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RESUMEN

El jugo de tomate rifién que es consumido en nuestra ciudad, se comercializa en los
principales supermercados y la gente no tiene un conocimiento de las cualidades
nutritivas y saludables de este jugo. El productor de tomate rifién tiene problemas por la
variabilidad de precios existentes en las diferentes épocas del afio que no mantienen una
secuencia estable, por lo que procesar el tomate dandole un valor agregado utilizando
producto que no se logra vender permitira obtener rendimiento positivo. La investigacion
ubica los posibles nichos donde debe iniciar la comercializacion del jugo y la cantidad de

envases y los precios para lanzamiento con una tasa de retorno deseada.



ABSTRACT

The tomato juice is consumed in our city, it is traded in the main supermarkets and
people do not have the knowledge about the nutritional and healthy qualities of this juice.
The tomatoes’ producer has problems because of the prices variation that exists during
the different seasons of the year which does not keep an stable sequence, so to process
tomato giving this an added value by using the product that is not sold , will allow to
obtain a positive output. The research locates the possible niches where the tomato juice
trading should start and the quantity of containers and the prices for launching with a

wished return rate.
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INTRODUCCION

El cultivo de tomate rifion ha tenido un fuerte crecimiento en los ultimos afios
especialmente en la region del austro, de alli he visto la necesidad de investigar la
posibilidad de abrir nuevas opciones de mercado para un producto derivado del tomate
como es el jugo de tomate rifion. La variacion de precios de la caja de tomate rindn
impide realizar proyecciones cercanas a la realidad, ya que se tienen valores entre cuatro
y quince dodlares la caja, cuando el precio es bajo, las cajas de tomate riiién de tamafio
pequefio no son compradas por los mayoristas generandose un serio problema para el
productor que no puede tener control sobre el mismo.

Esta situacion vivida en el tiempo, determiné la necesidad de investigar los nichos de
mercado existentes en la ciudad de Cuenca para el consumo de jugo de tomate rifién, ya
que en los grandes supermercados de la ciudad se expende el producto importado en dos
presentaciones y no existe directamente algun sustituto que demuestre la preferencia de
este producto por parte de los diferentes segmentos de la poblacion de Cuenca, para lo
cual se realizaron las encuestas necesarias en los diferentes sectores y en los
establecimientos en que se podria vender o consumir el jugo de tomate rifion, se
realizaron comparaciones y se obtuvieron resultados.

Existe poca informacion sobre el jugo de tomate rifion. El Banco Central del Ecuador nos
permite tener valores de importacion y exportacion de este producto, siendo la Uinica

informacion certificada que se puede obtener.



Capitulo 1

Analisis situacional de las condiciones actuales de la comercializacion del tomate
rifion

1.1 Situacion actual del tomate rifion en nuestro medio

En Cuenca ha crecido la motivacion para el cultivo del tomate rifion, sobre todo bajo
invernadero, sea este metalico o de madera, permitiendo alcanzar temperaturas y niveles
de humedad adecuados para una buena produccién y cosecha del producto.

Muchas instituciones publicas y privadas han incentivado la construccion de invernaderos
en dimensiones pequeias, entre 300m? a 800m? promedio, que son manejados por el
mismo dueio y trabajan en familia, permitiendo mejorar su margen y dar una fuente de
trabajo a su entorno. Fuera de la ciudad, sobre todo en areas calidas como en el valle de
Yunguilla existen grandes extensiones de cultivo de tomate rifion en campo abierto, y
unas cuantas bajo invernadero. La region de la costa es la mayor productora de tomate
rifidn en campo abierto, luego esté la region norte desde Ambato hasta Ibarra y por tltimo
la region del austro principalmente Cafiar, Azuay y Loja.

Existen muchas variedades de semillas siendo estas diferenciadas por su forma, tamafio,
resistencia al clima y a enfermedades. El mercado local est4 surtido con buen producto.
Es importante diferenciar el tomate de campo abierto y el de invernadero. Cada uno tiene
sus propias caracteristicas, siendo de mayor precio por caja el de invernadero, por su
textura mas sélida y menos riesgo de utilizacién de productos quimicos, ya que las
plantas bajo invernadero estan protegidas de las variaciones de clima, se puede mejorar la
temperatura mediante las ventanas, consiguiendo una apropiada humedad ambiental

interna se puede conseguir la apropiada, mientras que las plantas en campo abierto estan



sujetas al clima externo y a las lluvias, heladas, plagas, el periodo de cosecha de campo
abierto suele ser menor dependiendo de la variedad al de plantas de invernadero, y los
costos de inversion son mucho menores en campo abierto. Sin embargo en campo abierto
no se puede producir todo el afio, en invierno las lluvias pudren rapidamente al producto
y no se puede sembrar, por que la planta pequefia muere, es aqui donde nacen las grandes
diferencias del valor de la caja de tomate rifion en el mercado, presentandose un
fenémeno de dificil control en la oferta y la demanda que es la que dara el precio final.
El comportamiento del mercado local es igual que en la mayoria de mercados de la
region y obedece a los principios generales de la oferta y la demanda, a mayor oferta con
una demanda constante el precio es bajo, y a una menor oferta con una demanda
constante el precio es alto. Son varios los factores que inciden en la cantidad y precio del
tomate en la ciudad, entre ellos estan principalmente el clima, controles en la frontera sur,
volumenes altos de produccion y ciclos de cosecha en la zona, nimero de productores
locales, etc. Nos referiremos mas adelante sobre algunos de estos aspectos para
profundizar y entender la situacion del mercado local del tomate rifidn.

En los meses de febrero a mayo, que coincide con el invierno de la costa la oferta de
tomate rifidn disminuye en la ciudad de Cuenca, ya que no llega producto de la costa. En
primera instancia esto elevara el precio de la caja en el mercado. Los productores locales
ya conocen de éste fendmeno y tratan de sembrar en los meses de octubre y noviembre
para que su cosecha se realice en ésta época del afio apostando al mejor precio, lo cual
hace que la produccion local cubra esta falta de producto y atin puedan enviar tomate de
la sierra a la costa. La gente del Pert y los comerciantes también conocen lo expuesto

anteriormente e introducen producto por la frontera ilegalmente, porque no pagan



impuesto ni reciben los controles requeridos, invadiendo el mercado local con tomate
rifion, a precios muy competitivos por el cambio de moneda existente, saliendo ellos muy
favorecidos, y llevando los dolares fuera del pais. La cantidad de cosecha de la sierra
norte también regula el precio de la caja en Cuenca, ya que si ésta fue abundante el
mercado de las ciudades del norte se copard y venderan en todo el pais bajando el precio
de la caja de tomate rifion en la ciudad. Las experiencias pasadas nos muestran que si los
productores del norte de la sierra han tenido excelente cosecha, trataran de colocar su
producto que es de ciclo muy corto de vida poscosecha, tratando de salvar su inversion y
venderan al precio que les den. Esto pasa con productores locales, de la costa, de la sierra
norte, y con los mayoristas que compran en las plantaciones. Todos estamos expuestos a
éste fendmeno o circunstancia.

El tiempo de vida util del tomate después de la cosecha puede ser, dependiendo de la
variedad, si es de invernadero hasta 30 o 35 dias y si es de campo abierto entre 8 y 15
dias promedio. Esta caracteristica marca la diferencia de calidad y precio entre los
tomates de campo abierto y los de invernadero. No son cifras exactas sino referenciales,
que permiten tener una idea clara de la situacion del productor y comerciante, siempre
estaran sujetas a las condiciones de almacenamiento y manipuleo, ya que es un fruto muy
fragil.

La caja de tomate rifién tiene 42 libras. En épocas de mucha oferta algunos productores
por tratar de vender se ven obligados a aumentar las libras, sin aumentar el precio,
llegando incluso a vender hasta 52 libras por el mismo precio. Las formas de distribucion
pueden ser de 3 maneras: que el comerciante mayorista acuda a la plantacion y retire todo

el tomate luego de llegar a un acuerdo en el precio, la otra forma es que el productor



entregue en la ciudad el producto al mayorista y la tercera es que salga al mercado
directamente a vender, ésta Gltima no es muy comun, pero a veces necesaria cuando no
hay acuerdo de precios entre las partes.

Muchas veces los mayoristas son los que imponen el precio, poniéndose de acuerdo a
cémo pagaran al productor, dependiendo de la necesidad del mercado y de la oferta
existente, existe el regateo dentro de un margen pequefio, méximo de un dolar por caja.
La cosecha del tomate rifion empieza a partir del 4° mes luego de haber sembrado,
(dependiendo de la variedad y del clima oscila entre los 90 y 120 dias para la
maduracion), el periodo de cosecha dura alrededor de 4 meses, cosechando normalmente
2 veces por semana, y dependera del productor si desea prolongar el periodo de cosecha o
terminar con la misma, ya que la planta puede seguir dando fruto, pero no en la cantidad
ni calidad que el de los 4 primeros meses. Es por ello que la mayoria de productores
tienen al menos 2 invernaderos que siembran en diferentes épocas para tratar de tener
tomate todo el afio.

Podemos seguir analizando diferentes fenomenos naturales y del mercado que influyen
en el precio del tomate, incluso saber que en la planta generalmente se dan 4 tamafios de
tomate, conocidos como: grande, parejo o mediano, bola y rechazo o pequeino, cada uno
tiene diferente precio por la caja, sirviendo siempre como referencia el valor de la caja
del tomate rifidon grande, y cuando el precio del mercado baja el tomate de tamano
pequeiio o rechazo no se puede vender a ningun precio, ya que para esta época el tomate
grande estard muy barato oscilando entre 4 y 5 ddlares la caja, por lo tanto el de menor
tamafio no tiene salida en el mercado ya que la caja de tomate grande de campo abierto

estard entre 1 y 2 dolares, por lo que no se vende el de menor tamafio. A pesar de ser de



buena calidad y de primera, el tomate pequefio debe ser cosechado y desechado para que
no afecte a la plantacion ya que las plantas de tomate rifion son muy delicadas y de
mucho cuidado.

Como veremos mas adelante en los anexos del 1 al 7, el valor de la caja de tomate riiidn
varia entre 4 y 15 dolares, pudiendo cambiar de un dia para otro y sin poder regular o
proyectar su precio en el mercado, es por ello que existe mucho riesgo para el productor,
ya que no hay proteccion ni subsidios, y existe una competencia muy fuerte en el
mercado y no se ha buscado consensos que permitan mantener una rentabilidad entre los
productores. Estos datos son obtenidos de Tomisol Plantaciones, y nos permite ver de
acuerdo a la fecha el valor de la caja de tomate rifién. El Ministerio de Agricultura
mediante su sucursal en Cuenca, intenta agrupar a un cierto nimero de productores y
vender su producto directamente al consumidor final. Sin embargo no se ha llegado a
tener buenos resultados, ya que la gente prefiere ir al mercado donde pueda comprar otros
productos. Quizé formar un cluster de los productores de tomate en la zona podria poner
limites minimos y maximos que eviten especulaciones. Existen antecedentes en la zona
norte del pais donde se han asociado para poner los precios limites los productores
logrando en ciertas épocas mantener precios. No existe mayor informacion del Ministerio
acerca de nuevas asociaciones o si las anteriores siguen funcionando, ya que el control de
la produccion como hemos visto, no solo depende del ser humano sino de la naturaleza y
del nimero de productores existentes, aspecto que no se puede evitar al momento.

Esta situacion del mercado local sucede con grandes, medianos y pequefios productores
de tomate rifion. Algunos expertos en el cultivo dicen que dependiendo de la variedad,

tipo de terreno y controles, el rendimiento debe ser en base a los metros cuadrados de



cultivo que se tiene y oscilaria entre 0.8 y 1 caja por metro cuadrado de terreno cultivado,
por debajo de este rango es una cosecha regular o mala y por encima del mismo es
excelente, esto en un periodo de 9 meses desde la siembra, crecimiento y produccion,
luego habria que preparar nuevamente el terreno e iniciar el ciclo de cultivo otra vez. Con
estos datos, la proyeccion que el productor realiza no es muy real, ya que el historial de
los periodos anteriores, que afio tras afio varian muy bruscamente, adicional a esto los
ciclos son de 9 meses: 1 de preparacion del suelo, 4 de crecimiento y 4 de cosecha.
Debemos tener en cuenta también que el primer mes de cosecha es bajo, los 2 siguientes
aumentan notablemente la cosecha y el ultimo va disminuyendo. Cada ciclo estard dado
por la region y la temperatura, en una zona mas caliente el ciclo de cosecha es mas corto,
2 0 3 meses.

El siguiente cuadro nos muestra las principales zonas en las que se cultiva el tomate riiién
en nuestro pais, sea a campo abierto o bajo invernadero, esto de acuerdo al Ministerio de

Agricultura (MAG) y al Instituto Interamericano de Cooperacion Agricola (IICA).
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Fuente: Identificacion de Mercados y Tecnologia.(Internet). (2005-11-27). Disponible:

http://www.sica.gov.ec/agronegocios/productos%20para%?20invertir/hortalizas/tomate/to

mate_mag.pdf

La estimacion de superficie cosechada de tomate en el Ecuador se adjunta en el siguiente

cuadro.

ECUADOR

ESTIMACION DE LA SUPERFICIE COSECHADA (Ha) —
2004

ESTIMACION DE LA PRODUCCION (Tm) - 2004
DATOS PARA TOMATE RINON

Superficie en

PROVINCIA: Ha Produccién en Tm
CARCHI 300 5400
IMBABURA 145 1227
PICHINCHA 160 2510
COTOPAXI 32 388
TUNGURAHUA 142 2130
CHIMBORAZO 230 2613
BOLIVAR

CANAR 420 5292
AZUAY 230 3100
LOJA 412 5190
ESMERALDAS 75 1200
MANABI 782 13460
LOS RIOS 60 1320
GUAYAS 1237 26495
EL ORO

SUCUMBIOS 5 61
NAPO 2 6
ORELLANA

PASTAZA

MORONA SANTIAGO

ZAMORA CHINCHIPE | 15 120
GALAPAGOS 3 3
TOTAL 4250 70515
Fuente: Direcciones Provinciales MAG - Agencias de Servicio
Agropecuario

Elaboracion: SIGAGRO - Remigio Jara
Ultima actualizacion 25/07/2005




Fuente: Ecuador Superficie y Produccion 2004. (Internet). Disponible:

http://www.sica.gov.ec/agro/docs/sup_prod.htm (2005-11-25)

Diversos estudios y analisis realizados en Ecuador por los organismos pertinentes indican
datos estadisticos y resultados muy importantes para este analisis.

El cultivo de tomate rifion representa alrededor del 22.16% del total de

hortalizas, solo después de la cebolla (22.41%), mas el rendimiento del pais

es muy bajo con apenas 88933 kg/ha en el afio 2000 frente a 252688 kg/ha

que constituye la media del Continente Americano.

En la década de los 90 un estudio demuestra que el productor en promedio ha
estado recibiendo apenas el 35% del precio pagado por el consumidor en el caso
del tomate en fresco, debido a la mala estructura comercial que ha permitido la
existencia de demasiados agentes intermediarios, los cuales llevan la mayoria del
precio (mayoristas 17% y minoristas 48%), y sin brindar ningtn valor agregado
al producto. Fuente:(Ana Escudero,:Evaluacion de la Competitividad del sistema
Agroalimentario del Tomate Rifion. (2005-11-26) (Internet). Disponible:

http://www.sica.gov.ec/agronegocios/productos%20para%?20invertir/hortalizas/t

omate/competitividad%20tomate/capituloVII.pdf)

1.2 Comportamiento del mercado con productos derivados

En Cuenca, los productos derivados del tomate rifion son contados. Principalmente se
expende la “salsa de tomate” en muchas presentaciones y marcas, nacionales e
importadas, “la pasta de tomate” que en porcentaje muy elevado se lo importa

principalmente desde Chile en tanques de 55 galones para procesarlo a precios muy



interesantes para el industrial, existe “jugo de tomate riidn” mezclado con otros
vegetales, conocido como V8, que se lo expende en pocos lugares, y se lo usa para
preparar la bebida Bloody Mary. Otro producto mas escaso aun que el anterior es el “jugo
de tomate rifién puro”, especialmente de la marca Campbell’s. En realidad es muy poca la
oferta de este jugo en Cuenca, més se vende en Guayaquil y Quito, por lo que pensamos
que se podria explotar este mercado en la ciudad de Cuenca.

Las grandes empresas productoras de salsa de tomate del pais ya no utilizan materia
prima nacional, ya que importan la pasta de tomate sobretodo de Chile y asi ahorran
pasos en el proceso de produccion y costos siendo muy competitivos en el mercado
nacional. Existen muchas marcas de salsa de tomate y de pasta de tomate que son
comercializadas a través de diversos canales de distribucion en la ciudad. También se
vende pasta de tomate para las diferentes pizzerias, siendo éstas importadas, y en otros
casos preparados en el mismo restaurante, de acuerdo a las caracteristicas y necesidades
que requieran.

Existen algunos restaurantes vegetarianos en la ciudad y una cultura de cuidado de la
salud muy marcada en ciertos grupos de gente, solo ciertos extractos de la sociedad se
preocupan a profundidad de la alimentacion sana. Cada dia se hacen nuevos
descubrimientos de las ventajas de alimentarse con productos naturales y especialmente
de tomate rifidn que es rico en calcio, fosforo, hierro, potasio, vitamina A, vitamina C y
antioxidantes, es usado en muchas dietas no necesariamente para bajar de peso sino mas
bien para mejorar la salud.

Una de las preguntas mas frecuentes de nuestro medio es, ;Por qué no procesar el tomate

rifidén aqui para producir pasta de tomate, si existe tanta demanda? Lo més probable es



que resulte rentable ser el productor tanto del tomate rifion como de la pasta, logrando
incluso la integracion vertical hacia delante con este producto. La realidad es que no
resulta rentable realizar las 2 actividades, debido a la oferta barata de los otros paises en
la pasta de tomate, para ser mucho mas claro en responder a esta pregunta recopilaremos
un resumen ejecutivo realizado por un consultor para el Departamento de Economia y
Agricultura profesor de la Universidad de Texas A&M, y que se encuentra en el anexo
51.

1.3 Evolucion de las exportaciones e importaciones ecuatorianas

Se ha consultado a expertos del area de produccidn, importacion y comercializacion de la
pasta de tomate y derivados, acerca del tamafio del mercado local y éste es pequefio en
relacion al pais, la costa y especialmente la provincia de Guayas y Pichincha es donde
mas se comercializa la salsa de tomate, pasta de tomate, pulpa, jugos, diversos enlatados,
deshidratado y precocido-congelado, y son algunas las empresas importadoras de
derivados del tomate.

En los anexos del 8 al 30, que son recopilados de la pagina web del Banco Central del
Ecuador, podemos observar la cantidad de toneladas métricas de pasta de tomate
importadas, pais de origen y también los valores de salsa de tomate o ketchup, tanto del
afio 2004 como del periodo 01/2005 al 09/2005, en cuanto a precio vemos que existe gran
variacion y en volumen de importacion proyectamos un aumento sustancial al final del
2005, ya que los 3 ultimos meses del afio de acuerdo a los expertos es cuando mas se
importa y vende, por lo menos un 35 a 40% de las ventas totales del afio. Los cuadros

ayudan a ver la realidad de las importaciones.



Los importadores usan la pasta de tomate principalmente para obtener salsa de tomate, un
pequefio porcentaje para aji y el resto para envasar y dar un pequefio arreglo y venderlo
como pasta de tomate en el mercado.

El pais de donde proviene principalmente es Chile, luego Pert; en menores porcentajes
esta USA, Espafia, Italia y Brasil. Es importante analizar que los convenios
internacionales son muy importantes para la importacion de productos, con Chile se tiene
convenios de cero arancel para pasta de tomate, con Pert1 el pacto andino tiene cero
arancel, esta puede ser una de las razones principales de los precios tan bajos. La
experiencia de los entrevistados dice que Chile tiene excelentes estandares de calidad y
cumplimiento, a la vez que las distancias son cortas para la llegada del producto, una
semana via maritima.

Para el 2005 observamos que aparece un nuevo proveedor de pasta de tomate que es
China ya en tercer lugar a la fecha, conocemos el potencial industrial que tiene por lo que
dejando de lado las distancias geograficas, sera uno de paises que proximamente se
ubicard en los primeros lugares.

Los importadores son cautelosos en exigir las condiciones y caracteristicas que debe tener
la pasta el grado Brix debe estar entre 30 y 32° Brix. En el 2004 se export6 pasta de
tomate hacia las Islas Bahamas y Espaia, en 37.750 kilos que es muy poco comparado
con los volimenes de importacion que se registra de este producto, puede ser que sea una
exportacion esporadica, ya que no se ve exportacion de pasta de tomate en el 2005. Nos
deja cierta inquietud, tal vez algin productor de pasta realiz6 algiin contacto que no es
fijo 0 no se cumplio6 con los estandares requeridos, habria que ver si al final del afio no se

exporto algun volumen o tal vez se decidid venderlo en el mercado local.



Las importaciones de tomates enteros o en trozos son altas en el 2004, comparadas con la
exportacion realizada por Ecuador en el mismo afio, sin registrarse ninguna venta al
exterior en el 2005.

Algo similar sucede con los tomates conservados en vinagre o en acido acético, altos
voliimenes de importaciones y un minimo volumen exportado en el 2005, aunque el
hecho de ser realizado este afio permite abrir puertas siendo Venezuela el mercado que
recibe este producto.

Todos estos parametros de exportacion esporadica desde Ecuador podrian responder a un
factor netamente climatico de la region americana, ya que debido a las multiples
catastrofes acaecidas en la region podrian haber afectado la produccion local y esto
permiti6 ingresar a este mercado, que ojala se pueda repetir y generar un gran
crecimiento.

Se ha consultado también sobre la importacion de jugo de tomate, observandose un
porcentaje muy bajo, en el 2003 se importo 8.5 toneladas, en el 2004 se importd 13.94
toneladas y a la fecha la importacion de jugo de tomate es de 7.99 TM. Lo cual nos
permite intuir un incremento sostenido en la importacion de este producto y por tanto se
nota un crecimiento de la venta de jugo de tomate en el pais, permitiendo sospechar que
existen oportunidades para el mercado de jugo de tomate. Adicionalmente encontramos
que en el 2003 no se exporto jugo de tomate, en el 2004 se exportd 110 kilos a Estados
Unidos, observandose un posible nicho, ya que en el 2005 hasta septiembre se exportd
18.060 kilos de jugo de tomate a Estados Unidos, lo que demuestra que existen las

oportunidades de mercado para jugo de tomate.



A continuacion explicaremos la nomenclatura utilizada para las importaciones y
exportaciones que estan expresadas en los cuadros para su correcta lectura y analisis.
La subpartida nandina: 1209915000 Semilla de tomate

0702000000 Tomates frescos o refrigerados

2001909000 Tomates conserva. en vinagre o ac acético

2002100000 Tomates enteros o en trozos

2002900000 Pasta de tomate

2009500000 Jugo de tomate

2103200000 Salsa de tomate y ketchup
Estas son las principales subpartidas que nos sirven para el analisis.
En los anexos se exponen los cuadros de las importaciones y exportaciones de cada una
de las subpartidas nandina tanto del afio 2004, como del afio 2005 hasta septiembre
incluido, permitiéndonos observar y analizar con datos certeros del Banco Central del
Ecuador, cual es la realidad de nuestra regién, como se comporta el mercado y sus
necesidades. Estos cuadros y valores nos permiten revisar datos y tomar decisiones
importantes con respecto a las posibilidades de la industria en el medio y sus
posibilidades de crecimiento en la region y fuera de ella.
Las investigaciones realizadas nos indican que durante la época de los 90, Ecuador
exporto tomate fresco sin procesar a diferentes paises, ddndose altibajos en su volumen
de ventas, y el comportamiento del mercado fue muy irregular, inicidndose con 75
toneladas, bajando a 6 TM y dejandose de vender en el 94 y 95, reanudandose las
exportaciones en el 96 con 40 TM, baja nuevamente en el 98 del 77.5% con respecto al

96, para el 99 se da un crecimiento inusitado del 1669.2% y manteniéndose la tendencia



creciente hasta octubre del 2000 con un incremento del 877.8%. El grafico No. 1 indica el

comportamiento de las exportaciones.
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Los principales paises de destino en la década de los 90 estan expuestos en el cuadro No.

1.
Cuadro No. 1
Ecuador : Destino de las exportaciones
PAILS 1990 1991 1992 1993 1996 | 1998 1999 200
Alemama |3.58 16.54 17.12
Canada [ E.08
Colombia 5.30 ooy 900 15832 1 55732
Estados Umidos 7497 0.77 (.02
Pern ( HE
Italia 1.57
Holanda 1.64
Honduras 4.00
Femo Umido .07

Fuente : www bee. fin.ec
Fuente: Identificacion de Mercados y Tecnologia. (Internet). (2005-27-11). Disponible:

http://www.sica.gov.ec/agronegocios/productos%20para%?20invertir/hortalizas/tomate/to

mate_mag.pdf



En los ultimos afios los paises de destino de las exportaciones no han variado siendo
Colombia el principal destino y USA el siguiente, paises como las Antillas Holandesas
también estan dentro del destino de exportacion en el 2004.

Para el jugo de tomate se ve un crecimiento muy marcado, en el 2004 se export6 110 kg.,
mientras que hasta septiembre del 2005 se ha exportado 18060 kg., siendo el principal
destino USA. Esto demuestra las oportunidades para productos no tradicionales en
Ecuador.

1.4 Analisis del producto

El jugo de tomate tiene caracteristicas muy singulares y especiales. Es muy rico en calcio
y vitamina A, bajo en calorias y bajo en sodio (5mg/85 gr de tomate), contiene Lycopene,
un nutriente antioxidante presente en grandes cantidades en el tomate que de acuerdo a
estudios realizados en la Universidad de Harvard y publicados en diciembre de 1995 en
“The Journal of the Nacional Cancer Institute” demuestra una asociacion entre el
consumo de una dieta rica en alimentos basados en tomate y un menor riesgo de cancer
de prostata. Los alimentos basados en tomate que se utilizaron en el estudio son: tomate,
salsa de tomate, jugo de tomate y pizza.

Un articulo de “Nutrition News” publicado en “prevention Magazine” en abril de 1994,
dice que varios estudios han determinado que el tomate es una de las pocas fuentes
alimenticias del antioxidante Lycopene (relacionado al beta caroteno).

Igualmente en Italia un estudio mostrd que el consumo de siete 0 mas porciones de
tomate a la semana reduce el riesgo de cancer estomacal, rectal y al colon, hasta en un

60%. El tomate también contiene antioxidantes p-courmaricos y 4cidos clorogénicos.



Composicion nutricional del tomate rifion
, Contenido de 148 o de Valores diarios
Componentes o e recomendados (basado en
parte comestille una dieta de 2000 calorias)
Calorias 35
Azlcares 4
Carbohidratos totales 7a 300 o
Fibra dietética l e 25 @
Cirasa total 5g 6 p
Proteina l g
Calcio 13 me 162 mg
Fostoro 27 mg 125 mg
Hierro 40 mg |8 mg
Niacina 0.60 me 20 mg
Potasio 244 me 3 500 me
Sodio 5 mg 2 400 mg
Vitamina A 1 700 I 5000 117
Vitamina C 21 mp 60 mp

Fuente: California Tomato Board, U5, Departament of Agriculture, The Packer 2000

Fuente: Identificacion de Mercados y Tecnologia. (Internet). (2005-27-11). Disponible:

http://www.sica.gov.ec/agronegocios/productos%20para%?20invertir/hortalizas/tomate/to

mate_mag.pdf

Otros estudios publicados por “MedlinePlus” en agosto del 2004 y publicados en el
“Journal of the American Medical Association” dice que el jugo de tomate puede reducir
la coagulacion en los diabéticos, para personas con diabetes tipo 2, los investigadores han
revelado que tomar jugo de tomate durante tres semanas diluia la sangre de las personas
con la enfermedad. El jugo reduce la agregacion de plaquetas, es decir, la capacidad de
coagulacion de la sangre. Cuando las plaquetas se agregan, forman un tapon que obstruye
los vasos sanguineos, en los pacientes diabéticos, las plaquetas tienen mayor tendencia a
acumularse, si hay demasiada coagulacion puede haber apoplejias, ataques al corazéon y

otros problemas mortales.



El consumo de productos de tomate ha demostrado reducir las incidencias cardiacas, asi
que los investigadores responsables de esta carta decidieron comprobar su hipotesis en
pacientes de diabetes tipo 2.

Se asigno al azar a los participantes el consumo de 250 ml de jugo de tomate o un
placebo, una bebida con sabor a tomate, todos los dias durante tres semanas. A todos se
les pidi6 que mantuvieran su dieta habitual.

Se recogieron muestras de sangre al principio y al final del estudio y luego se analizaron.
El resultado fue que la agregacion de plaquetas era significativamente mas baja al final
del ensayo en el grupo que habia tomado jugo de tomate. No hubo ninguna diferencia
significativa en el grupo del placebo.

No esté clara la razén por la cual el jugo de tomate provoca este efecto, una sustancia
llamada P3 se ha aislado del fluido amarillento y viscoso que rodea las semillas del
tomate, demostrandose que el P3 posee efectos contra la agregacion plaquetaria.

Con el tiempo encontraremos mas y mas razones por las que el tomate y sus derivados
nos ayuden a mantenernos saludables.

En Estados Unidos la industria del tomate esta bastante organizada, asi en California, el
segundo estado mas importante en produccion de tomate después de la Florida, se formo
“The California Tomato Commission”, regulada por el estado, trabaja con capital 100%
proveniente de la industria. Representa a los agricultores, empacadores y
comercializadores de tomate para el mercado fresco. La comision financia
investigaciones en la etapa de produccion programas de mercadeo a nivel nacional e
internacional, que provean una guia para los productores y comercializadores en asuntos

que puedan impactar la estabilidad econémica de la industria, se han invertido desde



1975 sobre los 3 millones de délares en investigaciones realizadas en la Universidad de
California para desarrollar variedades resistentes a enfermedades y plagas.
La cultura y el nivel educativo tanto de Estados Unidos como Europa es superior al que
tenemos en Ecuador, esto permite que el conocimiento de las ventajas que tienen ciertos
alimentos en especial vegetales y entre ellos el tomate sean conocidos y aceptados
abriéndose un nicho de mercado especial para cada producto y sus beneficios en la salud
humana, observandose una produccién y consumo de jugo de tomate desde muchos afios
atras en considerables cantidades.
La capacidad instalada en el pais esta siendo inutilizada porque las industrias
que procesan el tomate rifion alcanzan una productividad de 55 kg. de salsa de
tomate por hombre y por dia trabajado; mientras que aquellas que solamente
procesan la pasta de tomate, su productividad hombre-dia es de apenas 21.55
kg.; sin embargo esta capacidad industrial podria ser aprovechada si el pais
pudiera producir la cantidad y variedad de tomate rifion para la industria. Fuente:
Identificacion de Mercados y Tecnologia. (Internet) (2005-27-11).

Disponible:http://www.sica.gov.ec/agronegocios/productos%20para%?20invertir/

hortalizas/tomate/tomate _mag.pdf




Capitulo 2

Investigacion de mercado

2.1 Segmentacion del mercado

Es muy importante conocer el mercado donde se desea participar; conocer al cliente y sus
gustos nos permitird segmentar y definir estrategias que nos permitan ser competitivos y
aceptados, para ello se decidio realizar encuestas al paso en diferentes sectores de la
ciudad de acuerdo a una muestra de nuestro universo planteado que es la ciudad de
Cuenca. Adicionalmente se encuest6 a ciertos lugares predeterminados que se cree
pueden vender el producto.

2.2 Muestra

El estudio de mercado esta disefiado tomando en cuenta dos frentes, en primer lugar
vamos a considerar los negocios que en base a experiencia e investigacion demuestran ser
los mas idoneos para la comercializacion del jugo de tomate rifién, y en segundo lugar
usuarios potenciales del producto.

Los datos utilizados para la obtencion de la muestra del primer frente provienen de
diversas fuentes, entre las que figuran: Oficina de Catastros Municipales, Camara de
Turismo y ademas informacion obtenida de un estudio de mercado particular realizado
por la empresa Accionprevia. Cabe destacar que no se consigui6 informacion
completamente actualizada, es por esta razon que se utilizaron varias fuentes para lograr
proyectar los datos de la manera més cercana a la realidad actual.

El disefio de muestreo utilizado es el muestreo de probabilidad sistematico, para reducir
el margen de error se utilizo un intervalo de muestreo de 4 partiendo del primer numero

al azar, y los resultados son los siguientes:



Tipo de Negocio Muestra

Gimnasios 5
Almacenes Naturistas 3
Restaurantes Vegetarianos 3
Bares 6
Licoreras 3
Total 30

En cuanto al segundo frente, es decir a los potenciales usuarios del producto, para tener
una idea basica del mercado existente, se utilizé una muestra no probabilistica sujeta a
disponibilidad de informantes al paso en lugares de alto trafico peatonal, para lo que se
utilizara el método de cuotas geograficas y con limitaciones sociodemograficas a definir.
Los resultados de este estudio no se pueden extrapolar a la poblacion de la ciudad, pero
en funcion de los recursos existentes, tiempo y necesidades de la investigacion, nos va a
dar la informacion necesaria.

Esta muestra estaria dividida en las siguientes cuotas:

Lugar Muestra
Centro de la ciudad 15
C. C. Plaza de las Américas 15
C. C. El Vergel 15
Mall del Rio 15
Milenium Plaza 15
Total 75

2.3 Analisis de la informacion
El anélisis de la informacion partird de un andlisis de las frecuencias obtenidas en las
respuestas de los cuestionarios, desde los datos sociodemograficos, hasta los que nos

interesan mas para fines de este estudio, mientras se analizan estas frecuencias se cruzara



la informacion que se considere mas relevante para el estudio, y finalmente se procedera
al andlisis de las encuestas realizadas en los posibles lugares de expendio del producto.
Se realizaron 75 encuestas al paso en distintos lugares de la ciudad para lograr captar a
una considerable variedad de publico preferentemente perteneciente a la clase media, y
media alta. Estos lugares y su distribucion fue la siguiente:

Lugares de recoleccion

Frecuencia | Porcentaje
GG s o
Plaza de las 15 20%
Américas
Centro de la 15 20%
ciudad
Milenium Plaza 15 20%
Mall del rio 15 20%
Total 75 100%

Los encuestados fueron en su mayoria de sexo femenino, con un 56%, y el restante 44%
fueron de sexo masculino, lo que de alguna manera refleja la tendencia demografica de

nuestra region.



Las edades de los encuestados varian desde los 15, hasta los 78 afios de edad, por lo que
para facilidad del analisis de la informacion se agruparon estas diferentes edades en

segmentos mas pequetios, quedando conformados de la siguiente manera:

Sexo

Edad agrupada
Edades Frecuencia | Porcentaje
1(15-25) |21 28,0
22635) |7 %3
3 (36-45) 12 16,0
4 46-55) |2 26,1
5 (56-65) 8 10,7
6 (66-78) |’ 93
Total 75 100,0

Al ser una encuesta al paso, no se controlé que la muestra represente exactamente la

realidad demografica del medio, pero si nos va a dar una idea mas clara de lo que cada




segmento quiere, si es que encontramos diferencias especificas entre el tema tratado y las
edades de los entrevistados. La edad media de los encuestados es de 42.1 afios con una
desviacion estandar de 16.80 que claramente refleja la gran variedad de edades de los
participantes en el estudio.

En cuanto al tema del nivel de educacion de los participantes en el estudio, y dado que
buscamos llegar a un estrato socio-econémico medio y medio alto por el posible costo del
producto, vemos que un porcentaje mayoritario tiene educacion superior o avanzada

como lo demuestra la siguiente tabla:

Educacion
Frecuencia | Porcentaje
Secundaria | 32 42,7
. 41 54,7
Superior
Avanzado 2 2,7
Total 75 100,0

Y de esos encuestados con educacion superior o avanzada en su mayoria son hombres,
dado que gran parte de los encuestados son de edades altas, y es hace no muchos afios
que las mujeres empiezan a preocuparse mas por mejorar su nivel de educacion.

Al consultar sobre la ocupacion de los participantes del estudio, el siguiente cuatro nos

muestra a qué se dedican:



Ocupacion

Frecuencia | Porcentaje

Estudiante 14 18,7
Estudia y trabaja ! 1.3
Empleado 9 12,0
privado
Empleado 7 9,3
publico

. . 13 17,3
Negocio propio
QQDD 16 21,3
Otro 15 20,0
Total 75 100,0

Gran parte de los que respondieron Otro en ocupacion pertenecen a la tercera edad, lo que
da a pensar que son jubilados. Por lo demas vemos que las amas de casa son el grupo mas
numeroso, lo que es comprensible al haber sido recopilada la informacion
mayoritariamente en centros comerciales, aunque luego de quienes se dedican a otro
como actividad, figuran aquellos que tienen negocios propios y tal vez eso hace que
tengan mayor flexibilidad en su tiempo.

Concretando nuestro analisis, descubrimos que la categoria de jugos es la favorita como
bebida no alcoholica por los encuestados, seguida de cerca por el agua como veremos en

el cuadro y grafico siguiente:



Bebida no alcoholica favorita

Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | Valido
V’al.ores 1. Agua 20 26.7 20,0
validos
2. Gaseosas 4 53 5,8
3. Jugos 22 29,3 31,9
4.. Rehidratantes ] 10,7 116
minerales
5. Leche 6 8,0 8,7
6. Café 7 9,3 10,1
7.Té 2 2,7 2,9
Total 69 92,0 100,0
Valor no mas de una
valido opcion, no hay|6 8,0
favorita
Total 75 100,0

Bebida no alcohdlica favorita
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Al cruzar esta informacion con ciertos datos demograficos, vemos que el 35,5% de los

hombres tienen a los jugos como su bebida favorita, seguida de el agua con un 32.3%, y



en tercer lugar los rehidratantes minerales con un 16.1%. Mientras que las mujeres
prefieren el 28.9% los jugos, seguida de el agua con un 26.3% y en tercer lugar la leche
con un 15.8%. (Mayor detalle en el anexo 37)

El anexo 38 nos muestra las preferencias de bebidas de acuerdo con la ocupacion de la
persona, y el anexo 39 la preferencia en cuanto a bebidas de acuerdo con los grupos de
edades.

2.4 Oportunidades de precio

Al consultar hasta cuanto estuvieran dispuestos a pagar por su bebida no alcoholica
favorita, las respuestas variaron desde USD 0,30 hasta USD 3,00; siendo el valor mas
nombrado USD 0,50 por el 33,3% de los encuestados, y USD 1,00 por el 30,7% de los
encuestados. A continuacion se presenta el cuadro y grafico que muestra la informacion
con mayor detalle:

Hasta cuanto pagaria

Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | Valido

Valido $.30 1 1,3 1,4
$.45 2 2,7 2,7
$.50 25 33,3 33,8
$.60 4 53 5,4
$.70 4 53 5,4
$.80 3 4,0 4,1
$1.00 23 30,7 31,1
$1.50 5 6,7 6,8
$2.00 5 6,7 6,8
$2.50 1 1,3 1,4
$3.00 1 1,3 1,4
Total 74 98,7 100,0

No No 1 13

valido Responde ’

Total 75 100,0




Hasta cuanto pagaria
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Como vemos la media esta cerca de un doélar con una variacion estandar baja, lo que
deberia ser considerado al momento de establecer una politica de precios.

El detalle por género de cuanto estan dispuestos a pagar se encuentra en el anexo 40, la
misma informacion de acuerdo con las edades agrupadas se encuentra en el anexo 41, y
de acuerdo con la ocupacion de los encuestados en el anexo 42. Esta informacion sera
importante el momento en que se decida plantear una estrategia y se busquen los publicos
objetivos.

2.5 Aceptacion del producto

El 86.7% de los encuestados toma jugos a diario como lo demuestra el siguiente grafico:



¢ Toma jugos a diario?

no

si

Tan solo un 6.7% de los encuestados manifiesta que consume jugos envasados listos para
el consumo, y el 80% consume jugos frescos hechos en casa.

Mas del 65% de los encuestados manifiesta que cuando mas toma jugos es a la hora de
las comidas, y de igual manera éste parece ser el momento preferido para hacerlo por
aproximadamente el mismo porcentaje de encuestados. (Detalles en anexos 43 y 44)

Al 100% de los encuestados les interesa los productos sanos, aunque tan solo el 45.3% ha
probado el jugo de tomate rifion como lo demuestra el siguiente cuadro:

Ha probado jugo de tomate rifion

Frecuencia | Porcentaje
Valido si 34 453

no 41 54,7

Total | 75 100,0




Y de éstos 45.3% que han probado el jugo de tomate, al 71% si le agrada, mientras que a
un 25.8% no le agrada, y un 3.2% se encuentra indeciso. Para mayor claridad vale la pena
analizar el cuadro correspondiente:

.Si ha probado, es de su agrado?

Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | Valido

Valido si 22 29,3 71,0

no 8 10,7 25,8

indeciso 1 1,3 3,2

Total 31 41,3 100,0
No valido no ha A1 547

probado

No 3 4,0

responde

Total 44 58,7
Total 75 100,0

Los cruces de la informacion de quienes han probado jugo de tomate rifion vs género se
encuentran en el anexo 45 y aparentemente no influye mayormente el sexo o género en
esta variable. El cruce de quienes han probado y es de su agrado vs género igualmente no
aporta mayor informacion, de todas formas la informacion con mayor detalle se
encuentra en el anexo 46.

Tal vez la informacion de quienes han probado y si les ha agradado puede ser analizada
también desde el punto de vista de los distintos grupos de edad, pero aparentemente la
informacion que tenemos no es lo suficientemente amplia, con todo el detalle se
encuentra en el anexo 47.

En cuanto a las personas que no han probado el jugo de tomate rifidn, el 62.8% manifiesta
que si estaria interesado en hacerlo, el 20.9% no lo esta, y un 16,3% se encuentra indeciso

como podemos observar en el cuadro siguiente:



Le interesaria probarlo

Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | Valido
Valido si 27 36,0 62,8
no 9 12,0 20,9
Indeciso |7 9,3 16,3
Total 43 57,3 100,0
No valido Siha 32 0.7
probado
Total 75 100,0

Al parecer hay un problema de informacion sobre las cualidades que posee el tomate

rifion ya que la mayoria no pudo nombrar sus cualidades nutritivas.

Puede nombrar cualidades nutritivas del tomate rinon

Frecuencia | Porcentaje
Valido si 28 37,3
no 47 62,7
Total | 75 100,0




Puede nombrar cuali nutri del tomate rinon

En cuanto al deporte, la gran mayoria afirma que practica algun deporte, pero dada la
edad de muchos de ellos, surge la pregunta sobre la veracidad de las respuestas, no hay
que olvidar que con frecuencia la gente responde lo que piensa que el encuestador desea
escuchar, y lo mismo pudo suceder con la pregunta sobre el interés en los productos
sanos, muy pocas personas tal vez admitirian publicamente que les importa poco los
productos sanos, o tal vez en realidad estamos cada vez mas conscientes de las ventajas
que los productos sanos ofrecen para nuestro cuerpo. En todo caso a continuacion se
encuentra la informacion sobre la practica del deporte en los encuestados:

Practica con frecuencia algun deporte

Frecuencia | Porcentaje
Valido si 48 64,0

no 27 36,0

Total |75 100,0




Practica con frecuencia algun deporte

no

si

2.6 Analisis de la informacion obtenida en otros lugares

Adicionalmente a los cuestionarios al paso, se realizaron cuestionarios a una pequena
muestra en licoreras, bares, restaurantes vegetarianos, tiendas naturistas y gimnasios. Si
bien la muestra no es muy extensa, pues se aplicaron un nimero limitado de encuestas,
asi mismo no hablamos de un universo excesivamente grande. El modelo de las encuestas
realizadas se encuentra en los anexos del 31 al 36.

La informacion mas importante encontrada es:

2.6.1 Licoreras

Se realizo la investigacion en dos licoreras, La Taberna y el Bodegdn del Zorro, en el

primer caso quien nos respondio es el administrador, y en el segundo caso el propietario.



El Bodegon del Zorro ofrece entre sus productos jugos variados, siendo Tampico el mas
vendido y a su vez es el que posee el precio més alto de USD 2.30 por su envase de un
galon. Afirma ademads que posee refrigeracion para los jugos que vende.

En cuanto al jugo de tomate, el que vende es V8, afirma no haber recibido sugerencias de
clientes en cuanto a otros jugos que deberia vender, y manifiesta ademas que si ha
probado el jugo de tomate rifion, el cual es de su agrado aunque no sabe de sus cualidades
nutritivas.

La informacién obtenida del administrador de La Taberna es mucho més limitada ya que
no venden jugos en el establecimiento, y al parecer estdn indecisos o no tienen ninguna
inclinacion de hacerlo. El administrador no ha probado jugo de tomate rifion, aunque si
esta dispuesto ha hacerlo a pesar de no conocer de sus cualidades nutritivas.

Por la informacion recogida se ve que puede existir el potencial de venta del producto
propuesto en este proyecto a las licoreras, aunque seria necesario realizar primero
acciones de marketing de hale por parte de los clientes, lo que crearia la necesidad de: o
abastecerse del producto, o de ofrecer marcas adicionales a las ya ofrecidas. En todo caso
ambas instalaciones cuentan con equipo de refrigeracion.

2.6.2 Bares

En cuanto a bares, la muestra es un poco mayor, los cuestionarios fueron llenados en
Wunderbar, Tin Ku, Monday Blue, Rubi Red y Eucalyptus.

En los tres primeros bares no preparan ninguna bebida con jugo de tomate rifién y en los
tres casos estan inseguros de desear incluir en su oferta bebidas que incluyan jugo de
tomate rifion. En estos lugares en general la disposicion y conocimiento hacia el producto

es negativa o inexistente, es un producto que no han probado, s6lo uno de los encuestados



estaria interesado en probarlo y ademds no conocen ninguna cualidad nutritiva del jugo
de tomate rifion.

En Rubi Red y Eucalyptus si preparan y venden bebidas en las que utilizan jugo de
tomate rifidn, siendo el Bloody Mary el cdctel en el que mas lo utilizan, aunque en el
Eucalyptus también venden el jugo V8 solo, y lo incluyen en algin otro coctel.

Las marcas mencionadas son V8 y Campbell’s, y el Eucalyptus que es el que mas utiliza
y vende el producto, afirma que utiliza alrededor de 2 litros semanales del producto.
Sobre el consumo del producto, en Eucalyptus si lo han probado y es del agrado del
encuestado, ademads tiene conocimiento sobre cualidades nutritivas del producto, lo
utilizan también para ciertos platos como pizza, espagueti, etc., les interesaria un
producto de buena calidad. En Rubi Red no lo ha probado la persona encuestada, pero
estaria dispuesto ha probarlo si bien no conoce cualidades nutritivas del producto.

2.6.3 Restaurantes vegetarianos

En los restaurantes vegetarianos encuestados que son: Good Afinity, El Paraiso y
Aguacolla, todos dicen utilizar jugo de tomate en varios de sus productos, pero en todos
los casos el jugo es preparado por ellos mismo, lo que demuestra que no tienen
alternativas confiables para este producto, puede verse como que se cierra las puertas al
producto casi de entrada, mas también puede ser una gran oportunidad al no existir
competencia en producto elaborado, ademas nos dimos cuenta de que los productos en
los que utilizan el jugo de tomate, pueden encontrarse en restaurantes convencionales ya
que nos referimos a productos como lasafas, secos o ciertas salsas.

En todo caso al parecer los restaurantes prefieren el uso de sus propios productos y puede

ser que sea un nicho que requiera mas trabajo en la oferta de un producto de buena



calidad, o en el que se encontrard mayor resistencia, a menos que el precio sea muy
competitivo, y la calidad buena, lo que les evitaria trabajo a un costo bajo.

2.6.4 Almacenes naturistas

Aparentemente los almacenes naturistas tampoco ofrecen mayor esperanza en cuanto a la
introduccion del producto, ninguno de los tres encuestados vende bebidas en sus
establecimientos y si bien la disposicion a hacerlo varia desde los que no estan
interesados, pasando por los indecisos hasta llegar a los que si estarian interesados,
encontramos que no cuentan en la mayoria de los casos con métodos de refrigeracion.
Cabe destacar que El Gopal, es el Gnico lugar que manifiesta interés en vender jugos, y es
por sugerencia de clientes, lo que una vez mas nos indica que tal vez un marketing de
hale podria ser la solucion para introducir el jugo de tomate rifién en este tipo de
negocios.

2.6.5 Gimnasios

Finalmente en el area de gimnasios se encuest6 a cuatro dentro de la ciudad, de los cuales
dos venden bebidas dentro de sus establecimientos, siendo estas agua o bebidas
rehidratantes principalmente, aunque un local vende hasta gelatina light, y el producto
mas caro que venden los gimnasios tiene el valor de USD 2.20, obviamente esto depende
del nivel socioecondémico de los miembros del mismo. Ambos locales cuentan con
equipos de refrigeracion para sus productos y si bien las respuestas son contradictorias,
puede ser que en menor numero si existan interesados en probar el jugo de tomate rifion,
aunque al parecer seria necesario implementar actividades de capacitacion para crear
conciencia de la importancia y cualidades nutritivas del jugo de tomate rifion que es

desconocida por muchos, o no lo suficientemente valorada.



Para el andlisis de la informacién obtenida se utilizé el programa SPSS version 11.0.



Capitulo 3

Analisis de factibilidad financiera

3.1 Analisis de las necesidades de recursos

3.1.1 Analisis del mercado: situacion del entorno econémico

La situacion actual del pais es muy complicada, dificil de realizar proyecciones muy
certeras, debido al periodo de transicion de éste gobierno que es corto, de los malos
manejos dejados por los gobiernos anteriores y de las futuras elecciones que se avecinan
el proximo afio, en resumen la inestabilidad politica y juridica que sufre nuestro pais
eleva el riesgo de invertir en Ecuador. Sin embargo vemos un crecimiento en la
produccion de tomate y en la elaboracion de sus derivados, sean estos importados o
exportables. El tomate es un producto de consumo diario por la mayoria de hogares del
pais y del mundo lo mismo podriamos decir de sus productos derivados, lo que permite
observar un crecimiento en su demanda en general.

Ciertamente estamos a las puertas de firmar un Tratado de Libre Comercio con USA sin
tener claras condiciones en el campo de la agricultura, esto pone en riesgo a corto plazo
la inversion que se realice, pero creo que a largo plazo nos va a beneficiar ampliamente
en conocimientos y amplitud de mercados, pudiéndose alcanzar incluso alianzas con
empresas ya establecidas a nivel mundial.

3.1.2 Producto

El jugo de tomate que atin no es consumido en cantidades considerables en nuestro medio
tiene un gran potencial de crecimiento debido a sus caracteristicas y beneficios brindados
a los consumidores, tanto por la tendencia de las personas a consumir productos naturales

y saludables, como por la oportunidad de ayudar a la comunidad a reconocer una dieta



saludable.

3.1.3 Tamarno del mercado

Aunque aparenta ser pequefio el mercado meta, el crecimiento se cree que se dara en los
proximos afnos con fuerza en nuestro medio, movido por las continuas enfermedades
acreditadas a los habitos alimenticios de la comunidad, a la falta de educacion y cultura
en nutricion y prevencion de enfermedades y al crecimiento de comidas chatarra o

rapidas que no logran una cobertura de las necesidades corporales en la dieta diaria.

POBLACION CANTONAL - AZUAY - CUENCA

CENSO 2001
AREAS TOTAL HOMBRES MUJERES
TOTAL 417,632 195,683 221,949
URBANA 277,374 131,099 146,275
RURAL 140,258 64,584 75,674

Fuente:http://www.inec.gov.ec/interna.asp?inc=cs_tabla&idTabla=64&tipo=p&idProvinc

1a=1&idSeccion=&idCiudad=1

Estos valores son totales de poblacion, nosotros queremos enfocarnos en la poblacion
cuyos habitos alimenticios sean sanos, demuestren interés en cuidar su salud y tengan
conocimiento de las cualidades nutritivas de vegetales, luego se ird ampliando el mercado
debido al hale que se genere y al mejor nivel educativo que tenga la poblacién con
respecto a la nutricion y la calidad de vida.

3.1.4 Competencia

Las investigaciones locales indican que solo 1 producto con iguales caracteristicas se

expende de vez en cuando en el mercado local sin enfocarse hacia ningin nicho en



especial sino colocandolo a disponibilidad del cliente en general, en pocas cantidades,
este producto es “jugo de tomate” de la marca Campbell en presentaciones de lata de 75
cc. La otra alternativa es el jugo de vegetales conocido y comercializado como “V8”, las
personas que necesitan consumir o para los preparados de ciertos platos o bebidas tienen
solo estas 2 opciones que generalmente los encuentran en las cadenas Supermaxi o en
ciertas licoreras finas y estdn sujetas a disponibilidad de stock, por lo que se puede
explotar este nicho de mercado.

3.1.5 Plan de ventas

La proyeccion de ventas es de 1430 unidades de vidrio de 200 cc cada una y se piensa
que los primeros meses se colocardn en los sitios escogidos de acuerdo a la investigacion
de mercado realizada descubriéndose ese nicho y atacandolo directamente. Se dara a 60
dias plazo la primera entrega y a partir de la segunda entrega se dara el plazo de 30 dias
para el pago por parte del punto de venta.

3.1.6 Estrategia de precio

El precio esta basado en la coyuntura existente entre el proveedor de la materia prima y la
fabrica, permitiendo alcanzar un precio muy asequible para el consumidor que no tiene
muchas opciones y dejando una rentabilidad para la fabrica. El precio de venta al local
donde se vendera el producto es de $0.90, en el cual estd incluido un 30% de margen para
la empresa sugiriéndose un precio de venta al publico de $1.00, para que tenga un margen
también el punto de venta.

3.1.7 Estrategia de venta

Se realizaran visitas a clientes potenciales, es decir los mejores gimnasios, restaurantes

vegetarianos, bares y supermercados grandes, dando a conocer el producto y se haré



mucho énfasis en las ventajas de consumir un producto natural y con caracteristicas de
prevencion de enfermedades y una dieta sana que permita mejorar la calidad de vida y
prolongarla. Los primeros meses la fuerza de ventas estara conformada por el socio quién
debera tener los contactos suficientes y necesarios para vender el producto y luego en
base al crecimiento y demanda se podra aumentar un vendedor que realice los contactos
ya conocidos dejando al socio la posibilidad de abrir nuevos sitios de colocacion de
producto.
3.1.8 Estrategia de promocion
Las estrategias que se usaran son:

e Entregas de folletos con la informacion de las ventajas del jugo de tomate

e Lograr presencia en los sitios que son el nicho de mercado para el producto

e Comunicacion y retroalimentacion de los sitios donde se ubica el producto

e La visita a medios de comunicacién masiva con la informacién de las ventajas del

producto y su respaldo para que sean publicados en los espacios disponibles como
noticia e informacion para sus lectores en las secciones especializadas

3.2 Analisis técnico
3.2.1 Desarrollo del producto
Los estandares de produccion seran de los mas altos en control de calidad, tanto de la
materia prima como del producto terminado, controlandose en cada paso el cumplimiento
de lo ofrecido. Se irdn mejorando los sistemas operativos y la curva de experiencia nos
permitird en un futuro lograr aumentar la produccion y tener homogeneidad del producto
3.2.2 Localizacion del negocio

La fabrica estard ubicada en la calle Belisario Andrade y Adolfo Torres sector Mercado



27 de Febrero, en la planta baja un local de 105 m? cuyas caracteristicas cumplen con
parte de las necesidades de la misma, la otra parte se debe adecuar, cuenta con agua
potable, alcantarillado, energia eléctrica, piso de baldosa, ventilacion apropiada y amplia
puerta de entrada.
La adecuacion del local que se arrendara tiene que alcanzar las condiciones que exige la
Jefatura de Salud de tal manera que podamos alcanzar regulaciones del INEN, y para ello
se nos exige entre otras cosas que se disponga de:

e Lavaderos a presion

e Mangueras con aspersores o pulverizadores

e Paredes con pintura lavable

e Pisos de baldosa o ceramicos

e Desagiies, rejillas, extintores

e Ventilacion y extractor de olores

¢ [luminacién correcta

e Accesos faciles
3.2.3 Equipos y maquinaria
La empresa agroindustrial necesita de maquinaria construida en acero inoxidable que
permita mantener seguridad en la elaboracion de sus productos, la misma que se la puede
conseguir en nuestro medio de constructores locales, nacionales o también maquinaria
importada, cada vez el mercado local permite tener acceso a mejores propuestas.
La descripcion de los items necesarios y sus costos se detalla en el punto de 3.4.1

Inversion en activos fijos.



3.3 Analisis administrativo

R . . Temise!
La empresa se constituird como persona natural bajo el nombre comercial de:

La necesidad de dinero sera de $9041.39 de los cuales el empresario aportara el 50.23% y
el 49.77% se lo hara con un crédito bancario a fin de cubrir los costos de la maquinaria y
la correcta adecuacion del local para su funcionamiento, esto incluye cierto capital para
trabajo durante los 2 primeros meses de funcionamiento mas 2 meses de crédito a los
compradores a fin de que ellos vendan el producto en el mercado. Se requerira también
recursos para publicidad y propaganda.

El empresario es un Ingeniero en Alimentos y a la vez el duefio de la plantacion que
proveera de materia prima para la elaboracion del jugo, tiene amplios conocimientos en
ventas, mercadeo y planeacion estratégica ya que a mas de los cursos seguidos en los
diferentes establecimientos del area, trabajo 8 afos en la industria farmacéutica en ventas
y mercadeo por lo que su conocimiento es aplicable a la empresa.

Por tratarse de persona natural la empresa no estd obligada a llevar una contabilidad por
lo que no se contara con los servicios de un contador. Se contratara a un empleado que
tendrd los conocimientos basicos y suficientes para recibir y entender oOrdenes y
funcionamientos del proceso y de la maquinaria, a la vez que sera quién esté en planta en
las horas laborables. De darse un crecimiento se contratara el personal necesario.

3.4 Analisis econémico

3.4.1 Inversion en activos fijos

En el siguiente cuadro se detalla la necesidad de activos fijos los cudles se adquiriran de

contado.



PRESUPUESTO DE INVERSION EN ACTIVOS FIJOS

Cantidad | Valor unitario | Valor total
Equipos
Balanza pequefia 1 $ 100,00 $ 100,00
Balanza grande 1 $ 100,00 $ 100,00
Material de vidrio $ 100,00 $ 100,00
Material de plastico $ 40,00 $ 40,00
Mesas de acero inoxidable 2 $ 75,00 $ 150,00
Olla grande 1 $ 200,00 $ 200,00
Paletas de acero inoxidable 2 $ 40,00 $ 80,00
Quemador industrial 1 1 $ 80,00 $ 80,00
Quemador industrial 2 1 $ 80,00 $ 80,00
Tanques de gas 3 $ 30,00 $ 90,00
Brixémetro 1 $ 400,00 $ 400,00
Potencidmetro 1 $ 400,00 $ 400,00
Dosificadora-envasadora 1 $ 500,00 $ 500,00
Marmita de 200 It. 1 $ 800,00 $ 800,00
Despulpadora 1 $ 1.500,00 $ 1.500,00
Computadora 1 $ 700,00 $ 700,00
Total equipos $ 5.320,00
Mobiliario oficina
Escritorio 1 140 140
Silla para escritorio 1 40 40
Archivador 1 60 60
Calculadora 1 10 10
Extintor 1 20 20
Papeleria y varios 1 30 30
Total mobiliario oficina 300

3.4.2 Depreciaciones
Los equipos y mobiliario se depreciaran en 10 afios y la computadora en 3 afios de

acuerdo al siguiente cuadro y a la ley de Régimen Tributario Vigente.



DEPRECIACIONES
Valor depreciacién

Equipos Anos | Valor actual anual

Balanza pequefia 10| $ 100,00 $ 10,00
Balanza grande 10| $ 100,00 $ 10,00
Material de vidrio 10| $ 100,00 $ 10,00
Material de plastico 10| $ 40,00 $ 4,00
Mesas de acero inoxidable 2 10| $ 150,00 $ 15,00
Olla grande 10| $ 200,00 $ 20,00
Paletas de acero inoxidable 2 101 % 80,00 $ 8,00
Quemador industrial 1 10| $ 80,00 $ 8,00
Quemador industrial 2 10| $ 80,00 $ 8,00
Tanques de gas 3 10| $ 90,00 $ 9,00
Brixémetro 10| $§ 400,00 $ 40,00
Potencidometro 10| $ 400,00 $ 40,00
Dosificadora-envasadora 10| $ 500,00 $ 50,00
Marmita de 200 It. 10| $ 800,00 $ 80,00
Despulpadora 10 | $ 1.500,00 $ 150,00
Moviliario oficina 10| $ 300,00 $ 30,00
Instalaciones y adecuacion local 10| $§ 500,00 $ 50,00
Computadora 3| $ 700,00 $ 233,33

3.4.3 Inversion en capital de trabajo

El sistema de ventas es a plazo, tal como se acostumbra en este segmento de productos de
consumo masivo de 15 a 30 dias de plazo y como se realizard introduccioén de producto
nuevo se recomienda tener un capital de trabajo de al menos 2 meses para poder colocar
en el punto de venta, a fin de que éste realice la venta al contado y nos pague en el plazo
acordado, al principio se dara 60 dias y posteriormente 30 dias.

3.4.4 Presupuesto de componentes

La materia prima sera provista por el productor directamente de la plantacion y las 42 1b
de tomate tienen el costo de $1. El tipo de tomate sera del tipo pequefio o rechazo con el
que las pruebas del jugo ya realizadas dan un buen producto. Luego de seleccionar el
tomate en rojo y de buena calidad se obtiene un rendimiento del 40%, es decir por cada

10 Ib de tomate tuso, obtendremos 4 litros de jugo de tomate terminado y listo para su



envasado.
3.4.5 Presupuesto de gastos de administracion y ventas

Aqui incluimos los gastos de transporte, publicidad y papeleria.

GASTOS DE
ADMINISTRACION
Y VENTAS
Mes Ano1
Gastos de publicidad $ 50,00 $ 600,00
Gastos de transporte $ 50,00 $ 600,00
Gastos de papeleria $ 80,00 $ 960,00
Permisos y licencias $ 15,83 $ 190,00
Depreciacion Computadora $ 19,44 $ 233,33
TOTAL $ 21528 $ 2.583,33

3.5 Analisis de costos

Se presenta el cuadro de calculo de los costos fijos y costos variables, el calculo de costo
unitario al productor, el precio de venta al publico y el margen de utilidad que se aplicara.
Se produciran mil frascos de jugo de tomate que seran colocados en los sitios descritos en
capitulo anterior y que son los nichos de mercado para este producto. No se utilizaran
recursos para promocion masiva al inicio debido a que la idea es llegar al segmento
investigado, posteriormente y observando la evolucion de la aceptacion del producto se
iniciard una promocion basada en la concientizacion de una alimentacion sana y en la
promocion de bondades del tomate como tal, se podria utilizar publicites y generar un
valor de marca, de darse un crecimiento, se buscard la asociaciéon con empresas
extranjeras o nacionales con buena logistica y productos de la cadena alimenticia, esto
permitird crecer con seguridad y respaldo, como lo han hecho algunas empresas
nacionales, no nos olvidemos que el TLC practicamente estd por firmarse lo que puede
ser por un lado una oportunidad de iniciar con un producto nuevo en el medio y a lo

mejor asociarse con una empresa nacional o extranjera. A la vez es una amenaza ya que




no sabemos que ocurrird en materia de productos agricolas para el TLC y el ingreso de
productos extranjeros con cero aranceles y en grandes volumenes.

3.6 Fuentes de financiamiento y condiciones

La totalidad de recursos necesarios para iniciar el funcionamiento de la empresa seran
divididos en aporte de socios de un 47% y un crédito del 53% que puede ser mediante la
CFN cuya tasa de interés es la mas baja del mercado, habra que tener en cuenta el tiempo
que demoran los tramites cuyo papeleo es mds largo que para obtener un crédito directo
de la banca aunque a una tasa mayor, para la decision en este punto es muy importante el
tiempo que se demoraria en una u otra institucion y los papeles solicitados para poder
iniciar en el tiempo previsto sin demoras, ya que estos recursos son indispensables para
poder arrancar con el proyecto.

Los recursos solicitados se los puede hacer a 5 afos con pagos mensuales y seran
utilizados para activos fijos.

3.7 Analisis financiero

3.7.1 Flujo de caja

El siguiente cuadro presenta el flujo de caja, realizamos el andlisis partiendo de que las
ventas seran las mismas durante los primeros 5 afios para saber los resultados, al final le

ponemos un valor residual al negocio.



FLUJO DE CAJA

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ventas $15.444,00 | $15.444,00 | $15.444,00 | $15.444,00 | $ 15.444,00
Cierre del Proyecto $ 1.000,00
TOTAL INGRESOS $0,00 | $15.444,00 | $15.444,00 | $15.444,00 | $15.444,00 | $16.444,00
Egresos:
Inversion $ 9.041,39
Costos $ 9.305,00 | $ 9.305,00 | $ 9.305,00 | $ 9.305,00 | $ 9.305,00
Gastos $ 258333 | $§ 2.583,33 | $ 2.583,33 | $ 2.583,33 | $§ 2.583,33
15% Trabajadores $ 47715 | $ 47715 | $ 47715 | $ 47715 | $ 477,15
Depreciaciéon $ -77533 | $ -77533 | $ -77533 | $ -77533 | $ -775,33
TOTAL EGRESOS $ 9.041,39 | $11.590,15 | $11.590,15 | $11.590,15 | $ 11.590,15 | $11.590,15
Flujo de caja neto $ 9.041,39 | $ 3.85385 | $ 3.85385 | $ 3.853,85 | $ 3.853,85 | $ 4.853,85
VAN $ 2.404,89
Tasa de descuento 20%
TIR 33%
Explicacion del disponible
Flujo de caja neto $ 3.85385 | $§ 3.853,85 | § 3.853,85 | $ 3.853,85 | $§ 4.853,85
Pago Capital Préstamo $ 74623 | $ 81624 | $ 89281 | $ 976,56 | $ 1.068,16
Intereses Préstamo $ 37469 | $§ 30468 | $ 22811 | $ 14436 | $ 52,76
Pago Total $ 112092 | $§ 1.120,92 | $ 1.120,92 | $ 1.120,92 | § 1.120,92
Disponible $ 273293 $ 2.732,93 $ 2.73293 $ 2.732,93 $ 3.732,93

3.7.2 Estado de resultados

El siguiente cuadro presenta el estado de pérdidas y ganancias durante los 5 primeros

afios que se ha proyectado el analisis.




ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS PROYECTADO

Ano 1 Ao 2 Aino 3 Ano 4 Ao 5
INGRESOS
Ventas en unidades 17.160 17.160 17.160 17.160 17.160
Precio unitario $ 0,9 $ 0,9 $ 0,9 $ 09 $ 0,90
Ingreso Total $15.444,00 $15.444,00 $15.444,00 $15.444,00 $ 15.444,00
COSTOS $ 9.30500 $ 9.305,00 $ 9.30500 $ 9.305,00 $ 9.305,00
Costo Variable por unidad $ 0,18 $ 0,18 $ 0,18 $ 0,18 $ 0,18
Costo Variable anual $ 3.003,00 $ 3.003,00 $ 3.003,00 $ 3.003,00 $ 3.003,00
Costos fijos de produccion
Arriendo $ 1.800,00 $ 1.800,00 $ 1.800,00 $ 1.800,00 $ 1.800,00
Sueldos $ 2.760,00 $ 2.760,00 $ 2.760,00 $ 2.760,00 $ 2.760,00
Luz, agua, teléfono $ 600,00 $ 600,00 $ 60000 $ 60000 $ 600,00
Mantenimiento $ 60000 $ 600,00 $ 600,00 $ 600,00 $ 600,00
Depreciacion $ 542,00 $ 542,00 $ 542,00 $ 542,00 $ 542,00
UTILIDAD BRUTA $ 6.139,00 $ 6.139,00 $ 6.139,00 $ 6.139,00 $ 6.139,00
GASTOS ADMINISTRATIVOS Y DE VENTAS $ 2.583,33 $ 2.583,33 $ 2.583,33 §$ 2.583,33 $ 2.583,33
Gastos de publicidad $ 60000 $ 600,00 $ 600,00 $ 600,00 $ 60000
Gastos de movilizacion $ 960,00 $ 960,00 $ 960,00 $ 960,00 $ 960,00
Gastos de Papeleria $ 600,00 $ 600,00 $ 600,00 $ 60000 $ 600,00
Permisos, licencias y contribuciones $ 190,00 $ 190,00 $ 190,00 $ 190,00 $ 190,00
Depreciaciones $ 23333 $§ 23333 $ 23333 $ 23333 $ 23333
UTILIDAD OPERATIVA $ 3.555,67 $ 3.555,67 $ 3.555,67 $ 3.555,67 $ 3.555,67
INTERESES PAGADOS $ 37469 $ 30468 $ 22811 $ 144,36  $ 52,76
UTILIDAD
NETA $ 3.180,98 $ 3.250,99 $ 3.327,56 $ 3.411,31 $ 3.502,91
15% empleados $ 47715 $ 48765 $ 49913 $ 511,70 $ 52544
Impuesto a la Renta Art. 36 LRTI $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00



Conclusiones

La investigacion arroja datos muy importantes sobre el producto que nos interesa
introducir en el mercado. Un punto crucial parece ser el precio, pues vemos que la
media apunta hacia cerca de un dolar como el valor que la gente esta dispuesta a pagar
por una bebida, aunque gran parte de los encuestados van hacia los cincuenta centavos
de dolar, y tan solo una minoria sobrepasa el dolar.

El analisis financiero demuestra que el producto puede ser rentable dentro de los
margenes establecidos, ademas de competente frente a las pocas opciones que el
mercado ofrece, se le puede considerar como una opcion desde el punto de vista
econdmico y nutritivo.

Parece importante el reforzar la importancia de las cualidades nutritivas y saludables
del jugo de tomate rifion, ya que la poblacion desconoce las ventajas de este producto y
en vista de lo costosa que es la publicidad mediatica creo que se pueden abrir
interesantes puertas en los medios de comunicacion escrito con pulicitis que muchos
medios estarian dispuestos a publicar en sus suplementos dominicales o secciones de
salud, siempre que estos se desarrollen con las fuentes e informacion necesarias.

Si bien el producto no es muy conocido, genera curiosidad en gran parte de la
poblacidn, y a la mayoria de personas que lo han probado les gusta, lo que demuestra
que con las debidas estrategias de marketing de hale puede lograrse introducir el
producto en el mercado local.

El analisis financiero permite con una produccion continua alcanzar rentabilidad
monetaria y de manejarse bien el mercadeo y promocion en los nichos establecidos se
lograria un crecimiento que mejoraria la rentabilidad de la empresa.

El precio unitario que la empresa tiene incluido su margen, es de acuerdo a las encuestas

realizadas el 6ptimo, ya que esta dentro del rango de preferencias del posible



consumidor, dandose también un margen para que el punto de venta tenga su
rentabilidad y su atractivo, aunque uno de los mejores argumentos sera el buen servicio
que desee dar a su cliente.

La maquinaria presupuestada no estara funcionando al limite, por lo que un crecimiento
en el corto y mediano plazo permitiria seguir funcionando sin necesidad de ampliar o
cambiar de maquinaria. En este espacio es importante ver que el tiempo de trabajo para
la produccién de mil cuatrocientas treinta unidades no es de ocho horas diarias sino
menor por lo que existe tiempo libre para la comercializacion.

La mejor oportunidad esta en los contactos que el empresario pueda tener para iniciar la
venta y la promocion del producto en los nichos establecidos. Los supermercados
siempre seran de gran ayuda en los productos nuevos y a la vez tanto la promocion de
hale como de empuje van a tener que ir de la mano al inicio.

Existe importacion de jugo de tomate en Ecuador, es decir si existe un segmento de
mercado que estd comprando el producto.

Recomendaciones

Es importante iniciar a la brevedad posible los contactos con los abogados para que
trabajen en el permiso de Registro Sanitario del producto, y en el IEPI los tramites
correspondientes de marca y derechos de patente de ser necesarios sea del nombre o del
producto.

Los productores de tomate rifion deben empezar a trabajar en conjunto, manteniendo
reuniones para intercambiar experiencias técnicas que les permita mejorar el
rendimiento de sus cultivos, tratar de lograr acuerdos de comercializacion, ya sea con
los mayoristas o con los que procesan el producto, tratando de disminuir el numero de
intermediarios, este permitira un precio mas real y justo tanto para el productor como

para el consumidor final.



Se recomienda una segunda investigacion luego de seis meses de que se inicie la
comercializacion del producto enfocada en los nichos analizados encuestando a las
personas asistentes a estos establecimientos a emitir sus criterios de aceptacion y
conocimiento tanto del producto, como de las cualidades nutritivas del tomate rifion.
Las entrevistas personales con las gente que maneja la nutricion humana y con los
médicos especialistas sobretodo diabetologos, pueden seguir ayudando a generar ideas
de mejorar la comunicacién y el mensaje con el mercado objetivo de este analisis, ya
que para ellos el tomate rifion y sus productos derivados son de libre consumo por parte
del paciente.

En el caso de tener un crecimiento, la solucion para seguir obteniendo la materia prima,
barata, es decir el tomate rifion pequeio, se recomienda contactarse con otros
productores de tomate que tienen la misma situacion de no poder vender el tomate
pequefio a fin de que lo vendan a la empresa procesadora de jugo de tomate rifion
ayudandose mutuamente.

Se puede trabajar en el segmento local desarrollandolo para luego tratar de expandirse a
nivel nacional, esta muy claro que no se trata de una venta masiva sino selectiva. No
debemos intentar entrar en todo los mercados, debemos descubrir los mas potenciales y
trabajar en ellos hasta que se tenga un valor de marca y un recordatorio importante que
nos impulse al momento de atacar otro segmento.

La curva de experiencia que se vaya obteniendo permitird tomar decisiones importantes
durante el trayecto de la comercializacion, como los canales que pueden ser
diversificados de acuerdo al segmento, ya que de momento el unico canal que se
manejara es la entrega en los puntos de venta.

Se recomienda que la marca e imagen del producto trate de ser la definitiva para generar

un posicionamiento para lo cual de no existir el conocimiento adecuado se contacte una



empresa especializada en comunicacion, asegurandose desde el inicio una mejor
presencia en el segmento objetivo.

El pais necesita que se incentive la produccion, la generacion de empleo y valorar a las
personas emprendedoras. Debe existir la predisposicion y motivacion por parte del
gobierno y sobretodo de las universidades y la empresa privada, para el desarrollo de la
investigacion, de dar un valor agregado a los productos nacionales, procesarlos y
exportarlos, cualquier grano de arena que inicie y continde este trabajo con los
respectivos respaldos y estudios previos debe generar una esperanza de inclinar la

balanza comercial a favor de Ecuador.
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—&— Precio

Fecha ANEXO 1
T1.1

14/07/2003 10 Cuadro indicativo de la fecha y el precio de la caja de tomate

17/07/2003 10,5

21/07/2003 10,5

24/07/2003 10,5

28/07/2003 10,5

31/07/2003 9,5

04/08/2003 9,5 Fecha vs Precio

07/08/2003 10,5

11/08/2003 11,5

14/08/2003 135] | 16

18/08/2003 135] | 141

21/08/2003 13,5]| 10 - otee

25/08/2003 14| & T e

28/08/2003 14 g 1
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15/09/2003 15 N L 4

18/09/2003 15

22/09/2003 13

25/09/2003 10

29/09/2003 10

02/10/2003 10,5

06/10/2003 10

09/10/2003 10

13/10/2003 9

16/10/2003 8,5

20/10/2003 7

23/10/2003 6,5

27/10/2003 4.5

30/10/2003 4.5

06/11/2003 5

13/11/2003 4

20/11/2003 4 Fuente: Tomisol Plantaciones

27/11/2003 4




Fecha

Precio

T1.2

11/03/2004

15/03/2004

22/03/2004
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ANEXO 2

Cuadro indicativo de la fecha y el precio de la caja de tomate
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Fuente: Tomisol Plantaciones




Fecha

Precio

T1.3
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ANEXO 3

Cuadro indicativo de la fecha y el precio de la caja de tomate
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ANEXO 4

Cuadro indicativo de la fecha y el precio de la caja de tomate

Fecha Precio

[T1.4
13/10/2005 7,5 Fecha vs Precio
20/10/2005 8
24710/2005 8 9
27/10/2005 8 A SRR = = = N
31/10/2005 8 6 Ne—o—o—o*
03/11/2005 7,5 5 __+ Precio
07/11/2005 7,5 3
10/11/2005 7,5 2
14/11/2005 75 (1)
17/11/2005 7 tg L LKL L0 EEE e RS YDy
21/11/2005 6 FRSSSSS8888 8888 S8ER
2arrirz00s ; 2R R R R R R R R R
28/11/2005 6 2 3IRNS2B52IEZILcA
01/12/2005 6
05/12/2005 6,5

Fuente: Tomisol Plantaciones



ANEXO 5

Cuadro indicativo de la fecha y el precio de la caja de tomate
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Fecha vs Precio
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Fecha Precio
T2.1
08/01/2004 5,0
12/01/2004 5,0
15/01/2004 5,0
19/01/2004 5,0
22/01/2004 5,0
26/01/2004 5,0
29/01/2004 5,0
02/02/2004 5,0
05/02/2004 5,0
09/02/2004 5,5
12/02/2004 7,0
16/02/2004 10,0
19/02/2004 11,0
26/02/2004 7,0
01/03/2004 7,0
04/03/2004 7,0
08/03/2004 8,0
11/03/2004 8,0
15/03/2004 8,5
18/03/2004 7,0
22/03/2004 7,0
25/03/2004 7,0
29/03/2004 7,0
02/04/2004 7,0
05/04/2004 7,0
08/04/2004 7,0
15/04/2004 8,0
19/04/2004 8,0
22/04/2004 9,0
26/04/2004 10,0

Fuente: Tomisol Plantaciones




Fecha Precio ANEXO 6

T2.2
09/09/2004 7,0 Cuadro indicativo de la fecha y el precio de la caja de tomate
13/09/2004 7.0
16/09/2004 75
20/09/2004 8,0
23/09/2004 9,0
27/09/2004 8,0
30/09/2004 8,0 Fecha vs Precio
04/10/2004 8,0
07/10/2004 8,0 10
11/10/2004 75 H oooe /*‘\Aﬂ
14/10/2004 75 7 POV ad e U=
18/10/2004 5,0 N/ -
21/10/2004 45 ; b 2
25/10/2004 45 5
28/10/2004 7,0 1
01/11/2004 7,0 0
04/11/2004 8,0 IR G SN SN SN SN SN SN SN o ol e
08/11/2004 55| | T P
11/11/2004 9,5 O N N R N 2
15/11/2004 9,0
18/11/2004 8,0
22/11/2004 8,0 Fuente: Tomisol Plantaciones




ANEXO 7

Cuadro indicativo de la fecha y el precio de la caja de tomate

Eecha Precio

T2.3

13/06/2005 9 Fecha vs Precio

16/06/2005 9

23/06/2005 6 I

30/06/2005 6 o[ ex

07/07/2005 6,5 8

14/07/2005 7 . W

21/07/2005 7 5 e

28/07/2005 75 3

04/08/2005 6,5 2

11/08/2005 7,5 (1)

18/08/2005 75 o ‘ L

25/08/2005 75 &S
AL L\ AUSII U LR L

01/09/2005 7.5 F & & S S

08/09/2005 5 E &P

15/09/2005 45

22/09/2005 45

29/09/2005 4.5 Fuente: Tomisol Plantaciones




ANEXO 8

CONSULTA DE TOTALES POR NANDINA - PAIS
(cifras en miles)
B
Importaciones |Nandina: 2004/01 2004/12 |
SUBPARTIDA | DESCRIPCION PESO- | FOB- | CIF- |%/TOTAL FOB|
NANDINA NANDINA PAIS KILOS | DOLAR | DOLAR | -DOLAR GRAFICO
DE TOMATES
(LICOPERSICUM|
1209915000{SPP.) ISRAEL 0.16] 226.12]  228.1§] 34.53) TIPO: COLUMNA
'M 0.27]  164.37|  166.7§] 25.10] 300
ESTADOS 250
UNIDOS 2.37| 152.57| 155.49) 23.30f o0
HOLANDA(PAI .
SES BAJOS) 020 7110  72.97 10.86) 150
FRANCIA 029 3597 38.29 5.500 100
CHILE 0.01 2.89) 2.90} 048 o
ITALIA 0.14) 1.53) 1.64) 0.24}
JAPON 0.00] 0.32] 0.39) 008 U T e
|—DINAMARCA 0.01 0.10} 0.10} 0.02)
TOTAT
GENERAL: 3.42 654.95| 666.62) 100.00|
Fuente: www.bce.fin.ec
ANEXO 9
CONSULTA DE TOTALES POR NANDINA - PAIS
(cifras en miles)
Importaciones [Nandina: |zoo4/01 2004/12
SUBPARTIDA | DESCRIPCION PESO- | FOB- | CIF- |%/TOTAL FOB|
NANDINA NANDINA PAIS KILOS | DOLAR | DOLAR |  -DOLAR GRAFICO
TOMATES
FRESCOS O
REFRIGERADO |[ESTADOS
702000000{S UNIDOS 0.02| 0.36| 0.39) 100.0 TIPO: COLUMNA
TOTAT W ESTADOS UN
GENERAL: 0.02] 036 0.9 100.000 046
0.44
042
04
03
036
0347
0327
031 n n
ESTADOS UN
Fuente: www.bce fin.ec
ANEXO 10
CONSULTA DE TOTALES POR NANDINA - PAIS
(cifras en miles)
Importaciones [Nandina: 2004/01 2004/12
SUBPARTIDA | DESCRIPCION PESO- | FOB- | CIF- |%/TOTAL FOB|
NANDINA NANDINA PAIS KILOS | DOLAR | DOLAR |  -DOLAR GRAFICO
2001909000[LOS DEMAS — [COLOMBIA 7.95| 2553 25.66 45.8 TIPO: COLUMNA
ESTADOS 335 B COLOMBLA
UNIDOS 10.50|  20.46)  22.40) 3679 3 = EZ;’-:I\UI;W
ESPANA 3.53) 7.40) 7.79) 13.29)
[SSlaa 25 | CHILE
CHILE 0.15] 1.04] 1.08] 1.86] ALEMANIA
ALEMANIA 0.70} 0.80} 0.89) 144 20 B PERU
PERU 0.57| 0.46) 0.48] 083 15
TOTAT
GENERAL: 23.38| 55.67| 58.28 100.00, 10
3

H

O an e ESPANA CHILE o PERD

Fuente: www.bce fin.ec




ANEXO 11

CONSULTA DE TOTALES POR NANDINA - PAIS
(cifras en miles)
Importaciones [Nandina: 2004/01 2004/12
SUBPARTIDA | DESCRIPCION PESO- | FOB- | CIF- |%/TOTAL FOB|
NANDINA NANDINA PAIS KILOS | DOLAR [ DOLAR |  -DOLAR GRAFICO
TOMATES
ENTEROS O EN
2002100000 TROZOS ITALIA 85.65|  76.00  87.10 87.91 TIPO: COLUMNA
ARGENTINA 7.03] 052 1039 11.01 90 [P
ESTADOS 20 B EiTaDos U
UNIDOS 032 094 109 109 0
TOTAC a0
'GENERAL: 93.00j 86.45] 98.50) 100.00f 50
40
30
20
10
0
ITALIA ARGENTINA  ESTADCS UN
Fuente: www.bce.fin.ec.
ANEXO 12
CONSULTA DE TOTALES POR NANDINA - PAIS
(cifras en miles)
Importaciones [Nandina: 2004/01 2004/12
SUBPARTIDA | DESCRIPCION PESO- | FOB- | CIF- [%/TOTAL FOB|
NANDINA NANDINA PAIS KILOS | DOLAR [ DOLAR | -DOLAR GRAFICO
2002900000|LOS DEMAS __ |CHILE 2,581.43] 1,909.74] 2,072.72 67.81 TIPO: COLUMNA
PERU 1,037.96] 82547 _875.19 29.31] 2,500 B CHILE
ESTADOS H B st
UNIDOS 18.82|  35.31]  37.89) 1.26] 2.000 m ITALIA
TALIA 2620 2641 29.74) ood B ESPANA
ESPANA 3248] 1881  20.22] 067 B BELGICA
BELGICA 063 044 044 0.07 B COLOMEIA
1,000 .
COLOMBIA 024 026 0.2 0.01 B BRASIL
BRASIL 017 042 012 001 500
TOTAT
'GENERAL: 3,697.99| 2,816.53( 3,036.51] 100.00| ]
Nl pERL T
Fuente: www.bce.fin.ec.
ANEXO 13
CONSULTA DE TOTALES POR NANDINA - PAIS
(cifras en miles)
Importaciones |Nandina: 2004/01 |2004/12 |
SUBPARTIDA | DESCRIPCION PESO- | FOB- | CIF- [%/TOTAL FOB|
NANDINA NANDINA PAIS KILOS | DOLAR [ DOLAR | -DOLAR GRAFICO
JUGO DE
2009500000 TOMATE MEXICO 1156 477 511 53.1 TIPO: COLUMNA
ESTADOS 5 W MEXICO
UNIDOS 2.38| 4.21 451 4688 49 B ESTADOS TN
TOTAL 48
GENERAL: 13.94 8.98] 9.62) 100.00| 4'7
46
45
44
43
42
41 - -
MEXICO ESTADCS UN

Fuente: www.bce fin.ec




ANEXO 14

CONSULTA DE TOTALES POR NANDINA - PAIS
(cifras en miles)
Importaciones |Nandina: 2004/01 2004/12
SUBPARTIDA | DESCRIPCION PESO - FOB- | CIF- [%/ TOTAL FOB|
NANDINA NANDINA PAIS KILOS | DOLAR | DOLAR -DOLAR GRAFICO
«KETCHUP» Y
DEMAS SALsAS|ESTADOS
2103200000{DE TOMATE __|UNIDOS 22387 31942 34941 41.27| TIPO: COLUMNA
B ESTADOS UN
COLOMBIA 213.06] 262.87| 278.03] 33.97 400 e e
CHILE 88.08]  90.36] 100.47] 11.68) 330 CHILE
VENEZUELA 75.23]  73.1| 78.39) 9.46] 300 VENEZUELA
I PERT
PERU 1458 1490 15381 1.93 230 B ITALLA
ITALIA 1211 1326 14.80) 1720 200
TOTAT 150
GENERAL: 626.90| 773.97| 836.89) 100,00 | o
50
0 —
. CHILE PERI] ITALLA
Fuente: www.bce. fin.ec
ANEXO 15
CONSULTA DE TOTALES POR NANDINA - PAIS
(cifras en miles)
Subpartida
Exportaciones |Nandina: 2004/01 |2oo4/12 |
SUBPARTIDA | DESCRIPCION PESO - FOB - % | TOTAL
NANDINA NANDINA PAIS KILOS DOLAR | FOB - DOLAR GRAFICO
TOMATES
FRESCOS O
REFRIGERADO
702000000}S. COLOMBIA 135.40) 6.77] 88.48] TIPO: COLUMNA
ANTILLAS g W COLOMEIA
HOLANDES 7 = jE‘fT ﬁ;’;‘*wﬂ
AS 0.37] 0.83 10.80) 5 " ’
ESTADOS s
UNIDOS 0.13] 0.06] 0.74}
TOTAL 4
GENERAL: 135.89) 7.66] 100.00) 3
2
1
0 I
COLOMEIA ANTILLAS H ESTADCE UN
Fuente: www.bce fin.ec
ANEXO 16
CONSULTA DE TOTALES POR NANDINA - PAIS
(cifras en miles)
SUBpartaa
Exportaciones |Nandina: 2004/01 |2004/12 |
SUBPARTIDA | DESCRIPCION PESO - FOB- [ %/TOTAL
NANDINA NANDINA PAIS KILOS DOLAR | FOB - DOLAR GRAFICO
TOMATES
ENTEROSO  |ESTADOS
2002100000{EN TROZOS _ JUNIDOS 0.64) 1.16) 100.00f TIPO: COLUMNA
TOTAL 15 B ESTADOS TN
GENERAL: 0.64] 1.16] 100.00 -
14
13
12
1.11
11
091
0sd
ESTADCS TN

Fuente: www.bce. fin.ec




ANEXO 17

CONSULTA DE TOTALES POR NANDINA - PAIS

(cifras en miles)

Subpartida

2004/12 |

Exportaciones |Nandina: 2004/01
SUBPARTIDA [ DESCRIPCION PESO - FOB- [ %/TOTAL
NANDINA NANDINA PAIS KILOS DOLAR | FOB - DOLAR GRAFICO
BAHAMAS
2002900000|LOS DEMAS ISLAS 24.76] 40.16] 74.60] TIPO: COLUMNA
ESPANA 13.00} 13.68] 25.41 50 W BAHAMAS, T
TOTAT 45 W ESPANA
GENERAL: 37.75] 53.83| 100.00) 40
35
30
25
20
15
10
5
BAHAMAS T ESPANA
Fuente: www.bce fin.ec
ANEXO 18
CONSULTA DE TOTALES POR NANDINA - PAIS
(cifras en miles)
Subpartida
Exportaciones |Nandina: 2004/01 2004/12 |
SUBPARTIDA | DESCRIPCION PESO - FOB - % | TOTAL
NANDINA NANDINA PAIS KILOS DOLAR | FOB - DOLAR GRAFICO
JUGO DE ESTADOS
2009500000 TOMATE UNIDOS 0.11 0.10] 100.00) TIPO: COLUMNA
TOTAT a1t B ESTADOS U7
0.11 0.10) 100.00)
0.105
0.17
0.0957
009
ESTADCE UN
Fuente: www.bce fin.ec
ANEXO 19
CONSULTA DE TOTALES POR NANDINA - PAIS
(cifras en miles)
Subpartida
Exportaciones |Nandina: |2oo4/o1 |2oo4/12 |
SUBPARTIDA | DESCRIPCION PESO - FOB - % | TOTAL
NANDINA NANDINA PAIS KILOS DOLAR | FOB - DOLAR GRAFICO
«KETCHUP» Y
DEMAS
SALSAS DE
2103200000 TOMATE ESPANA 0.83] 1.08] 63.72] TIPO: COLUMNA
ESTADOS 12 I ESPANA
UNIDOS 071 0.6 3629 gy B ESTAD 05 UN
TOTAL
GENERAL: 1.54] 1.70) 100.00 1
o9
0s8
07
0.6
0.3
ESPAMNA ESTADCS UN

Fuente: www.bce fin.ec




ANEXO 20

CONSULTA DE TOTALES POR NANDINA - PAIS
(cifras en miles)
SUBpartas
Importaciones [Nandina: 2005/01 2005/09
SUBPARTIDA | DESCRIPCION PESO- | FOB- | CIF- | %/ TOTALFOB-
NANDINA NANDINA PAIS KILOS | DOLAR | DOLAR DOLAR GRAFICO
DE TOMATES
(LICOPERSICU
1209915000{M SPP.) SRAEL 0.13] _177.91f 179.91 37.26} TIPO: COLUMNA
BRASIL 0.32] 13155 13358 27.56) B I5RAEL
HOLANDA( 200 W BRASIL
180 I HOLAND A(PA
PAISES. 160 ESTADOS T
BAJOS) 0.02] 7508  76.44) 1573 149 B FRANCIA
ESTADOS 120 W CHILE
UNIDOS 053] 5538  56.79 11.60] 100 W ITALIA
FRANCIA 0.07]  28.92]  30.95 6.06] S0 [ DINAMARCA
CHILE 003 721 7.3 153 60
ITALIA 005 131 149 028 j‘;
DINAMARC .IJ
A 0.01 0.08} 0.10) 0.02} SRR s CHILE oLt
TOTAL
'GENERAL: 1.12| 477.48| 486.58] 100.00|
Fuente: www.bce fin.ec
ANEXO 21
CONSULTA DE TOTALES POR NANDINA - PAIS
(cifras en miles)
UBpartas
Importaciones |Nandina: 2005/01 |zuus/ns |
SUBPARTIDA [ DESCRIPCION PESO- | FOB- | CIF- | %/TOTALFOB-
NANDINA NANDINA PAIS KILOS | DOLAR | DOLAR DOLAR GRAFICO
2001909000]LOS DEMAS  |ESPANA 525 1179  12.43 37.79 TIPO: COLUMNA
ESTADOS 14 B ESPANA
UNIDOS 19.75] 923  13.55 2959 |4 L] ggfg;ﬁ;ﬁ
COLOMBIA 1.31 5.59) 5.62) 17.79) o B HONGEONG
HONG B ALEMANIA
KONG 2.58] 2.69) 3.96} 863 2 B CHILE
ALEMANIA 0.40) 0.86| 0.95) 275 & W ITALIA
CHILE 0.18| 0.74} 0.76} 236 B FERU
ITALIA 0.08] 0.22) 0.24] oo
PERU 0.56] 0.13] 0.34] 042 -~
TOTAT 0
'GENERAL: 30.08| 31.19| 37.82 100.00| A CHILE WAl PERU
Fuente: www.bce.fin.ec
ANEXO 22
CONSULTA DE TOTALES POR NANDINA - PAIS
(cifras en miles)
SUBpartiaa
Importaciones [Nandina: 2005/01 |znns/09 |
SUBPARTIDA | DESCRIPCION PESO- | FOB- | CIF- | %/ TOTALFOB-
NANDINA NANDINA PAIS KILOS | DOLAR | DOLAR DOLAR GRAFICO
TOMATES
ENTEROS O
2002100000|EN TROZOS _|ITALIA 58.67] 4192 4958 88.26 TIPO: COLUMNA
CHILE 3.27] 3.90) 4.31 8.20] 50 W ITALIA
ARGENTIN 45 : f_g;g;m&
A 0.83)] 0.91 1.00) 1.90] 40 B ESTADOs T
ESTADOS 33
UNIDOS 019l o079 089 I
TOTAT 25
62.95| 47.50] 55.69) 100.00| 20
15
10
s
o
ITALIA CHILE ARGEMTDTA ESTADOS UM

Fuente: www.bce fin.ec




CONSULTA DE TOTALES POR NANDINA - PAIS

cifras en miles)

ANEXO 23

UBpa
Importaciones |Nandi 2005/01 2005/09
SUBPARTIDA | DESCRIPCION PESO- | FOB- | CIF- | %/TOTAL FOB-
NANDINA NANDINA PAIS KILOS | DOLAR | DOLAR DOLAR GRAFICO
2002900000[LOS DEMAS _ [CHILE 1,468.67 1,035.54] 1,143.80) 54.88 TIPO: COLUMNA
PERU 1,111.47] 79559  866.62) 42.16] 1,400 I CHILE
CHINA 56,65 2099 3741 159 1 oo = EEILEA
ITALIA 12.90 1292 1459 0.69) 100 W ITALIA
ESTADOS I ESTADOS UN
UNIDOS 4.31 9.50]  10.18 o051 800 COLOMBIA
COLOMBIA 1.49| 1.75) 1.76) 0.10] 600 B ESPANA
ESPANA 0.78| 1.37] 141 008 B BELGICA
BELGICA 0.63] 0.45] 0.49) 0.03}
TOTAT 200
'GENERAL: 2,658.86| 1,887.07| 2,076.14] 100.00j ]
PERU cimun ma mean o
Fuente: www.bce. fin.ec
ANEXO 24
CONSULTA DE TOTALES POR NANDINA - PAIS
cifras en miles)
uBpa
Importaciones |Nandi 2005/01 2005/09
SUBPARTIDA | DESCRIPCION PESO- | FOB- | CIF- | %/TOTAL FOB-
NANDINA NANDINA PAIS KILOS | DOLAR | DOLAR DOLAR GRAFICO
JUGO DE ESTADOS
2009500000 TOMATE UNIDOS 2.2 3.26} 3.86) 58.43] TIPO: COLUMNA
MEXICO 5.72] 2.34] 2.50] 41.58] B ESTADOS TN
TOTAC W MEXICO
'GENERAL: 7.99 5.61 6.36 100.00j
ESTADOS UN MEXICO
Fuente: www.bce.fin.ec
ANEXO 25
CONSULTA DE TOTALES POR NANDINA - PAIS
(cifras en miles)
UBpartaa
Importaciones |Nandina: 2005/01 |zuus/09 |
SUBPARTIDA | DESCRIPCION PESO- | FOB- | CIF- | %/TOTAL FOB-
NANDINA NANDINA PAIS KILOS | DOLAR | DOLAR DOLAR GRAFICO
«KETCHUP» Y
DEMAS
sALsAsDE  |[ESTADOS
2103200000| TOMATE UNIDOS 53.65| 126.67] 135.80) 32.93 TIPO: COLUMNA
CHILE 87.37] 91.61]  101.08 23.81 1&0 B ESTADOS TR
COLOMBIA 5723 8565 _ 89.11 2227 140 CHILE
VENEZUEL B COLOMBIA
YENESCES 120 B VENEZUELA
A 2285 3851  41.01 1001 g B ITALIA
TALIA 17.64] 2879  31.90] L2ZE . W PERU
PERU 12.34] 13.51) 14.21) 3.52] . Il HONGEONG
HONG
KONG 0.03) 0.03| 0.04] T
TOTAT 20
'GENERAL: 251.09| 384.75| 413.12] 100.00j o
. iTalia  PERT

Fuente: www.bce fin.ec




CONSULTA DE TOTALES POR NANDINA - PAIS

(cifras en miles)

Subpartiaa

|zoos/09

ANEXO 26

Exportaciones |Nandina: 2005/01
SUBPARTIDA | DESCRIPCION PESO - FOB - % | TOTAL
NANDINA NANDINA PAIS KILOS DOLAR | FOB - DOLAR GRAFICO
TOMATES
FRESCOS O
REFRIGERADO
702000000(S. COLOMBIA 70.60] 3.53] 80.78] TIPO: COLUMNA
ESTADOS 45 B COLOMBIA
UNIDOS 16.80) 0.84) 1923 4 B ESTADOS U
TOTAL 35
GENERAL: 87.40| 4.37] 100.00) 3
25
2
1.3
1
05
o
COLONMBIA ESTADCE UM
Fuente: www.bce fin.ec.
ANEXO 27
CONSULTA DE TOTALES POR NANDINA - PAIS
(cifras en miles)
Subpartiaa
Exportaciones [Nandina: |2005/01 |2005/09 |
SUBPARTIDA | DESCRIPCION PESO - FOB - % | TOTAL
NANDINA NANDINA PAIS KILOS DOLAR | FOB - DOLAR GRAFICO
2001909000|LOS DEMAS VENEZUELA 4.42) 7.69] 100.00} TIPO: COLUMNA
TOTAL o B VENEEUELA
GENERAL: 4.42) 7.69) 100.00)
85
g
7.57
Fuente: www.bce.fin.ec
ANEXO 28
CONSULTA DE TOTALES POR NANDINA - PAIS
(cifras en miles)
Subpartiaa
Exportaciones |Nandina: |2005/01 |2005/09 |
SUBPARTIDA | DESCRIPCION PESO - FOB - % | TOTAL
NANDINA NANDINA PAIS KILOS DOLAR | FOB - DOLAR GRAFICO
ESTADOS
2002900000|LOS DEMAS UNIDOS 1.29] 8.99] 100.00} TIPO: COLUMNA
TOTALC 10 W EsTADOS T
GENERAL: 1.29 8.99) 100.00)
9.3
9}
8357
2l
757

ESTADCS U

Fuente: www.bce.fin.ec




ANEXO 29

CONSULTA DE TOTALES POR NANDINA - PAIS
(cifras en miles)

Subpartiaa

Exportaciones |Nandina: 2005/01 |2005/09 |
SUBPARTIDA | DESCRIPCION PESO - FOB - % | TOTAL
NANDINA NANDINA PAIS KILOS DOLAR | FOB - DOLAR GRAFICO
JUGO DE ESTADOS
2009500000| TOMATE UNIDOS 18.06| 0.70} 100.00f TIPO: COLUMNA

TOTALC 0s B ESTADOS UH
GENERAL: 18.06) 0.70| 100.00)

ESTADOS UN

Fuente: www.bce.fin.ec

ANEXO 30
CONSULTA DE TOTALES POR NANDINA - PAIS
(cifras en miles)
Subpartaa
Exportaciones |Nandina: 2005/01 |2005/09
SUBPARTIDA | DESCRIPCION PESO - FOB- | %/TOTAL
NANDINA NANDINA PAIS KILOS DOLAR | FOB - DOLAR GRAFICO
«KETCHUP» Y
DEMAS
SALSAS DE
2103200000{ TOMATE ESPANA 4.22} 7.59) 49.83 TIPO: COLUMNA
ESTADOS B ESPANA
UNIDOS 2.71 5.23 34.33) I ESTADOS UN
EGIPTO 1.07 242 15.85 B EGIPTO
TOTAL
GENERAL: 7.94 15.22] 100.00j

I I - ]

ESPANA ESTADCS UN EGIFTO

Fuente: www.bce.fin.ec



Anexo 31

Cuestionario Gimnasios

1.- Sexo: 1 Masculino 2 Femenino
2.- Edad:
3.- Posicién: 1 Propietario 2 Entrenador
3 Propietario y entrenador 4 Personal Adm.

4.- ;Vende bebidas en su establecimiento?
1Si_ 2 No _ (pase ala pregunta 10)

5.- (Cual o cuales de las siguientes bebidas vende en su establecimiento?
1 Agua 2 Gaseosas 3 Jugos

4 Rehidratantes minerales (tipo Gatorade) 5 Otros

6.- Si vende jugos, ;Cuales vende?

7.- ;Qué tipo de bebida es la de mayor venta?
1 Agua 2 Gaseosas 3 Jugos
4 Rehidratantes minerales (tipo Gatorade) 5 Otros

8.- (Cual es el precio mas alto de las bebidas que usted vende?

9.- ;Posee alguna manera de refrigerar las bebidas que vende?
1Si_ 2No

Pase a la pregunta 11

10.- ;Le interesaria vender bebidas en su establecimiento?
1Si_ 2No 3 Indeciso

11.- ; Traen bebidas de fuera sus clientes? 1S 2No
12.- ;Qué tipo de bebida aparentemente es la que mas traen sus clientes, si es que las traen?
1 Agua 2 Gaseosas 3 Jugos
4 Rehidratantes minerales (tipo Gatorade) 5 Otros
6 No traen bebidas 7NS/NR

13 ;Ha recibido alguna sugerencia respecto de posibles bebidas que les interesaria comprar a sus clientes
en su establecimiento? 1Si_ 2No

14.- Si ha recibido sugerencias, cuales han sido estas?

1 Agua 2 Gaseosas 3 Jugos
4 Rehidratantes minerales (tipo Gatorade) 5 Otros
6 No han hecho sugerencias 7NS/NR
15.- (Ha probado el jugo de tomate riiéon? 1Si 2No

16.- Si lo ha probado, ;es de su agrado?
1Si_ 2No 3 Indeciso 4 No ha probado

17.- Si no ha probado, ;le interesaria probarlo?
1Si_ 2No 3 Indeciso 4 Si ha probado

18.- (Puede nombrar algunas cualidades nutritivas del jugo de tomate rifion?
1Si 2No



Anexo 32

Cuestionario Tiendas Naturistas

l.- Sexo: 1 Masculino 2 Femenino __
2.- Edad:
3.- Posicién: 1 Propietario 2 Empleado

4.- ; Vende bebidas en su establecimiento?
1Si_ 2 No __ (Si su respuesta es no, pase a la pregunta 10)

5.- (Cual o cuales de las siguientes bebidas vende en su establecimiento?
1 Agua 2 Gaseosas 3 Jugos

4 Rehidratantes minerales (tipo Gatorade) 5 Otros

6.- Si vende jugos, ;Cuales vende?

7.- {Qué tipo de bebida es la de mayor venta?
1 Agua 2 Gaseosas 3 Jugos
4 Rehidratantes minerales (tipo Gatorade) 5 Otros
8.- (Cual es el precio mas alto de las bebidas que usted vende?

9.- ;Posee alguna manera de refrigerar las bebidas que vende?
1Si_ 2No

Pase a la pregunta 11

10.- ;Le interesaria vender bebidas en su establecimiento?
1Si_ 2No 3 Indeciso

11 ;Ha recibido alguna sugerencia respecto de posibles bebidas que les interesaria comprar a sus clientes
en su establecimiento? 1Si_ 2No

12.- Si ha recibido sugerencias, cuales han sido estas?
1 Agua 2 Gaseosas 3 Jugos

4 Rehidratantes minerales (tipo Gatorade) 5 Otros
6 No han hecho sugerencias 7NS/NR
13.- ;Ha probado el jugo de tomate riiiéon? 1Si___ 2No

14.- Si lo ha probado, ;es de su agrado?
1Si_ 2No 3 Indeciso 4 No haprobado

15.- Si no ha probado, ;le interesaria probarlo?
1Si_ 2No 3 Indeciso 4 Sihaprobado

16.- ;Puede nombrar algunas cualidades nutritivas del jugo de tomate rifion?
1Si 2No



Anexo 33

Cuestionario Restaurantes Vegetarianos

l.- Sexo: 1 Masculino 2 Femenino __
2.- Edad:
3.- Posicién: 1 Propietario 2 Empleado

4.- ;Utiliza jugo de tomate rifion para la preparacion de alguna bebida o comida?
1Si_ 2 No __ (Si su respuesta es no, pase a la pregunta 8)

5.- {Qué bebidas o comidas prepara con jugo de tomate rifion?

6.- ;Qué marca de jugo de tomate rifion utiliza?

7.- Aproximadamente ;Qué cantidad de jugo de tomate rifion utiliza semanalmente?

Pase a la pregunta 9

8.- (Le interesaria preparar y vender bebidas o comidas que utilicen jugo de tomate rifidén en su
establecimiento?
1Si_ 2No 3 Indeciso

9.- ;Ha recibido alguna sugerencia respecto a bebidas o comidas que utilicen jugo de tomate rifién y que
interesaria comprar a sus clientes en su establecimiento?
1Si 2No

10.- Si ha recibido sugerencias, ;cuales han sido estas?

11.- ;Ha probado el jugo de tomate riiéon? 1Si 2 No
12.- Si lo ha probado, jes de su agrado?

1Si_ 2No 3 Indeciso 4 No haprobado
13.- Si no ha probado, ;le interesaria probarlo?

1Si_ 2No 3 Indeciso 4 Sihaprobado
14.- ;Puede nombrar algunas cualidades nutritivas del jugo de tomate rifion?

1Si_ 2No



Anexo 34

Cuestionario Bares

l.- Sexo: 1 Masculino 2 Femenino __
2.- Edad:
3.- Posicién: 1 Propietario 2 Empleado

4.- ;Utiliza jugo de tomate rifion para la preparacion de alguna bebida?
1Si_ 2 No __ (Si su respuesta es no, pase a la pregunta 8)

5.- {Qué bebidas prepara con jugo de tomate riiién?

6.- ;Qué marca de jugo de tomate rifion utiliza?

7.- Aproximadamente ;qué cantidad de jugo de tomate rifion utiliza semanalmente?

Pase a la pregunta 9

8.- (Le interesaria preparar y vender bebidas que utilicen jugo de tomate rifidon en su establecimiento?
1Si_ 2No 3 Indeciso

9.- (Ha recibido alguna sugerencia respecto a bebidas que utilicen jugo de tomate rifién y que interesaria
comprar a sus clientes en su establecimiento?

ISi_ 2No
10.- Si ha recibido sugerencias, ¢cuales han sido estas?
11.- ;Ha probado el jugo de tomate riiiéon? 1Si 2No
12.- Si lo ha probado, jes de su agrado?
1Si_ 2No 3 Indeciso 4 No haprobado
13.- Si no ha probado, ;le interesaria probarlo?
1Si_ 2No 3Indeciso 4 Sihaprobado

14.- ;Puede nombrar algunas cualidades nutritivas del jugo de tomate rifion?

1Si 2No



Anexo 35

Cuestionario Licoreras

l.- Sexo: 1 Masculino 2 Femenino __
2.- Edad:
3.- Posicién: 1 Propietario 2 Empleado

4.- ;Vende jugos en su establecimiento?
1Si_ 2 No __ (Si su respuesta es no, pase a la pregunta 12)

5.- Si vende jugos, ;Cuales vende?

6.- ;Qué tipo de jugo es el de mayor venta?

7.- {Cual es el precio mas alto de los jugos que usted vende?
8.- ({De qué tamaflo es dicho jugo?
9.- ;Posee alguna manera de refrigerar las bebidas que vende?

1Si_ 2No
10.- ;Vende jugo de tomate rifion?

1Si_ 2No

11.- Si lo vende, ;de qué marca, tamafio y precio vende?

Pase a la pregunta 13
12.- ;Le interesaria vender jugos en su establecimiento?
1Si_ 2No 3 Indeciso
13 ;Ha recibido alguna sugerencia respecto a otros jugos que les interesaria comprar a sus clientes en su
establecimiento?

1Si_ 2No

14.- Si ha recibido sugerencias, cuales han sido estas?

15.- (Ha probado el jugo de tomate riiéon? 1Si 2No
16.- Si lo ha probado, ;es de su agrado?

1Si_ 2No 3 Indeciso 4 No ha probado
17.- Si no ha probado, ;le interesaria probarlo?

1Si_ 2No 3 Indeciso 4 Sihaprobado
18.- {Puede nombrar algunas cualidades nutritivas del jugo de tomate rifion?

1Si 2No



Anexo 36

Cuestionario Usuarios Potenciales
l.- Sexo: 1 Masculino 2 Femenino __
2.- Edad: (La edad filtro es 15 aflos)

3.- Educacion: 1 Primaria 2 Secundaria 3 Técnico
4 _ Superior 5Avanzado 6 NR __

4.- Ocupacion: 1 Estudiante 2 Estudia y trabaja 3 Empleado Privado

4 Empleado Publico 5 Negocio Propio 6 QQDD 7 Otro
5.- (Cual es su bebida no alcoholica favorita?
1 Agua 2 Gaseosas 3 Jugos
4 Rehidratantes minerales (tipo Gatorade) 5Leche
6 Café 7Té__ 8Otra__
6.- ;Hasta cuanto esta dispuesto a pagar por una bebida no alcoholica?
7.- ; Toma jugos a diario? 1Si_ 2No

8.- {Qué jugos toma con mayor frecuencia?

1 Instantaneos en polvo 2 Naturales hechos en casa
3 Envasados listos para el consumo 4 Otros __

9.- ;Cuando toma jugos?
1 Comidas 2 Durante el dia 3 Luego de hacer deporte
4 Cuando hace calor __ 5 Cuando siente sed _ 6 NS/NR

10.- ;Cual es su momento preferido para tomar un jugo?
1 Comidas 2 Durante el dia __ 3 Luego de hacer deporte
4 Cuando hace calor __ 5 Cuando siente sed _ 6 NS/NR

11.- ;Le interesa el consumo de productos sanos?
1Si_ 2No

12.- ;Ha probado el jugo de tomate riiéon? 1Si 2No

13.- Si lo ha probado, ¢es de su agrado?
1Si_ 2No 3 Indeciso 4 No ha probado __

14.- Si no ha probado, ;le interesaria probarlo?
1Si_ 2No 3 Indeciso 4 Si ha probado

15.- ;Puede nombrar algunas cualidades nutritivas del jugo de tomate rifion?
1Si_ 2No

16.- ;Practica con frecuencia algiin deporte?
1Si 2No



ANEXO 37

Cruce de infor 6n: Bebida no alcohélica favorita con Género
Sexo
Masculino | Femenino Total

Bebida no Agua Cantidad 10 10 20
alcoholica favorita % en cada Sexo 32,3% 26,3% 29,0%
Gaseosas Cantidad 2 2 4
% en cada Sexo 6,5% 5,3% 5,8%
Jugos Cantidad 11 11 22
% en cada Sexo 35,5% 28,9% 31,9%
Rehidratantes Cantidad 5 3 8
minerales % en cada Sexo 16,1% 7.9% 11,6%
Leche Cantidad 0 6 6
% en cada Sexo 0% 15,8% 8,7%
Café Cantidad 2 5 7
% en cada Sexo 6,5% 13,2% 10,1%
Té Cantidad 1 1 2
% en cada Sexo 3,2% 2,6% 2,9%
Total Cantidad 31 38 69
% en cada Sexo 100,0% 100,0% 100,0%

ANEXO 38

Cruce de informacion: Bebida no alcohélica favorita con Ocupacion

Ocupacion Total
Estudiay | Empleado | Empleado | Negocio
Estudiante trabgjg privado publico propio QQDD Otro
Bebidano Agua Cantidad
alcohdlica 2 0 2 2 3 5 6 20
favorita
o
(/)"cf";g;‘;‘; 14,3% 0% 22,2% 286% | 30,0%  333% | 46,2% 29,0%
Gaseosas Cantidad 1 0 2 0 0 1 0 4
o
(/;Ci;acsiga 7,1% 0% 22,2% 0% ,0% 6,7% 0% 5,8%
Jugos Cantidad 4 0 4 1 4 3 6 22
9
é’ci’;:;‘éi 28,6% 0% 44,4% 14,3% | 40,0% | 20,0% 46,2% 31,9%
Rehidratantes  Cantidad 5 1 1 0 0 0 1 8
minerales
;"Ci’;acg‘éi 35,7% 100,0% 11,1% 0% 0% 0% 7,7% 11,6%
Leche Cantidad 0 0 0 1 0 5 0 6
o
é’ci’;;’;gﬁ 0% 0% 0% 14,3% 0% | 33.3% 0% 8.7%
Café Cantidad 1 0 0 2 3 1 0 7
o
g;z;;‘;ﬁn‘ 7,1% 0% 0% 28,6% | 30,0% 6,7% 0% 10,1%
Té Cantidad 1 0 0 1 0 0 0 2
9
é’ci’;,:;‘éi 7.1% 0% 0% 14,3% 0% 0% 0% 2.9%
Total Cantidad 14 1 9 7 10 15 13 69
o
gci::;gi 100,0% | 100,0% | 100,0% | 100,0% = 100,0% | 100,0% | 100,0% 100,0%




ANEXO 39

Cruce de informacion: Bebida no alcohélica favorita con Edad agrupada

Edad agrupada
1 2 3 4 5 6 Total
Bebida no alcohdlica Agua Cantidad 3 2 2 8 3 2 20
favorita
Z“gfu”pgzga Edad 150% | 286% |  20,0% 421%  37,5% |  400%  29,0%
Gaseosas Cantidad 2 0 0 2 0 0 4
% en cada Edad 10,0% 0% 0% 10,5% 0% 0% 5,8%
agrupada
Jugos Cantidad 6 3 2 5 3 3 22
:gfu”pgzga Edad 30,0% 42,9% 20,0% 26,3% 37,5% 60,0% 31,9%
Rehidratantes Cantidad 7 1 0 0 0 0 8
minerales
% en cada Edad 35,0% 14,3% 0% 0% 0% 0% 11,6%
agrupada
Leche Cantidad 1 0 2 1 2 0 6
% en cada Edad 5,0% 0% 20,0% 5,3% 25,0% 0% 8,7%
agrupada
Café Cantidad 0 1 4 2 0 0 7
% en cada Edad 0% 143% | 40,0% 10,5% 0% 0% 10,1%
agrupada
Té Cantidad 1 0 0 1 0 0 2
% en cada Edad 5,0% 0% 0% 5,3% 0% 0% 2,9%
agrupada
Total Cantidad 20 7 10 19 8 5 69
Z;fu”pgz‘;a Edad 100,0% | 100,0% |  100,0% |  100,0%  100,0% | 100,0% |  100,0%
ANEXO 40
Cruce de informacion: Hasta cuanto pagaria con Género
Sexo Total
Masculino Femenino
Hasta cuanto pagaria  $.30 Cantidad 0 1 1
% en cada Sexo 0% 2,4% 1,4%
$.45 Cantidad 1 1 2
% en cada Sexo 3,0% 2,4% 2,7%
$.50 Cantidad 10 15 25
% en cada Sexo 30,3% 36,6% 33,8%
$.60 Cantidad 1 3 4
% en cada Sexo 3,0% 7,3% 5,4%
$.70 Cantidad 3 1 4
% en cada Sexo 9,1% 2,4% 5,4%
$.80 Cantidad 1 2 3
% en cada Sexo 3,0% 4,9% 4,1%
$1.00 Cantidad 8 15 23
% en cada Sexo 24.2% 36,6% 31,1%
$1.50 Cantidad 4 1 5
% en cada Sexo 12,1% 2,4% 6,8%
$2.00 Cantidad 4 1 5
% en cada Sexo 12,1% 2,4% 6,8%
$2.50 Cantidad 1 0 1
% en cada Sexo 3,0% 0% 1,4%
$3.00 Cantidad 0 1 1
% en cada Sexo 0% 2,4% 1,4%
Total Cantidad 33 41 74
% en cada Sexo 100,0% 100,0% 100,0%




ANEXO 41

Cruce de informacién: Hasta cuanto pagaria con Edad agrupada

Edad agrupada Total
1 2 3 4 5 6

;I:gs;ariguénto $.30 Cantidad 0 1 0 0 0 0 1

% en cada Edad agrupada 0% | 14,3% ,0% 0% 0% 0% 1,4%

$.45 Cantidad 0 0 1 0 0 1 2

% en cada Edad agrupada 0% 0% 8,3% 0% 0% 14,3% 2,7%

$.50 Cantidad 3 2 4 8 5 3 25

% en cada Edad agrupada | 14,3% | 28,6% 33,3% 42,1% 62,5% 42,9% 33,8%

$.60 Cantidad 1 0 1 1 0 1 4

% en cada Edad agrupada 4,8% 0% 8,3% 53% 0% 14,3% 5,4%

$.70 Cantidad 0 0 1 1 0 2 4

% en cada Edad agrupada 0% 0% 8,3% 53% 0% 28,6% 54%

$.80 Cantidad 2 0 1 0 0 0 3

% en cada Edad agrupada 9,5% 0% 8,3% 0% ,0% 0% 4,1%

$1.00  Cantidad 7 2 3 8 3 0 23

% en cada Edad agrupada 33,3% | 28,6% 25,0% 42,1% 37,5% 0% 31,1%

$1.50  Cantidad 4 0 1 0 0 0 5

% en cada Edad agrupada | 19,0% 0% 8,3% 0% 0% 0% 6,8%

$2.00  Cantidad 3 2 0 0 0 0 5

% en cada Edad agrupada | 14,3% | 28,6% 0% 0% 0% 0% 6,8%

$2.50  Cantidad 0 0 0 1 0 0 1

% en cada Edad agrupada 0% 0% 0% 53% 0% 0% 1,4%

$3.00  Cantidad 1 0 0 0 0 0 1

% en cada Edad agrupada 4,8% 0% 0% 0% 0% 0% 1,4%

Total Cantidad 21 7 12 19 8 7 74

% en cada Edad agrupada | 100,0% | 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%

ANEXO 42
Cruce de informacién: Hasta cuanto pagaria con Ocupacién
Ocupacion Total
Estudia Empleado Empleado Negocio
Estudiante | y trabaja privado publico propio QQDD Otro
Hasta'cuén!o $.30 Cantidad 0 0 1 0 0 0 0 1
pagaria

% en cada Ocupacion 0% ,0% 11,1% 0% 0% ,0% 0% 1,4%
$.45  Cantidad 0 0 0 1 1 0 0 2
% en cada Ocupacion ,0% 0% ,0% 14,3% 8,3% ,0% ,0% 2,7%
$.50  Cantidad 2 0 2 1 6 8 6 25
% en cada Ocupacion 14,3% 0% 22,2% 14,3% 50,0% 50,0% 40,0% 33,8%
$.60  Cantidad 1 0 1 1 0 0 1 4
% en cada Ocupacion 71% 0% 11,1% 14,3% 0% 0% 6,7% 54%
$.70  Cantidad 0 0 0 1 1 0 2 4
% en cada Ocupacion 0% 0% 0% 14,3% 8,3% 0% | 133% 54%
$.80  Cantidad 2 0 0 0 1 0 0 3
% en cada Ocupacién 14,3% 0% 0% 0% 8,3% 0% 0% 41%
$1.00  Cantidad 5 0 4 1 3 7 3 23
% en cada Ocupacién 35,7% 0% 44,4% 14,3% 25,0% 438% | 20,0% | 31,1%
$1.50 Cantidad 2 1 0 0 0 0 2 5
% en cada Ocupacion 14,3% | 100,0% 0% 0% 0% 0% 13,3% 6,8%
$2.00 Cantidad 2 0 1 0 0 1 1 5
% en cada Ocupacion 14,3% 0% 11,1% ,0% ,0% 6,3% 6,7% 6,8%
$2.50 Cantidad 0 0 0 1 0 0 0 1
% en cada Ocupacion 0% 0% 0% 14,3% 0% 0% 0% 1,4%
$3.00 Cantidad 0 0 0 1 0 0 0 1
% en cada Ocupacion 0% 0% 0% 14,3% 0% 0% 0% 1,4%
Total Cantidad 14 1 9 7 12 16 15 74
% en cada Ocupacion 100,0% | 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% | 100,0% | 100,0%




ANEXO 43

¢Cuando toma jugos?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Valido
Valido comidas 50 66,7 75,8
durante el dia 7 9,3 10,6
Luego de hacer deporte 2 2,7 3,0
Cuando siente sed 1 1,3 1,5
En mas de una de las opciones 6 8,0 9,1
Total 66 88,0 100,0
No valido NS/NR 9 12,0
Total 75 100,0
ANEXO 44
Momento preferido para tomar jugos
Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje Valido
Valido comidas 49 65,3 75,4
durante el dia 5 6,7 77
Luego de hacer
deporte ! 13 5
Cuando hace
calor 4 53 6,2
Cuando siente 4 53 6,2
sed
7 2 2,7 31
Total 65 86,7 100,0
No valido NS/NR 10 13,3
Total 75 100,0
ANEXO 45
Cruce de informacién: Ha probado jugo de tomate rifion con Género
|  Sexo
Masculino | _Femenino Total
Ha probado si Cantidad 14 20 34
jugo de o
tomate rifion S/ueig cada 42,4% 47,6% 45,3%
no Cantidad 19 22 4
% en cada o 9 o
Sexo 57,6% 52,4% 54,7%
Total Cantidad 33 42 75
o
& en cada 1000%  100,0% |  100,0%
exo
ANEXO 46
Cruce de informacién: Si ha probado, ¢es de su agrado? con Género
| Sexo Total
Masculino Femenino
Si ha probado, es si Cantidad 10 12 22
de su agrado?
% en cada Sexo 71,4% 70,6% 71,0%
no Cantidad 3 5 8
% en cada Sexo 21,4% 29,4% 25,8%
indeciso Cantidad 1 0 1
% en cada Sexo 71% ,0% 3.2%
Total Cantidad 14 17 31
% en cada Sexo 100,0% 100,0% 100,0%




ANEXO 47

Cruce de informacion: Si ha probado, ¢es de su agrado? con Edad agrupada

Edad agrupada
1 2 3 4 5 6 Total
sl - U I U I I ) N
agrado? agrupada 66,7% 100,0% 75,0% 70,0% 60,0% 80,0% 71,0%
no Cantidad 2 0 1 2 2 1 8
% en cada Edad 33,3% 0% 25,0% 20,0% 40,0% 20,0% 25,8%
indeciso P 0 0 0 1 0 0 ;
% en cada Edad 0% 0% 0% 10,0% 0% 0% 3,2%
agrupada
Total Cantidad 6 1 4 10 5 5 31
;/ngf:p‘;addaa Edad 100,0% |  100,0%  100,0%| 100,0%  100,0%  100,0%  100,0%
ANEXO 48
PRESUPUESTO DE INVERSION
Cantidad |Valor total
Equipos
Balanza pequeria 1 $ 100,00
Balanza grande 1 $ 100,00
Material de vidrio $ 100,00
Material de plastico $ 40,00
Mesas de acero inoxidable 2 $ 150,00
Olla grande 1 $ 200,00
Paletas de acero inoxidable 2 $ 80,00
Quemador industrial 1 1 $ 80,00
Quemador industrial 2 1 $ 80,00
Tanques de gas 3 $ 90,00
Brixémetro 1 $ 400,00
Potenciémetro 1 $ 400,00
Dosificadora-envasadora 1 $ 500,00
Marmita de 200 It. 1 $ 800,00
Despulpadora 11 $ 1.500,00
Mobiliario oficina $ 300,00
Instalaciones y adecuacion del local $ 500,00
Envases $ 800,00
Computadora $ 700,00
Licencia sanitaria $ 100,00
Permisos de funcionamiento $ 40,00
TOTAL $ 7.060,00




Costos Variables

ANEXO 49

1 Caja de 20 kI $ 1,00
Rendimiento 40%
$1=8000 cc $ 0,000125
Envase $0,14
200 cc $ 0,025
Insumos $ 0,010
Total CV $0,175
Produccion 1.430,00
CV*mes $ 250,25
|Cx mat. Prima [ $ 0,035]
Total cxmat prim $ 50,05
Total envase $ 200,20
Total cv $ 250,25
ANEXO 50
Costos Fijos
Arriendo $ 150,00
Sueldos $ 230,00
Luz, agua, teléfono $ 50,00
Mantenimiento $ 50,00
Papeleria $ 50,00
Gastos publicidad $ 50,00
Gastos movilizacion $ 80,00
Permisos y licencias $ 15,83
Depreciaciones: $ 64,61]
Magquinaria y herramientas $ 45,17
Computadora $19,44
Costos Fijos x mes $ 740,44
Produccion 1430 al mes $ 250,25
cv+cf=ctotal $ 990,69
ct/produccion $ 0,69
cproduccion + %rentabilidad=pvp $ 0,21
pvp $ 0,90
Ventas
Enero a diciembre 1430 * 12 $17.160,00| $ 15.454,83
Total anual cf 740,44* 12 $ 8.885,33
Total anual cv 250,25* 12 $ 3.003,00
Utilidad bruta $ 3.566,50
Inversion $ 7.060,00
Capacidad de operacion 2 meses $ 1.981,39
Total $9.041,39




Anexo 51
El Mercado Mundial Para Pasta De Tomate
C. ParrRosson, 111, Project Consultant
Flynn J. Adcock, Project Expert
Department of Agricultural Economics
Texas A&M University
Julio 20, 2000

Resumen Ejecutivo

El mercado mundial para pasta de tomate es altamente competitivo,
caracterizado por margenes delgados e inestables, produccion volatil y un
potencial hacia la acumulacion de grandes inventarios.

Una significativa sobrecapacidad invade el mercado mundial de pasta de
tomate. El total de la sobrecapacidad en el procesamiento de pasta de tomate
se estima en aproximadamente 2.7 millones de TM. Alrededor del 46% de la
capacidad instalada mundial se encuentra inutilizada actualmente.

Las condiciones del mercado mundial podrian ser drasticamente alteradas por
importantes fuentes de incertidumbre relacionadas con la propuesta de cambios
en la politica de la UE, y por perspectivas de incremento, inversion y decisiones
politicas en Europa Central y del Este, asi como también de pasos dados hacia
la autosuficiencia en China.

Seguridad alimentaria, sanidad y estandares productivos, se han convertido en
factores criticamente importantes en los ultimos afios. Las regulaciones sobre
seguridad alimentaria varian ampliamente de un pais a otro, inclusive no son

consistentes entre los paises miembros de la UE. Procesadores frecuentemente



deben estar dispuestos a asegurar a los consumidores de la seguridad de sus
propios procesos de procesamiento, asi como también de la seguridad de la
materia prima utilizada para producir la pasta de tomate. Muchas plantas
procesadoras han instalado sistemas de monitoreo y mejoramiento del color
final de la pasta de tomate.

Con el proposito de producir una pasta de tomate de alta calidad, es necesario
producir tomates para procesamiento de alta calidad por igual. Algunos
procesadores ofrecen premios en precio por entrega de la cosecha de inicio o de
final de estacion, o por fruta con alto nivel Brix.

Once paises dominan el mercado mundial de produccion y uso de pasta de
tomate, estos son: Brasil, Chile, Francia, Grecia, Israel, Italia, México,
Portugal, Espania, Turquia y los Estados Unidos. Otros productores grandes
incluyen a: Argentina, Australia, Canada, China y Tunez.

El crecimiento de la productividad en la produccion de tomate ha disminuido en
los ultimos cinco arios, con un promedio de rendimiento mundial de 26 TM/ ha.
Promedios de productividad de tomates para procesamiento son superiores,
estimandose en 65 TM/ ha. en 1999.

El consumo per capita de pasta de tomate ha exhibido un pequerio crecimiento
en la mayoria de los paises durante los arios '90. Francia, Italia y Portugal han
experimentado un decremento en el uso per capita de la pasta de tomate,
mientras que el consumo en Estados Unidos se ha estabilizado.

El comercio mundial de la pasta de tomate ha incrementado de 991.000 TM a
1.5 millones de TM, en 1998, una expansion del 51%. Concurrentemente, los

inventarios han crecido, siendo Estados Unidos el de mayores inventarios,



acumulando el 83% de los inventarios de pasta de tomate a nivel mundial,
durante el aiio 2000.

Los cinco exportadores mas grandes de pasta de tomate son: Italia, Turquia,
Grecia, Estados Unidos y Chile.

Los mayores importadores de pasta de tomate incluyen: Alemania, Reino
Unido, Italia, Japon y Francia. Los paises de la UE tipicamente importan la
mayoria de la pasta desde otros paises miembros.

Estados Unidos es el mercado mas grande para la pasta de tomate, cerca de 1.5
millones de TM en el ario 2000. El uso per capita en Estados Unidos es de 5.28
Kg. La mayoria de los otros paises productores exportan bastante mas de lo
que consumen, a excepcion de Francia y Brasil.

Los precios de tomates para procesamiento en California son mucho menos
voldtiles que los precios de pasta de tomate, o que los margenes del procesador,
sugiriendo que los procesadores se encuentran imposibilitados de transferir el
riesgo del precio hacia el productor.

Chile y Peru son los proveedores principales de pasta de tomate para el
mercado ecuatoriano, haciendo necesario para éste competir con ambos por la
participacion en el mercado domeéstico.

Ecuador necesitaria ubicarse en la posibilidad de producir y colocar la pasta
de tomate en un precio alrededor de USD $0.80/ Kg. (USD $800/ TM) y USD
30.90/ Kg. (USD 3900/ TM), para competir en el mercado doméstico en la
mayoria de anos.

Es improbable que Ecuador se encuentre consistentemente en capacidad de

competir en el mercado doméstico o mundial con una planta procesadora de



no

pasta de tomate menor a 200.000 TM, y una inversion minima de USD $17 a
$20 millones.

Un minimo de 4000 a 6000 ha. de tomates para procesamiento serdn requeridos
en Ecuador para abastecer una planta procesadora de tomate de 300.000 TM.,
con un minimo de rendimiento dentro de un rango de 50 a 75 TM /ha.
Conclusiones

Significativa sobrecapacidad invade al mercado mundial de la industria de la
pasta de tomate. La sobrecapacidad mundial en el procesamiento de pasta de
tomate estd estimada en aproximadamente 2.7 millones de TM para el afio
2000, o cerca del 46%. Aparentemente, una mayor utilizacion de la existente
capacidad  instalada a través del incremento de la produccion agricola, sin
una expansion en la demanda del producto podria tener mayores efectos
negativos sobre los  precios de tomate fresco y pasta de tomate. También es
altamente probable  que los mdrgenes de procesamiento caerdn a niveles de
retorno, resultando en el cierre de algunas plantas y en el consecuente
incremento de la sobrecapacidad  para otros.

El mercado mundial para pasta de tomate es altamente competitivo,
caracterizado por margenes delgados y produccion volatil, y un potencial hacia
la acumulacion de inventarios. La pasta de tomate es un producto intermedio
usado para producir salsas de tomate, sopas y jugos. Los precios para la pasta
de tomate pueden fluctuar ampliamente, dependiendo de los niveles de
inventarios, factores climatologicos y uso. Once paises dominan el mundo de la
produccion y uso de la pasta de tomate. Estados Unidos es el lider en la
produccion de pasta de tomate, con California contando con el 95% de la

produccion de Estados Unidos. Estados Unidos produce casi la misma cantidad



que todos los otros paises productores juntos. Su consumo de pasta de tomate
es sustancialmente superior que en los diez paises restantes combinados, con las
exportaciones de esos paises excediendo el uso doméstico en la mayoria de los
anos.

La productividad total de la produccion agricola del tomate se ha estancado
durante los ultimos cinco arios. El rendimiento total a nivel mundial tiene un
promedio de 26 TM / ha. desde 1995, cayendo de 27 TM /ha. a 26.5 TM /ha.
Los rendimiento de tomate para procesamiento han promediado 63 TM /ha.
desde 1995. Estados Unidos tiene uno de las mayores productividades en el
tomate para procesamiento. Produce pasta de tomate con un 33% del total de
solidos solubles (33% TSS), comparado con el estandar mundial del 28% al
30% TSS. Sus plantas procesadoras parecen ser un 3% mas eficiente que las
plantas procesadoras en Espaiia'y 20% mas eficiente que en Turquia,
requiriendo menos  materia prima para producir una pasta de tomate con
mayor valor. Costos promedios para producir un tambor de 210 I. de pasta de
tomate aséptica, se  estima de USD 8510 /TM en Chile, USD 3580/ TM en
Meéxico y USD $640 /TM para California.

Los precios de pasta de tomate en California, y por tanto los mdrgenes del
procesador, tienden a exhibir mucha mayor volatilidad que los de tomate fresco.
El margen del procesador es 7 veces mds volatil que el precio en planta,
indicando un alto grado de incertidumbre sobre el nivel de estabilidad de
margenes, e ilustrando el hecho de que los procesadores de California no han
transferido mucho, si han transferido algo del todo, del riesgo del precio hacia

el productor.



Estados Unidos es el mayor consumidor de pasta de tomate, acreditindose un
70% del total del uso de los once paises, en el aiio 2000. Ha alcanzado 1.5
millones de TM en el 2000, apenas un poco mas que 1.4 millones de TM en
1997. Otros grandes consumidores son Esparia, Brasil, Turquia, Francia e
Italia. El consumo total de los once paises ha promediado mas de 2 millones de
TM  durante finales de los "90, alcanzando un récord de 2.1 millones de TM
enel 2000. El crecimiento del consumo de pasta de tomate ha promediado
alrededor de 1.2% anualmente, desde 19935, pero el crecimiento se redujo
un 0.8% / un aio después, en 1998, reflejando un pequerio, casi nulo,
crecimiento en muchos de  los paises desarrollados, incluyendo el mercado
norteamericano.

El consumo per capita de pasta de tomate ha exhibido un pequerio crecimiento
en la mayoria de los paises durante los "90. Francia, Italia y Portugal han
experimentado un decrecimiento en el consumo per capita de pasta de tomate
durante la mayoria de los arios 90. A pesar de que Estados Unidos tiene el
mayor consumo per capita para pasta de tomate, 5.28 Kg., practicamente no ha
existido un crecimiento en los ultimos seis arnios. Esparia es uno de los pocos
paises que presenta un incremento en el consumo de pasta de tomate, con un
uso per capita subiendo en un 56%, a 3.23 Kg. desde 1995. Mientras el
consumo per capita en México ha crecido un 170% desde 1995, el consumo es
aun relativamente bajo, 0.3 Kg.

El comercio de pasta de tomate ha incrementado de 991.000 TM en 1991 a 1.5
millones de TM en 1998, una expansion del 51%. La UE, principalmente Italia,
Turquia; Estados Unidos y Chile, son los mayores exportadores de pasta de

tomate y todos juntos suman un 78% de las exportaciones mundiales. Las



importaciones de pasta de tomate, excluyendo el comercio intra UE, ha
expandido un 10% o 77.000 TM desde 1995, alcanzando 856.000 TM en 1998.
La UE es de lejos el mayor importador a nivel mundial de pasta de tomate,
seguido de Japon, Rusia, Canada, Libia, Brasil, Argentina y Suiza. Estados
Unidos es el que tiene mayores inventarios a nivel mundial. Desde 1995, los
inventarios de Estados Unidos se han mantenido fijo en 1 millon de TM, pero se
acredita cerca del 83% del total de inventarios a nivel mundial. Italia, Grecia,
Portugal y Esparia juntos suman cerca del 15% de los inventarios de pasta de
tomate.

Chile y Perui son los proveedores principales de pasta de tomate para Ecuador,
y serd necesario para éste competir con ambos por una participacion en el
mercado ecuatoriano. Debido a la naturaleza competitiva de la industria de la
pasta de tomate, economias de escala en la fase de procesamiento son
importantes. Se ha estimado que una planta que procese menos de 200.000 TM
de materia prima (tomates para procesamiento) anualmente, generalmente no
son  eficientes y presentan una gran oportunidad para el fracaso economico.
El area cultivada requerida para abastecer a una planta procesadora varia,
basado en estimaciones del rendimiento del tomate para procesamiento y
el tamario de la planta procesadora. Asumiendo una planta de 300.000 TM,
con acceso a tomates con rendimientos similares a Chile 75 TM /ha., se estima
que 4000 ha. de tomate se requeririan para mantener la procesadora
funcionando, con operaciones de una sola estacion. Asumiendo un
rendimiento similar a México de 50 TM / ha., 6000 ha. se requeririan
para solventar las operaciones para una  planta del mismo tamaiio. Una

planta procesadora de 300.000 TM por estacion,  requeriria una inversion



aproximada de USD 325 millones. Plantas mds  pequerias tienden a tener
mayores costos unitarios, y son por lo tanto menos eficientes en relacion a
procesadoras de mayor tamario, y también es mas  voluble la calidad de la
pasta de tomate. Se estima que una planta procesadora  de 200.000 TM
requeriria un minimo de inversion de USD $17 a $20 millones. Una planta
procesadora para tomates enteros con piel, con una capacidad de
procesamiento de 24 TM /hora requeriria tan solo una inversion de USD $4 a
85 millones.

Numerosas fuentes de incertidumbre son importantes de considerar para la
expansion dentro del mercado mundial de pasta de tomate. La reforma politica
en la UE, de la mano con nuevas inversiones y eventos en Europa Central y del
Este, asi como en China, representan mayores causas de incertidumbre que
podrian afectar el mercado mundial para pasta de tomate, en el mediano y
posiblemente largo plazo. El sistema de limite de produccion propuesto, si llega
a adoptarse por los Estados Unidos, podria en efecto desembocar en una mayor
utilizacion de la capacidad instalada en los mayores paises productores y
procesadores de tomate, tales como: Italia, Espania, Portugal y Grecia. No
queda claro como la UE continuard manteniendo su industria, de manera que la
utilizacion de la capacidad procesadora instalada de ésta evada grandes ajustes
en empleo e ingreso dentro del sector. Tampoco queda claro cudnta capacidad
instalada ha entrado en funcionamiento en Europa Central y del Este durante la
ultima década. Esta region continuara siendo una fuente de inestabilidad en el
futuro, a medida que los paises de la antigua Union Soviética se conviertan en
miembros de la Union Europea y sus industrias reciban apoyo gubernamental,

mientras que otras seran forzadas a apoyarse en el mercado mundial para



sobrevivir. China posiblemente sea la mayor fuente de inestabilidad afectando
el mercado mundial de pasta de tomate. Cualquier cambio mayor en la
politica, dado a estimular la produccion hacia un incremento para
autoabastecimiento podria drasticamente alterar el balance de oferta/ demanda
mundial para tomates procesados y pasta de tomate. Fuente: C. ParrRosson,
Department of Agricultural Economics Texas A&M University (2000). E/
Mercado Mundial Para Pasta de Tomate. (Internet). Disponible:

http://www.sica.gov.ec/agronegocios/productos%20para%?20invertir/hortalizas/t

omate/mercado.htm (2005-11-20)




