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PREFACIO

En el presente trabajo se estudia la mejor forma de comercializar la nuez de macadamia en
la Ciudad de Guatemala. A través del estudio detallado del mercado citadino para encontrar los
mejores puntos de venta, precio adecuado y las actividades que aumenten la rentabilidad del

negocio.

El estudio se presenta como un modelo de negocio “Canvas” en el que se estudian las
diferentes areas del negocio y se presentan de una forma gréafica dividida en nueve principales
segmentos donde se detallan las mejores practicas para que este negocio cree, entregue y capture

valor.

Este trabajo va dirigido especificamente a aquellos negocios de comercializacion de nuez
de macadamia en la ciudad de Guatemala. Es Unicamente un disefio propuesto, es decir, su objetivo
no es evaluar los resultados de la implementacién del mismo, sino dar las bases para ser adaptado

dentro del negocio.

Vi
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RESUMEN

Este trabajo contiene el disefio de un modelo de negocio de una empresa dedicada a la
comercializacién de nuez de macadamia en la Ciudad de Guatemala. Para ello se realizara un
analisis de mercado y un analisis financiero y se describira la forma en que la empresa creara valor,
los canales de distribucion a utilizar y su respectiva logistica, y la manera en que el valor sera
capturado. La necesidad surge de la propuesta de un productor de nuez de macadamia, la cual
consiste en comprometer el total de su produccion a un Unico cliente, a un precio competitivo, con
el fin de asegurar la venta de su cosecha anual. Con ello se determinaré si es posible colocar el

producto en diferentes puntos de venta en la ciudad generando utilidades.
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.  INTRODUCCION

En Guatemala el cultivo de la nuez de macadamia ha crecido en los Ultimos afios,
principalmente a raiz de la crisis del café, atado a que el suelo guatemalteco es propicio para el
cultivo de este fruto especialmente en las areas cafetaleras. El cultivo de la nuez de macadamia
resulta ser un proceso bastante sencillo y de bajo costo. A diferencia de otros frutos, el arbol de
macadamia produce nueces todo el afio y esto hace que el cultivo sea menos riesgoso que la

mayoria por no depender de una época del afio en especifico para su cultivo o recoleccion.

Actualmente existe en Guatemala un productor de nuez de macadamia interesado en
comprometer el total de su cosecha con el fin de asegurar la venta anual de la misma. Para ello esta
dispuesto a ofrecer un precio competitivo. El andlisis de mercado debe ser realizado para determinar
varios factores importantes relacionados con la factibilidad de la comercializacién de la nuez de
macadamia. Los principales factores a determinar con el estudio de mercado seran: la propuesta de
valor hacia los clientes, los canales de distribucién y la captacién de valor. Seguido de un analisis

financiero que determine la rentabilidad de la empresa.

Al determinar la propuesta de valor se tendra mayor claridad del producto que se ofrecerd,
basado en el gusto y la preferencia del grupo objetivo definido. Se definiran los canales de
distribuciéon para llegar a los clientes con mayor eficiencia y en los establecimientos de preferencia
de los mismos. La captacion de valor y el analisis financiero son importantes para determinar la

rentabilidad y la viabilidad del negocio.



II.  Objetivos

A. General

1. Realizar el disefio de un modelo de negocio para una empresa dedicada a la

comercializacion de nuez de macadamia.

B. Especificos
1. Realizar un analisis de mercado para un negocio de comercializacion de nuez de
macadamia en la Ciudad de Guatemala.
Determinar cual seré la propuesta de valor hacia los clientes.
Determinar las actividades y los recursos clave para capturar el valor.
Determinar los canales de distribucién y la logistica a utilizar en la comercializacion
del producto.

5. Realizar un anlisis financiero para determinar la rentabilidad del negocio.



V. Marco Teorico

A. Generalidades de la nuez

La Macadamia es un arbol de tamafio medio (7-12m de altura) que pertenece a la familia
de las Proteaceae. Este arbol tiene hojas de color verde oscuro brillante y sus flores pueden tener
un color blanco o rosado, dependiendo de la especie. En el mundo existen por lo menos 10 diferentes
especies de macadamia, pero sélo dos de ellas producen nueces comestibles. Estas dos especies

son la M. Integrifolia y la M. Tetraphylla.

Los frutos de este arbol tienen una gruesa cascara verde y miden aproximadamente unos
40mm de diametro. Dentro de este cascaron verde se encuentra la nuez de macadamia, que tiene
una concha esférica café y dura, que mide aproximadamente entre 15 y 35mm de diametro. A partir
de la concha, se encuentra la parte comestible de la nuez, esta tiene un sabor bastante sutil y una

textura crujiente pero al mismo tiempo cremosa.

El arbol de macadamia es nativo de Australia, especificamente de las junglas sub-tropicales
de la costa oeste de Queensland. Su origen hace que este arbol se adapte facilmente en regiones
comprendidas por bosque himedo tropical, bosque muy himedo tropical, y bosque muy himedo
premontano. Debido a las caracteristicas necesarias para su cultivo, la nuez de macadamia comparte
tierra con uno de los principales productos de consumo y exportacién en Guatemala, el café. Muchos
productores de café tienen a la macadamia como un producto alternativo o un ingreso extra para su

organizacion. Fuente: Cultivo de la Nuez de Macadamia (ANACAFE)

La introduccién de este arbol a Guatemala no se puede determinar con precision, pero en
los afios 50 se introdujo algunas variedades de semillas precedentes de Hawaii. En Guatemala la

macadamia se cosecha todo el afio, con una temporada de cosecha alta entre septiembre y febrero.

B. Usos

La nuez de macadamia es una nuez bastante fina (clasificada entre los 5 primeros del
mundo) y de un alto valor nutricional. Esta se tuesta, procesa y empaca para venderse como nuez
tostada, salada y cubierta de algun tipo de chocolate. También es bastante utilizada en reposteria y
confiteria. Debido al altisimo contenido de aceites, es utilizada tanto en la industria alimenticia como
en la industria de la cosmética. Otros productos que incorporan la nuez de macadamia son los
licores, mermeladas, jaleas, sopas y aceites cosméticos de alta absorcion. Fuente: Cultivo de la Nuez
de Macadamia (ANACAFE)

La cascara de la nuez es normalmente utilizada como abono en el campo y la concha puede

ser utilizada en calderas de vapor en las plantas procesadoras.
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C. Beneficios para la salud

Las nueces de macadamia presentan varias propiedades y beneficios a la salud. Son ideales
para nutrir el sistema nervioso y mejorar la concentracién, gracias a su alto contenido de omega-3.
Tienen también alto contenido de flavonoides polifenolicos que son buenos antioxidantes, ayudan a
disminuir los niveles de triglicéridos y colesterol dentro de la sangre, gracias a sus grasas
cardiovasculares. También son altamente recomendadas para las personas que realizan grandes
esfuerzos fisicos por su gran aporte de calorias. Estas nueces también ofrecen un buen aporte de
potasio, fibra dietética y calcio, ademés de un bajo contenido de sodio. A continuacién se presenta

una tabla con el valor nutricional de la nuez. Valor nutricional (por cada 100g.).

Figura 1 Valor nutricional

Composicion nutricional de la imacadamia
: Contenido de 100 g de Ve (_un“'_m
Componentes parte comestible recomendados (basado en
una dieta de 2000 calorias)
Calorias 703
Agia 2,88 g
Carbohidratos 1373 g 300 g
Ceniza 1.36 g
Fibra 528 g 25 g
Lipidos totales 7372 g
FProteina (N x 5.30) 8.30 g
Fiboflavina 0.11 g 1.7 mg
Acido ascorbico 0 1mg| 60 mg
Calcio 70 mg 162 mg
Cobre 0.29 mg
Fosforo 136 mg 125 mg
Hierro 2.41 mg 18 mg
Magnesio 116 mg 100 mg
Miacina 2,140 mg 20 mg
Potasio 368 mg 3 500 mg
Sodio 5 mg 2 400 mg
Tiamina 0.35 mg
Zinc 1.71 mg 15 mg

Fuente: Cultivo de la Nuez de Macadamia (ANACAFE)

D. Clasificacién

La calidad de la nuez de macadamia se determina segun el color y la forma de la misma.
Las nueces que cumplen con los mas altos requerimientos deben ser enteras, uniformes y de color

blanco cremoso. A continuacion se presentan las diferentes presentaciones y sus caracteristicas:



Figura 2 Clasificacién de la nuez

Presentaciones de macadamia
- % MINIMO DE NUECES <
PRESENTACION TAMANO EN MM
ENTERAS/MITADES

"Super Premium Wholes™ 98% de nueces enteras mayor a 20 mm

“Premium Wholes™ 95% de nueces enteras mayor a 17 mm

“Premium Wholes and mezcla de 50 / 50 mayor a 13 mm

Halves™ (o bajo especificaciones
diferentes)

“Premium Cocktail Mix™ 15% de nueces enteras y mayor a 13 mm

mitades

“Premium Halves™ de 80% de mitades enfre 10 mm a 14 mm

“Premium Large Chips™ Chips entre § mm y12 mm

“Premium Chips™ Chips entre 5 mm y 9 mm

“Premium Small Chips™ Chips entre 3 mm y 6 mm

“Premium Fine Granule™

Fuente: Cultivo de la Nuez de Macadamia (ANACAFE)

E. Comercio mundial

Guatemala es uno de los principales productores de macadamia a nivel mundial junto con
Estados Unidos, Costa Rica, Australia, Sudafrica , Brasil, Kenya y Malawi.

A continuacion se presenta una tabla con la participacion de mercado de los principales

proveedores de macadamia a nivel mundial:

Figura 3 Proveedores mundiales

PROVEEDORES MUNDIALES DE NUEZ DE MACADAMIA

PAIS PARTICIPACION DE MERCADO
Australia 42%
Estados Unidos (Hawai) 20%
Sudafrica 16%
Otros: Guatemala, Costa Rica, Kenya, 22%

Malawi, Brasil.

Dentro de los principales paises importadores o consumidores del a nuez se encuentran

Estados Unidos, Alemania, Japén y Australia.



A continuacién se muestra una tabla con la participacién de mercado en consumo de nuez

de macadamia:

Figura 4 Principales consumidores

PRINCIPALES PAFSES CONSUMIDORES DE NUEZ DE MACADAMIA

PAIS PARTICIPACION DE MERCADO
Estados Unidos 52%
Comunidad Europea 16%
Japodn 15%
Australia (Auto abastecimiento) 10%
Otros 7%

Fuente: Sistema de costos predeterminados por proceso continuo de una agroindustria
Guatemalteca procesadora y exportadora de nuez de macadamia, Leonel David Lépez

Cayax

F. Modelo de negocio “Canvas”

El modelo de negocio de una empresa es la descripcion racional de cédmo esta empresa

crea, entrega y captura valor.

El Modelo de Negocio “Canvas” es un nuevo concepto para creacién de modelos de negocio
en donde se facilita la descripcion y visualizacion del concepto gracias a su forma grafica de
presentar cada &rea de un modelo de negocios. El Canvas divide la organizacién en nueve diferentes
blogues en donde se detalla como la organizacibn manejara las cuatro diferentes areas de un
negocio. Estas cuatro ares son los clientes, la propuesta de valor, infraestructura y viabilidad

financiera.

Esta metodologia fue desarrollada por méas de 450 emprendedores y un equipo base liderado

por Alexander Osterwalder, Yvess Pigneur, Alan Smith, Patrick Van Der Pijl y Tim Clark.



Figura 5 Modelo de negocio "Canvas"

Socios Clave S Actividades Clave | Propuesta de y Relacién con / Segmentos De \
-— J3w | Valor ~% | Clientes =& | Clientes 6t
Recursos Clave ) Canales A
g Y
NS
Estructura De Costos / Fuente De Ingresos -
7 \2

Este es un método bastante utilizado en la actualidad. Muchas de las grandes empresas y
organizaciones exitosas a nivel mundial lo utilizan para facilitar su administracién. A continuacion se

detallan los nueve bloques que se plantea en un Canvas.

1. Segmentacion de mercado. Este primer bloque define los diferentes grupos de personas
u organizaciones a los que la empresa desea alcanzar y servir. Segmentar el mercado sirve para

poder satisfacer de una forma mas eficiente a cada uno de los segmentos.

Las preguntas a responder cuando se segmenta el mercado son:

- ¢Para quién se esta creando valor?
- ¢Quiénes son los clientes mas importantes?
(Osterwalder & Pigneur, 2010)

2. Propuesta de valor. Este bloque describe el paquete de productos o servicios que crea
valor para un segmento de clientes en especifico. Definir una propuesta de valor ayudara a saber

cémo se va a satisfacer a cada segmento de mercado.

Las preguntas a responder cuando se crea una propuesta de valor son:

- ¢Qué valor se esta entregando a los clientes?

- ¢Qué problema de los clientes se esta ayudando a resolver?



- ¢Qué necesidades de los clientes se estan satisfaciendo?
- ¢Qué gama de productos se ofrece a cada segmento de clientes?
(Osterwalder & Pigneur, 2010)

3. Canales. Este bloque describe los canales por los cuales la empresa se comunica y

alcanza a su segmento de clientes para entregar su propuesta de valor.

Las preguntas a responder cuando se definen los canales son:

- ¢Através de qué canales desean los clientes ser alcanzados?

- ¢Como se esta llegando a ellos en este momento?

- ¢Cbmo estan integrados los canales?

- ¢Cudles funcionan mejor?

- ¢Cudles son los més eficientes?

- ¢Cbémo se estan integrando en relacién a la rutina de los clientes?
(Osterwalder & Pigneur, 2010)

4. Relacion con los clientes. En este bloque se describe los tipos de relaciones que la
empresa establece con los segmentos de clientes especificos. Se intenta definir como se adquirirdn

clientes y como se retendran para aumentar ventas.
Las preguntas a responder cuando se definen las relaciones con los clientes son:

- ¢ Qué tipo de relacion esperan los clientes que se mantenga con ellos?
- ¢Cuadles se han establecido hasta el momento?

- ¢Qué tan costosas son?

- ¢Cémo se integran con el resto del modelo de negocio?

(Osterwalder & Pigneur, 2010)

5. Flujo de ingresos. Este bloque representa el dinero que una compafiia genera de cada
segmento de clientes. Los costos deben ser substraidos de los ingresos para crear ganancias. Lo
que se busca en este segmento es entender cuanto estan los clientes dispuestos a pagar por nuestra

propuesta de valor.

Las preguntas a responder cuando se define el flujo de ingresos son:

- ¢ Qué precio estan los clientes dispuestos a pagar?
- ¢Cuanto pagan actualmente?

- ¢Cbmo lo pagan actualmente?



- ¢Cémo preferirian pagar?
- ¢Cbmo cada flujo de ingresos contribuye a los ingresos totales?
(Osterwalder & Pigneur, 2010)

6. Recursos clave. Este bloque describe los activos mas importantes necesarios para que
el modelo de negocios funcione. Estos recursos pueden ser fisicos, intelectuales o humanos. Los

recursos pueden ser propiedad de la empresa, rentados o incluso ser propiedad de los socios clave.

Las preguntas a responder cuando se definen los recursos clave son:

- ¢Cudles son los recursos clave que la propuesta de valor requiere?

- ¢Cudles son los recursos clave que los canales de distribucion requieren?
- ¢Cuéles son los recursos clave que la relacion con los clientes requiere?
- ¢Cuales son los recursos clave que el flujo de ingresos requiere?
(Osterwalder & Pigneur, 2010)

7. Actividades clave. Aqui se describen las cosas mas importantes que la empresa debe hacer

para que el modelo de negocio funcione. En este bloque se incluye la solucién a posibles problemas.

Las preguntas a responder cuando se definen las actividades clave son:

- ¢Cuales son las actividades clave que la propuesta de valor requiere?

- ¢Cuales son las actividades clave que los canales de distribuciéon requieren?
- ¢Cuales son las actividades clave que la relacién con los clientes requiere?
- ¢Cudles son las actividades clave que el flujo de ingresos requiere?
(Osterwalder & Pigneur, 2010)

8. Alianzas clave. Este bloque define la red de proveedores y socios que componen el

modelo de negocio. Existen cuatro diferentes tipos de sociedad:

Alianzas estratégicas entre no competidores.

Alianzas clave con competidores
- Empresas conjuntas para crear nuevos negocios

- Relacién comprador-oferente.

Las preguntas a responder cuando se definen los socios clave son:

- ¢Quiénes son los socios clave?

- ¢Quiénes son los proveedores clave?
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- ¢Cuales son los recursos clave se estan adquiriendo de los socios?
- ¢Cuadles son las actividades clave que desempefian los socios?
(Osterwalder & Pigneur, 2010)

9. Estructura de costos. En este bloque se describen todos los costos incurridos para

operar el modelo de negocios. Lo que se busca en cualquier negocio es disminuir estos costos.

Las preguntas a responder cuando se define la estructura de costos son:

- ¢Cuales son los costos inherentes mas importantes en el modelo de negocio?
- ¢Cudles son los recursos clave mas costosos?

- ¢Cuales son las actividades clave mas costosas?

- (Osterwalder & Pigneur, 2010)

G. Situacion actual del proveedor Unico dispuesto a comprometer el total de su cosecha
anual.

En Guatemala el cultivo de la nuez de macadamia ha crecido en los Ultimos afios,
principalmente a raiz de la crisis del café, atado a que el suelo guatemalteco es propicio para el
cultivo de este fruto especialmente en las areas cafetaleras. El cultivo de la nuez de macadamia
resulta ser un proceso bastante sencillo y de bajo costo. A diferencia de otros frutos, el arbol de
macadamia produce nueces todo el afio y esto hace que el cultivo sea menos riesgoso que la

mayoria por no depender de una época del afio en especifico para su cultivo o recoleccion.

Actualmente existe en Guatemala un productor de nuez de macadamia interesado en
comprometer el total de su cosecha con el fin de asegurar la venta anual de la misma. Este es un
productor de café que tiene a la macadamia como un producto que brinda ingresos extra a su

organizacion.

1. Localizacién. Finca Merceditas, se encuentra ubicada en el municipio de San Rafael Pie
de la Cuesta, San Marcos. Esta se encuentra a una distancia de cuatro kilometros de la cabecera
municipal, a veintiocho kildémetros de la cabecera departamental y a doscientos ochenta y un

kilbmetros de la ciudad capital por la ruta interamericana. (9:4)

2. Ecologia. Finca Merceditas tiene una altitud minima de 3,500 pies snm., y una altitud
méxima de 4,100 pies sobre el nivel del mar. El casco de la finca esta ubicado a 3,800 pies. Tiene
una temperatura promedio de 21 grados Celsius, lo que hace un clima templado. Su precipitacion

pluvial anual esta alrededor de los 4,240 milimetros, es decir, mucha lluvia durante el afio lo que
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hace que la humedad relativa esté comprendida dentro de un rango de 75% a 80%, con vientos

moderados de Norte a Sur y su zona de vida esté catalogada como un bosque sub-tropical. (9:4)

H. Recursos naturales

1. Hidricos. Una parte de la finca es atravesada por un rio denominado Descolgadero. Otro
rio, el Gramal, sirve de limite entre Merceditas otras tres fincas colindantes, su importancia radica en
que es utilizado para generar energia eléctrica, la cual es suministrada a través de una hidroeléctrica
que genera 95 Kilovatios las 24 horas de dia, propiedad de una de las fincas colindantes. Se cuenta
con un nacimiento de agua que surte a un tanque de distribucion y a otros dos alternos. Un tanque
alterno, sirve para proveer agua potable al almacigo de café y el otro para el establo. El tanque
principal proporciona agua para la casa patronal, el beneficio hUmedo de café y para la rancheria
de la finca. (9:5)

2. Forestales. Existe una diversidad de arboles que proporcionan sombra al cultivo de café
y lefia para el uso doméstico y para venta local. El 80% de estos arboles constituyen un bosque
artificial, el cual es manejado afio con afio para regular la sombra. Dentro de las especies de arboles
que lo constituyen estan: Chalum, Eucalipto, Gravilea, Guaba y Pino Blanco. El 20% lo constituyen
arboles naturales de la zona que crecen libremente sin ninguna regulacién, estos son: Palo Blanco,
Tepe miste, Chicharro, Amate, Cedrillo, Majagua, volador, etc. Ademés se cuenta con un area de
pastizales, los cuales representan el 5% del total del &rea de la finca, y que sirven para alimentar al

ganado lechero. (9:5)

3. Cultivos. El cultivo de café es la mayor actividad que se realiza en la finca, constituye el
80% del total del &rea cultivada. Su ciclo empieza desde la seleccién de la semilla hasta obtener el
grano en pergamino, que es la forma en la cual se comercializa la mayor parte de la cosecha. Un

15% de ésta se procesa y se vende al consumidor final, tostado y molido.

El cultivo de nuez de macadamia constituye la segunda actividad en importancia de la finca,

siendo el 20% del total del area cultivada.

4. Pecuarios. La finca cuenta con hato de ganado lechero de raza Holstein, al cual lo
constituyen 15 vacas, con un promedio de 18 litros por animal y un semental. Su manejo es en forma

estabulada y constituye la tercera actividad econémica de la finca.
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Actividades productivas.

Figura 6 Actividades productivas

Café 80%
Macadamia 15%
Pecuaria 5%

Fuente: Estadisticas de la empresa Industria Agricola Merceditas

5. Humanos. Para esta empresa el recurso humano es lo mas importante. La empresa cuenta

con dieciocho empleados permanentes, quienes viven en su mayoria en la rancheria de la finca con

sus familias. De acuerdo a las necesidades del negocio en algunas épocas del afio se contrata a

algunos empleados eventuales, quienes trabajan por contrato. La época en la que la finca tiene

mayor actividad es a fin de afio, cuando inicia la temporada de cosecha de café. En esta época la

finca emplea a mas de doscientos trabajadores. A continuacion se encuentra el organigrama de la

finca:

Figura 7 Diagrama organizacional
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ENCARGADO
DEL

ESTABLO

DE DE DE DOS CORTADORES
CAMPO CAMPO CAMPO DE PASTO

Fuente: Industria Agricola Merceditas

Actualmente esta finca produce 4000KG de macadamia al afio.



[1l. Analisis de Mercado

A. Situacién socioecondmica de la Ciudad de Guatemala

La ciudad de Guatemala esta ubicada a 1592 msnm y cuenta con una extension territorial
de 996 kmZ2. Su clima oscila entre los 12 y los 20 grados centigrados. De acuerdo al Instituto Nacional
de Estadistica (INE), para el 2012, el departamento de Guatemala alcanzara un estimado de 3,
207,587 habitantes. Esto la colocara como la ciudad urbana mas poblada de Centro América. La

ciudad de Guatemala cuenta con una division de 25 zonas.

Partiendo del documento Estratificacién del Marco Maestro del Censo 2002, que fuera
elaborado por el INE, se obtuvo los datos de la poblacién de la ciudad de Guatemala, separados por
zona y estratos. Con los datos de la proyeccién poblacional para el afio 2012, realizada por el INE y
el censo del 2002 se obtuvo un porcentaje de crecimiento de 8.04%, y partiendo de este dato se

calculé la cantidad de personas por estrato para el afio 2012 en la ciudad de Guatemala.

Figura 8 Estratificacion de la Ciudad de Guatemala

Poblacion 2012
Zona Estrato 1 Estrato 2 Estrato 3 Estrato 4 Estrato 5

1 0 5,809 12,972 31,821 1,255
2 0 0 1,516 11,713 10,729
3 2,535 15,574 23,060 6,326 1,550
4 0 0 0 2,309 0

5 5,176 9,298 42,541 8,869 4,967
6 3,968 22,964 34,009 16,010 1,654
7 10,531 63,315 39,161 15,654 14,666
8 0 2,102 10,062 1,275 0

9 0 0 647 928 315
10 0 0 519 3,661 8,649
11 0 613 11,744 12,069 18,501
12 1,014 2,547 32,893 5,007 8,475
13 1,014 2,547 32,893 5,007 0
14 4,574 3,808 5,387 3,953 6,302
15 0 0 0 3,039 13,957
16 1,137 9,298 4,867 2,308 6,940
17 0 2,871 5,840 5,369 5,250
18 21,365 103,951 61,043 26,789 6,115
19 0 12,666 12,970 0 0
21 5,552 24,314 17,578 25,971 6,849
24 2,699 14,180 0 0 0
25 5,601 11,841 2,089 0 0

Total 65,166 307,697 351,790 188,076 116,174

13



14

B. Descripcion por estratos

Para el censo realizado en el 2002 se utilizaron 5 indicadores que brindaron informacion
sobre la estratificacion poblacional de la ciudad, estos indicadores fueron:

- Calidad de la vivienda

- Hacinamiento

- Origen y abastecimiento de agua

- Sistema de eliminacion de excretas

- Promedio de afios de escolaridad del jefe del hogar

La informacién se dividié en las 22 zonas de la ciudad y en 5 estratos que definen el nivel de
vida de las personas, siendo el estrato 1 el estrato con el nivel de vida mas bajo y 5 con el nivel de

vida mas alto. A continuacion se muestra una breve descripcidon de cada uno de los estratos:

1. Estrato 1. En este estrato viven las personas que cuentan con el nivel mas bajo en cada
uno de los indicadores anteriormente mencionados. Viven aproximadamente 3.5 personas por
habitacién y cada hogar cuenta con un promedio de 4.3 hijos. El 54% de la poblacién de este estrato
son menores de 15 afios.

El 71% de estas personas son indigenas, cuentan con un ingreso mensual de 150 quetzales
(Q5 diarios). El 78% de ellos labora en el sector informal. Padecen de hambre, desnutricién, el 46%

son alfabetos y tienen un promedio de 1.2 afios de escolaridad.

2. Estrato 2. Este estrato esta formado por ladinos (una ligera mayoria) y un sector mestizo,
que representa gran parte del total de la sociedad Guatemalteca. La distancia social con los del
estrato 1 es bastante corta. El ingreso mensual per capita promedio es de 380 quetzales mensuales

(Q12.66 diarios), que los coloca por debajo del nivel minimo internacional de pobreza (US$ 2 diarios).

El 47% de la poblacion del estrato 2 son personas menores de 15 afios, y cada hogar cuenta
con un promedio de 3.5 hijos. El 15% son analfabetos con 3.5 afios de escolaridad promedio. Un

63% son personas trabajadoras del sector informal.

3. Estrato 3. El 20.5% de la poblacién de este estrato son indigenas. El 36% son personas
menores de 15 afios y tienen un promedio de 2.8 hijos por familia. La poblacion de este estrato tiene
un ingreso mensual promedio per capita de 1,534 quetzales mensuales (Q51 diarios). Este ingreso

les permite un consumo superior a la canasta basica, aunque insuficiente para la satisfaccion de
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otras necesidades basicas. En este estrato se encuentra un 32% de los empleados de comercio y
un 20% de los empleados de la industria. Un 58% de la poblacion de este estrato son duefios de

negocios del sector informal.

De este estrato un 98% son alfabetos y cuentan con un promedio de 6.2 afios de escolaridad.

4. Estrato 4. De este estrato solo el 6.8% son indigenas y el resto son ladinos. Un 29% de
la poblacidon de este estrato son personas menores de 15 afios y cada hogar cuenta con un promedio
de 2.1 hijos.

El ingreso mensual de las personas de este estrato es de 5,500 quetzales mensuales (Q185
diarios). Aqui se incluye a la llamada “pequefia burguesia” que son profesionales liberales,
asalariados calificados con alta remuneracion. El total de la poblacion de este estrato son alfabetos
con un promedio de escolaridad de 11 afios. Ellos forman el gran publico de los cines, restaurantes

y espectaculos pagados.

5. Estrato 5. De este estrato solo el 25% de la poblacion son menores de 15 afios y cada
hogar tiene un promedio de 2.4 hijos. Las personas de este estrato tienen un ingreso promedio per
capita de 7,600 quetzales mensuales (Q255 diarios). Las personas de este estrato disponen de
abundantes servicios domésticos. Todas las personas de este estrato son alfabetos y poseen un
promedio de 15.3 afios de escolaridad.

Este estrato esta formado por propietarios y gerentes de los mas importantes activos

productivos del pais. (INE. Gauss. Sistema de informacién de mercados. 2010)

En la Figura 9 se muestra un mapa con la segmentacién geografica por zonas que tiene la
ciudad.

C. Mercado de la nuez de macadamia en Guatemala

La nuez de macadamia es una nuez bastante fina y es considerada un alimento gourmet.
Esto la hace una de las nueces méas caras en el mundo. Existen tres principales marcas que
comercializan nuez de macadamia en los supermercados y hay muchos productores que venden la

nuez a quienes visitan sus establecimientos.

A continuacidn se muestra una tabla con los precios de las nueces mas comercializadas en

la Ciudad de Guatemala.



Figura 9 Estratificacidon por zonas

Ciudad de Guatemala
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Figura 10 Precios de nueces

Tipo de nuez Precio (Q/Kg)
Macadamia Q 230.90
Marafidn Q 156.00
Pistacho Q 171.66
Mani Q 96.07
Haba Q 103.27
Nueces mixtas Q 120.67

Los precios se tomaron en varios establecimientos donde se comercializa la nuez de
macadamia en la ciudad de Guatemala actualmente como supermercados, tiendas de conveniencia,
etc. De todos los precios obtenidos se sacé un promedio de los precios por cada una de las nueces
y es el que se muestra en la tabla.

Como se puede observar la nuez de macadamia es la nuez mas cara del mercado,

Q84.47/kg mas cara que el promedio de todas las nueces.

Cuando se piensa en comercializar nuez de macadamia, se debe pensar en dirigirse a un
grupo objetivo de poder adquisitivo bastante alto. Por esta razén nuestro estudio de mercado se

enfocara en las personas de la ciudad de Guatemala que pertenecen a los estratos 4 y 5.

D. Grupo de enfoque

Para entender como es el consumo de nuez de macadamia en la Ciudad de Guatemala,
cdmo se percibe este producto dentro de la poblacion objetivo y evaluar las mejores alternativas para
la comercializacién de la misma, se realizé un estudio por medio de un grupo de enfoque. Los grupos
de enfoque son una herramienta bastante utilizada en mercadeo como parte de una investigacion
exploratoria en la que se desea conocer la percepcién que se tiene de cierto producto o servicio en
el mercado.

Esta investigacion se realizé en la Ciudad de Guatemala, donde se citd a 6 personas que
cumplieran con las caracteristicas de la poblacion obtenida luego de realizar una primera
segmentacioén de mercado. Estas personas eran de clase media-alta y alta con edades entre los 15
y 55 aflos. Se deseaba que los integrantes del grupo fueran consumidores frecuentes de nuez de

macadamia o por lo menos que hubiesen consumido la huez alguna vez.
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El principal objetivo de la investigacion era establecer la mejor alternativa para comercializar
la nuez de macadamia en la Ciudad de Guatemala en relacién a la mezcla de mercadeo (4P’s) cuyos

principales elementos son:

- Precio
- Producto
- Plaza

- Promocién

1. Situacién de comercializacion actual. Para lograr este objetivo se discuti6 primero sobre
cuales eran las 4P’s actuales, es decir cudl era el precio que ellos estaban pagando actualmente por
la nuez, en donde la conseguian o consumian, algunas caracteristicas especificas del producto y
como estaban llegando a ellos los ofertantes de nuez de macadamia en el mercado, es decir cual
era la promocion que se le hacia a la nuez. También se discutié sobre algunos patrones de consumo

y la cultura de consumo en Guatemala.

Luego de la primera discusién se estableci6é que los participantes consumen nuez de
macadamia un promedio de cuatro veces por mes. Tres de ellos compran nuez de macadamia (son
consumidores frecuentes) y los otros tres simplemente la han probado cuando se les ha ofrecido. De
las tres personas que han comprado nuez de macadamia, dos de ellos la han comprado en las
principales cadenas de supermercados del pais teniendo que elegir entre las dos principales marcas,
y el otro la ha comprado a un productor amigo. Estas tres personas han pagado entre 30 y 40

quetzales por la nuez que han consumido.

También se pudo establecer que la preferencia de consumo de la nuez era cubierta de
cualquier tipo de chocolate o con sal, y que cuando consumen la nuez de macadamia lo hacen como
un postre, después de alguna comida. Algunos de ellos también habian comido nuez de macadamia

como ingrediente de algun pastel.

La mayoria de ellos no conocen los beneficios que la macadamia le brinda a su salud
exceptuando a la Unica persona que compra la nuez a un amigo productor. Ninguno de ellos cree
que en Guatemala exista una cultura de consumo de la nuez y nunca han escuchado alguna

promocion de la misma.

2. Alternativa de comercializacion. En la segunda discusién se hizo énfasis en encontrar
cual seria la mejor alternativa para la comercializaciéon de nuez de macadamia en la Ciudad de

Guatemala, de nuevo con un enfoque en las 4P’s del mercadeo.
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En primer lugar era importante conocer las principales caracteristicas del producto y
relacionarlas con el precio. Se establecidé que las tres personas que consumen la nuez con mas
regularidad desean comprar la macadamia en cantidades mas grandes pagando un precio
proporcional a la cantidad, y las personas que no la consumen con regularidad preferirian comprarla

a un precio mas accesible aunque proporcionalmente en pocas cantidades.

Luego de una larga discusién sobre la mejor alternativa para promover el consumo de la
nuez, todas las personas estuvieron de acuerdo en que la mejor forma de hacerlo es aprovechando
los beneficios que brinda a la salud de sus consumidores y la relacién que tiene en Guatemala con

un producto con una cultura de consumo tan grande y en crecimiento como el café.

Para la comercializacion, se vio a las cafeterias como una alternativa de puesto de venta

bastante innovadora y con un potencial bastante grande.

3. Conclusiones del grupo de enfoque. Con este grupo de enfoque se pudo establecer que
los comerciantes de nuez de macadamia en el mercado actual, no estan llegando a sus clientes de
una manera efectiva, ya que los mismos consumidores frecuentes no perciben un mensaje y por la

falta de esta impresion duradera ain no existe una cultura de consumo de nuez de macadamia.

La alternativa de comercializacion que se plante6 en este grupo objetivo fue la de
comercializar la nuez de macadamia en las principales cadenas de cafeterias del pais. Esta parece
ser una idea bastante innovadora ya que se puede aprovechar la relacién de la macadamia con el

café en Guatemala, llegar directamente al grupo objetivo y facilitar la comunicacién con los clientes.

Hacer énfasis en los beneficios que la macadamia brinda a la salud parece ser también una
idea bastante buena para publicitar este producto y relacionar este producto con el café puede

facilitar el surgimiento de una cultura de consumo.

Se establecié también que existen dos tipos de consumidores de nuez de macadamia: los
que prefieren cantidades mayores de producto para su consumo posterior y los que prefieren

cantidades menores de producto para consumir como postre o shack en el momento.

E. Encuesta

Luego de haber establecido una posible alternativa de comercializacion en las principales
cadenas de cafeterias de la ciudad de Guatemala, era necesario realizar otra investigacion para
establecer si en realidad esta alternativa era atractiva para los clientes de estos establecimientos y

conocer los gustos y preferencias de estas personas. También era importante saber si los clientes
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de estos establecimientos pertenecian al segmento de la poblacion que cuenta con un poder

adquisitivo suficiente como para consumir este tipo de producto gourmet.

Para esto se realizo una encuesta en seis de las principales cafeterias del pais en la ciudad

de Guatemala.

La poblacion se establecié tomando la proyeccidn realizada para los estratos cuatro y cinco.
Del total de la poblacién se tomaron Unicamente a las personas mayores de 15 afios dando como
resultado una poblaciéon de 220,665 personas. La determinacion de la muestra se obtuvo de una
forma probabilistica al azar necesaria para alcanzar un nivel de confianza minimo de 90%. La formula

utilizada fue la siguiente:

Zz*p*q*N
e?«x(N—1)+Z?xp=xq

n=

Donde:
n=tamafo de muestra
Z=valor Z para el nivel de confianza deseado
p= nivel de ocurrencia
g=1-p
N= tamafio de la poblacién
e= nivel de error
Con la formula anteriormente descrita se calcularon varios tamafos de muestra para

diferentes niveles de confianza como se muestra en la siguiente tabla:

Figura 10 Muestra

Nivel de confianza Z(p) N

0.8 1.281551566 | 10.2643626
0.825 1.356311745|15.0159704
0.85 1.439531471|23.0226072
0.875 1.534120544 | 37.6499886
0.9 1.644853627| 67.61786
0.925 1.780464342 | 140.801357
0.95 1.959963985 | 383.478302
0.975 2.241402728| 1991.419
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Se encuestaron a 20 personas en cada una de las seis principales cafeterias del pais, dando

como resultado 120 personas encuestadas suficiente para un nivel de confianza entre 90% y 92.5%.

A lo largo del trabajo se muestran los resultados del andlisis de mercado al responder a cada
una de las preguntas del modelo de negocio Canvas, dando visibilidad de cual sera nuestro grupo
objetivo, la mejor propuesta de valor, precios, canales, actividades y recursos clave, etc. Todo esto

buscando la rentabilidad y sostenibilidad a través de la innovacién.



IV. Modelo de negocio

A. Segmentacion de clientes

A lo largo de la encuesta realizada se intenté conocer como estan conformados los clientes
de las principales cafeterias del pais para saber a quiénes ira dirigido nuestro producto y a quiénes

se debe enfocar los esfuerzos en publicidad.

De las 120 personas encuestadas se determind que un 62% son hombres y un 38% son
mujeres. Un 63% de las personas que visitan las cafeterias tienen menos de 35 afios y un 82% tiene

un nivel de educacion universitario o superior.

Estos datos concuerdan con estudios recientes que indican que el aumento del consumo de

café y visitas a “coffee shops” (cafeterias), se debe a una creciente aceptacion del mercado por parte

de los jévenes, principalmente los jovenes universitarios y asalariados. (http://www.elperiodico.com.g
t/es/20101025/economia/180210/).

De los datos obtenidos se obtuvo una tabla comparativa edad/ocupacién donde se puede
observar que el 63% de las personas encuestadas son estudiantes, trabajadores, o ambas y tienen

menos de 35 afios.

Figura 11 Comparativa edad/ocupacion

Edad/ Estudiantey | Amade

Ocupacion | Estudiante |Trabajado | trabajador casa Empresario | Total
15-20 12% 0% 0% 0% 0% 12%
20-25 9% 3% 11% 0% 0% 23%
25-30 1% 2% 12% 0% 0% 14%
30-35 0% 3% 10% 0% 0% 13%
35-40 0% 4% 3% 0% 1% 8%
40-45 0% 10% 2% 3% 1% 16%
45-50 0% 1% 0% 0% 1% 2%
50-55 0% 6% 0% 3% 3% 13%
Total 22% 29% 37% 7% 6% 100%

A continuacién se muestra una tabla donde se compara la ocupacién de las personas con

su nivel de escolaridad.

De esta tabla se obtuvo que el 74% de las personas tienen un grado de escolaridad minimo

de nivel universitario y son estudiantes, trabajadores o tienen ambas ocupaciones.
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Figura 12 Comparativa ocupacion / nivel de escolaridad

Ocupacién / Post
Nivel de Primario | Medio | Diversificado | Universitario rado Total
escolaridad i
Estudiante 0% 0% 8% 13% 1% 22%
Trabajado 0% 1% 4% 18% 6% 29%
E::::;?a";;y 0% 0% 0% 34% 3% 37%
Ama de casa 0% 2% 0% 5% 0% 7%
Empresario 0% 3% 1% 0% 3% 6%
Total 0% 5% 13% 70% 12% 100%

Existe un 44% de las personas que frecuentan las principales cafeterias de la ciudad que

estarian dispuestas a comprar nuez de macadamia, y de éstas, el 66% son personas menores de

35 afios.
Figura 14 Comparativa edad/aceptacion Figura 13 Comparativa edad/aceptacion
Edad/Aceptacion Si No Edad/Aceptacion Si
15-20 3 11 15-20 6%
20-25 14 14 20-25 26%
25-30 9 8 25-30 17%
30-35 9 7 30-35 17%
35-40 5 4 35-40 9%
40-45 8 11 40-45 15%
45-50 0 2 45-50 0%
50-55 5 10 50-55 9%
Total personas 53 67 Total 100%
Total % 44% 56%

El mercado meta al que el producto ira dirigido seran personas jovenes, estudiantes o
trabajadores con un poder adquisitivo suficiente para el consumo en cafeterias. La mayoria de estas
personas aunque muchas veces estan preocupadas por su salud e imagen y van al gimnasio o hacen

dietas, no cuentan con el tiempo suficiente para una buena nutricion.
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Figura 15 Segmento de clientes
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B. Propuestade valor

Como se pudo establecer luego de la investigacion por medio del grupo de enfoque, se debe
contar con dos presentaciones para comercializar nuez de macadamia. Una presentacién con
cantidades pequefias, para comer mientras se esta en el establecimiento como un snack o un postre,
y una presentacion en cantidades mayores para su consumo posterior. Para esto se tendran las
siguientes presentaciones:

- Empaqgue grande: 140gr

- Empaque pequefo: 30grs

El empaque de nuestro producto debera tener una apariencia moderna y atractiva para las
personas que integran nuestro grupo objetivo.

En relacién a los tipos de preparacion con los que se comercializara la nuez de macadamia
en las principales cafeterias de la ciudad de Guatemala se tendrén dos, de manera que se pueda
llegar a todas las personas sin importar su preferencia entre comida salada o dulce. Estas dos
preparaciones seran nuez de macadamia con sal y nuez de macadamia con chocolate. A
continuacion se muestra una tabla con la preferencia de sabores (dulce o salado) de comida para

acompafiar la bebida en la cafeteria de los clientes de las mismas:
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Figura 16 Preferencia de comidas

Comida Porcentaje de
personas
Dulce 48%
Salada 35%
Ninguno 17%

El enfoque que se le dara al producto sera un “snack” nutritivo, ya que como vimos muchos
de los clientes principales son personas estudiantes, trabajadoras o0 ambas, que muchas veces no
cuentan con el tiempo suficiente para nutrirse durante el dia. Esta es una propuesta de valor bastante
atractiva ya que el mercado de bocadillos o “snacks” saludables esta creciendo en todo el mundo,
se registro 20% de crecimiento en América Latina y un 5% de aumento en las ganancias a nivel
mundial en los Gltimos meses, segun estudios recientes. Las exportaciones de alimentos de este tipo
crecié un 26% en este Ultimo afio en Guatemala. El incremento en el consumo de este tipo de
alimentos, a pesar de su alto costo, se debe principalmente a la falta de tiempo para nutrirse y

alimentarse de muchas personas en la ciudad. (http://www.prensalibre.com.gt/economia/Crece-

mercado-bocadillos-saludables 0 813518726.html)

Figura 17 Propuesta de valor
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C. Canales

Actualmente, las empresas comercializadoras de nuez de macadamia tienen como principal
canal de distribucién las principales cadenas de supermercados del pais. También distribuyen su

producto en algunas tiendas de conveniencia, gasolineras y cadenas grandes de farmacias.

Luego de realizar un andlisis de mercado, y de haber segmentado a los clientes, se ha
determinado que las principales cafeterias de la Ciudad de Guatemala son una buena opcién para

la comercializacién de nuez de macadamia.

La investigacion de mercado realizada también revelo que las personas que frecuentan estos

establecimientos estarian dispuestas a comprar nuez de macadamia.

Las principales cafeterias de la ciudad de Guatemala se encuentran, en su mayoria,
localizadas en lugares de alta afluencia de personas pertenecientes al grupo objetivo, como lo son

los principales centros comerciales del pais y algunos edificios de oficinas.

Para determinar cual de estas cadenas de cafeterias es la mas adecuada se realizo, en la
encuesta, una pregunta acerca de cudl era la preferida para cada una de las personas encuestadas.
La investigacion reflejo que la preferida era la cafeteria E, cuyo nombre nos reservamos por
confidencialidad para efectos de la implementacién del modelo de negocios y por peticién de algunos
miembros de esta empresa. La investigacion reflejo que el 34% de los encuestados preferia esta

cafeteria como se muestra en la siguiente tabla.

Figura 18 Preferencia de cafeterias

Preferencia

% de la
Poblacion

13%
16%
22%
11%
34%
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Figura 19 Canales
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D. Relacién con los clientes

Debido a que el mercado de nuez de macadamia y la cultura de consumo de la misma en
este pais es bastante limitado, serd necesario un ingenioso acercamiento a nuestros clientes para

darles a conocer todos los beneficios de nuestra propuesta de valor.

En mercadotecnia lo mas importante es poseer un lugar en la mente de los consumidores,

esto se llama posicionamiento y es a donde irdn dirigidos todos los esfuerzos de la empresa en

publicidad.

Como se mencion6 con anterioridad el enfoque que el producto tendra sera el de ser un
“snack” nutritivo, para esto se tiene que dar a conocer a los consumidores todos los beneficios que
la nuez de macadamia brinda a la salud. La comercializacion de este producto en cafeterias permite
también la creacion de una cultura de consumo de nuez de macadamia, atandola a la cultura de
consumo de café que actualmente se encuentra en crecimiento en el pais. Como se menciond

anteriormente estos son productos que en Guatemala estan relacionados desde su produccion.

Se aprovechara la politica de servicio al cliente de las cafeterias ya que ellos son nuestro

contacto con los clientes.
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La publicidad para este producto se hard Gnicamente dentro de las mismas cafeterias. Se
tendra en el mostrador de la tienda un exhibidor con el producto. En el exhibidor se encontraran
algunos volantes llamativos con la marca del producto y con la informacién nutricional del mismo en

la parte trasera. Por Ultimo, en las mesas se tendran acrilicos con promocion del producto.

Se tendran también publicaciones en diferentes paginas de las diferentes redes sociales,
donde se dé a los consumidores tips sobre como integrar el producto para mejorar su nutricion
dependiendo de las actividades que realicen diariamente, esto para mantener una relacion mas
cercana con nuestros clientes y promover el consumo de nuestro producto. Se cree que las redes
sociales son un canal bastante efectivo para llegar a nuestro segmento de clientes ya que son los
jovenes quienes constituyen la mayoria de usuarios de la misma y dedican bastante tiempo de su
dia a dia en estas plataformas.

Figura 20 Relacion con los clientes
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E. Recursos clave

1. Fisicos
- Infraestructura de almacenaje del producto

- Infraestructura de logistica del producto

- Equipo de oficina

2. Intelectuales
- Base de datos del record de las ventas



- Marca del producto
- Sociedad estratégica con el proveedor y canal de distribucion
- Posicionamiento de la marca en nuestros consumidores

- Paginas en diferentes redes sociales para promocion del producto

3. Humanos
- Personal para la distribucién y recepcion de pedidos

- Atencion al cliente y mantenimiento de redes sociales

4. Financieros
- Capital de trabajo (definido en el analisis financiero)

- Capital para publicidad (definido en el andlisis financiero)

Figura 21 Recursos clave
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F. Actividades clave

A continuacion se detallan las actividades clave que se requieren para el éxito del modelo

de negocio.

1. Canales
- Creacion de una alianza clave con alguna de las cafeterias

- Efectiva logistica de suministro de producto
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2. Relacién con los clientes
- Aprovechar la politica de servicio al cliente de las cafeterias para llegar a nuestros clientes

- Aprovechar la cultura en crecimiento de consumo de café para establecernos en la mente
de los consumidores
- Publicidad efectiva en el punto de venta

- Mantenimiento de las paginas y publicidad en redes sociales.

Figura 22 Actividades clave

ey = | Hey \ Value . Customer r Custemer "
oy it | Astiviics & | Proposition iy | Deasmskips | i Segmenis i
-Publicidad gfe:t"-.'a ¥ Publicidad en los
aprovechamiento de Bocadillo nutritivo de establecimientosde | Personas jovenes,
cultura de servicio en . . -
aforeriae nuez de macadamia venta (cafeterias). universitarios,
-Efectiva logistica de en presentacionesde | Re|acidny publicidad | trabajadores o ambos
abastecimiento y 30grs y 140grs y dos através de las gue frecuenten las
;LFIQHT,::;FS o sabores diferentes, principales redes principales cafeterias
T con chocolate y con sociales. de la ciudad de
sal. Guatemala.
Key - Channels =
. - . M Al
ResMIrces ) EFEL \_“-‘LJ
-Infraestructura fisica™
e intelectual. Principales cafeterias
-Recurso humano .
admisistrativo y de la ciudad de
logistico Guatemala.
-Capital de trabajo.
-Producto
woat Heventie e
Struciere _‘-‘--! Sireamms \\:::

G. Alianzas clave

Se tendran dos principales alianzas en este modelo de negocio.

1. Proveedor. En primer lugar se tiene al proveedor Unico que sera quien nos abastezca
de producto para comercializar. La actividad clave que este proveedor o socio realizara sera la del
aseguramiento de la calidad del producto y el cumplimiento con las érdenes de entrega en relacién

a la demanda del producto.

2. Canal de distribucién. Por otro lado, como socio clave, se tendra a la cadena de cafeterias
cuyas actividades clave seran ser nuestro canal de distribucién y el punto de contacto con nuestros
clientes. A través de ellos se llegara, no solo con el producto, sino también con la publicidad al grupo

objetivo.



Figura 23 Alianzas clave
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H. Estructura de costos

La estructuracion de los costos se hizo dividiendo los costos en costos de operacion (Q

17,251.27) y costos de ventas y publicidad. Los costos de operacion se dividieron en gastos

operativos y gastos de comercializacion. Los gastos de venta seran el 10% de los ingresos +1%

incremental anual y los gastos de publicidad se calcularon en Q 4,125.00. Los costos del producto

se calcularon en Q 197,094.47. Los costos y su estructura se muestran de una forma detallada en el

analisis financiero mas adelante en el trabajo.

I.  Flujo de ingresos

Los ingresos de este modelo de negocios son Unicamente las ventas del producto en las

cafeterias (Q 521,818.19). El flujo de ingresos se detalla méas adelante en el trabajo.




Figura 24 Ingresos y costos
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incremental anual).

-Gastos de Publicidad (Q4,125.00 mensual)
-Costo del Producto (Q197,094.47 anual)

Ventas proyectadas en Q521,818.19 para el
primer afio y se asume un incremento de 5%
anual en los primeros 5 afios.




V. Analisis de la demanda

Para realizar el analisis de la demanda se comenzé por conocer cual es el porcentaje de
afluencia de clientes en las diferentes cafeterias de la ciudad. Para esto se entrevisté a algunos de

los gerentes y se obtuvo los siguientes datos:

- Capacidad de atencion por hora: 35 clientes

- Promedio de clientes por hora: 15 clientes

Segun la investigacion realizada, del total de personas que visitan las principales cafeterias
del pais un 44% estaria dispuesta a comprar nuez de macadamia como se mencioné anteriormente.
De este 44%, un 70% (31% del total) gasta lo suficiente como para adquirir nuestro producto como

se muestra en las siguientes tablas:

Gasto/Aceptacion | s; No Gasto/Aceptacin 5i |
0-10 1% 9% 0-10 2%
10-20 13% 16% 10-20 28%
20-30 12% 23% 20-30 26%
30-40 14% 7% 30-40 32%
40-50 3% 2% 40-50 8%

50 o mas 2% 0% 50 0o mas 4%
Total 44% 56% Total 100%

De esta forma se tiene que de los 15 clientes que visitan la cafeteria por hora, 4 comprarian

nuez de macadamia.

Para conocer la demanda de cada una de las presentaciones a ofrecer (30gr y 140gr), se
recurri6 a nuestra investigaciébn que nos indica la cantidad de personas que consumen
frecuentemente nuez de macadamia, que es a quienes va dirigida la presentacién de mayor tamafio,

y las personas que no consumen frecuentemente nuez de macadamia, presentacion pequefa. Abajo

se muestra una tabla con los resultados obtenidos:

éConsume frecuentemente nuez de macadamia?
Personas Porcentaje
Si 10 8%
No 110 92%
Total 120 100%

33



34

Asumiendo ocho horas de servicio diarias se obtuvo que diariamente se consumiran, por

establecimiento, 29 unidades de la presentacion pequefia y tres unidades de la presentacion grande.

Para conocer cual sera la demanda de los dos sabores que se ofreceran se obtuvo de la
encuesta el tipo de comida con el que cada persona acompafia su bebida en la cafeteria. Los datos
obtenidos fueron los siguientes:

Figura 25 Preferencias

Comida Porcentaje de
personas
Dulce 58%
Salada 42%

Eliminando el 17% de las personas que no acompafian su bebida con ningln tipo de comida
se obtuvo que el 58% de las personas que acompafian su bebida lo hacen con comida dulce y el
restante 42% lo hace con comida salada.

En la siguiente tabla se muestra la demanda segun la presentacion:

Figura 26 Demanda por presentacion

.. Demanda diaria por | Demanda anual por
Sabor Presentacion e e
establecimiento establecimiento
Pequeiia 30gr 17 6,223
Chocolate 9 g

Grande 140gr 2 566

Pequeia 30gr 12 4,506
Salada

Grande 140gr 1 410

A. Estructura de costos, gastos e ingresos

El andlisis financiero se hard tomando en cuenta que se va a surtir cinco establecimientos
de alguna de las principales cadenas de cafeterias de la ciudad de Guatemala. También se tomara
una inflacion de 8% anual para el célculo del incremento de los costos y un crecimiento en ventas
del 10% anual.

B. Inversién Inicial

La inversién inicial a realizar sera Unicamente en la compra de un vehiculo para la

distribucion del producto, el mobiliario y equipo a utilizar en el local de la empresa y el mobiliario a
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utilizar para la publicidad y colocacion del producto en las diferentes tiendas. A continuacién se
muestra una tabla con el detalle de la inversion inicial:

Figura 27 Inversidn inicial

Inversidn Inicial
Descripcion Costo en Q
Vehiculo 90,000
Mobiliario y equipo de oficina 13,760
Disefio de publicidad 3,000
Mobiliario de publicidad 3,750
Total 103,760

En el rubro de mobiliario de publicidad se esté incluyendo el costo de los exhibidores a utilizar

en cada una de las tiendas para colocar el producto y la publicidad en las mesas del establecimiento.

El detalle del mobiliario y equipo a utilizar se muestra en la siguiente tabla:

Figura 28 Mobiliario y equipo

Mobiliario y equipo de oficina

Descripcion Cantidad | Costo en Q
Computadoras 2 8,000
Escritorio 2 2,000
Estanterias 4 3,000
Sillas para escritorio y 4 760
recepcion

Total 13,760

C. Costos y gastos

Los costos en los que se incurrira se han dividido en dos bloques: gastos operativos y gastos
de ventas.

D. Gastos operativos

Los gastos de operacion seran los gastos en los que se incurrirdn en la administracion de la
empresa y la comercializacion del producto.

A continuacién se detallan los gastos administrativos:



Gastos administrativos

Detalle Gasto mensual
Sueldos y salarios Q 5,100.00
Bonificaciones de ley Q 500.00
Prestaciones laborales Q 1,275.00
Cuotas patronales Q 646.17
Energia eléctrica Q 100.00
Agua Q 150.00
Teléfono Q 200.00
Papeleria y utiles Q 200.00
Servicios contables Q 500.00
Gastos generales Q 200.00
Total Q 8,871.17
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Para los gastos administrativos se tomé en cuenta dos sueldos, una secretaria y un

administrador de la empresa. Los servicios contables se subcontratardn para reducir los gastos en

ese rubro.

A continuacién se detallan los gastos de comercializacion:

Gastos de comercializacion

Detalle Gasto mensual
Sueldos y salarios Q 3,000.00
Bonificaciones de ley Q 250.00
Prestaciones laborales Q 750.00
Cuotas patronales Q 380.10
Energia eléctrica Q 100.00
Teléfono Q 200.00
Papeleriay utiles Q 200.00
Depreciacion panel Q 1,500.00
Gasolina Q 2,000.00
Total Q 8,380.10

El sueldo contemplado en este detalle es el sueldo que recibira la persona encargada de la

logistica de entrega y recepcion de pedidos.

El total de los gastos operativos se detalla en la siguiente tabla:
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Gastos operativos
Detalle Gasto mensual
Sueldos y salarios Q 5,100.00
" Bonificaciones de ley | Q 500.00
o Prestaciones
= laborales Q 1,275.00
k7 Cuotas patronales Q 646.17
E Energia eléctrica Q 100.00
i Agua Q 150.00
3 Teléfono Q 200.00
§ Papeleria y ttiles Q 200.00
Servicios contables Q 500.00
Gastos generales Q 200.00
= Sueldos y salarios Q 3,000.00
'\§ Bonificgciones deley | Q 250.00
N Prestaciones
< laborales Q 750.00
g Cuotas patronales Q 380.10
§ Energia eléctrica Q 100.00
2 Teléfono Q 200.00
E Papeleria y atiles Q 200.00
% Depreciacion panel Q 1,500.00
Gasolina Q 2,000.00
Total Q 17,251.27

Para la proyeccién a cinco afios que se muestra mas adelante en el trabajo se asume un

incremento salarial del 10% cada dos afos.

E. Gastos de ventay publicidad

1. Gastos de venta. En este rubro de gastos se incluye el porcentaje de las ventas que se
debe pagar a la cadena de cafeterias. El detalle de este gasto se muestra en los flujos de caja mas
adelante en este trabajo donde se proyecta un porcentaje del 10% de las ventas en el primer afio y

un crecimiento de 1% anual para los primeros 5 afios.

2. Gastos de publicidad. A continuacién se detallan los gastos de publicidad:



Gastos de publicidad
Detalle Gasto mensual
Acrilicos Q 625.00
Disefiador Q 1,500.00
Publicidad Q 2,000.00
Total Q 4,125.00
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El gasto de acrilicos es un gasto que se realizara mensual en el mantenimiento o cambio de

los acrilicos en donde se exhibe el producto y la publicidad en cada una de las tiendas.

El gasto de disefiador es el servicio que presta un disefiador por el mantenimiento de las

paginas que se tengan en redes sociales y el disefio de publicidad cada vez que se cambie la misma

en las tiendas (aproximadamente cada tres meses).

La publicidad serd bésicamente los volantes que se tengan en las tiendas y en los

exhibidores.

F. Costos del producto

A continuacidn se muestra una tabla con los costos de cada una de las presentaciones a

comercializar. Estos costos son los establecidos por el proveedor Gnico y se espera que aumenten

proporcionalmente a la inflacién.

Sabor Presentacion Costo inicial
Pequena 30gr 2.52
Chocolate 9 g Q
Grande 140gr Q 11.74
Pequeia 30gr Q 2.67
Salada
Grande 140gr Q 12.45

A continuaciéon se muestra una tabla con los costos del producto con base en la demanda

proyectada para el primer afio:

Demanda anual en 5
.. Costo . . Costo anual
Sabor Presentacion establecimientos
(@ T (@
Pequeia 30gr Q 2.52 31,114 Q 78,290.65
Chocolate
Grande 140gr Q 11.74 2,829 Q 33,214.22
Salad Pequeia 30gr Q 2.67 22,531 Q 60,094.82
alada

Grande 140gr Q 12.45 2,048 Q 25,494.77
Total costo anual Q 197,094.47




G. Ingresos
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Como se mencioné anteriormente, los ingresos de este modelo de negocios son Unicamente

las ventas del producto en las cafeterias. Este analisis se hara basado en la demanda detallada

anteriormente y los cinco establecimientos de venta establecidos también con anterioridad en el

trabajo.

A continuacion se muestra una tabla con las ventas del primer afio en base a la demanda

proyectada:
Demanda anual en .
. Precio de venta por Ingreso anual
., cinco . o
Sabor Presentacion . unidad proyectado afio 1
establecimientos Q) Q)
(Uds.)
Pequeiia 30gr 31,114 Q 7.00 Q 217,798.14
Chocolate

Grande 140gr 2,829 Q 30.00 Q 84,856.42
salada Pequeiia 30gr 22,531 Q 7.00 Q 157,715.89
Grande 140gr 2,048 Q 30.00 Q 61,447.75
Total Ingreso anual Q 521,818.19




VI. Andlisis financiero

Para la proyeccion de flujo de caja en los siguientes cinco afios se tomé en cuenta los

siguientes supuestos:

- Incremento en ventas de 10% anual

- Inflacién de 8% anual

A continuacion se muestra una tabla con el flujo de caja proyectado para los siguientes cinco

afios:
Aho 0| Aol Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5

INGRESOS:
Cobro por ventas G B21,813.19 | Q54790910 | Q57530456 | G E04,069.79 | O 634,273.28
EGRESDS:
Iwerzian Fija [Yehiculo, herramientas y equipo) | G (103,760.00)
Compra de Mat. Prima G 197,094.47 | Q197,094.47 | Q19709447 | @ 19709447 | O 197,094 .47
Gastos de Administracion
Sueldos y salarios G EL20000 ) & Bl20000 | @ 67E2000 | @ EF3z2000 | @ T4,052.00
Bonifaciones o B0o0o0 | & E00000 ) @ EEO0O0| @ GEOOOO| 3@ TF.2E0.00
Prestaciones laborales G 15300001 @ 1530000 | @ 1683000 | @ 16830001 @ 1851300
Cuotas patronales O 7754040 775404 Q0 852944 3 852944 3 338239
Energia slectrica G 20000 Q@ 1236001 @ 139968 | @ 1ANES | @ 183253
Renta O 150000 Q@ gX00| 3 174360 | 3 188357 O 204073
Agua oog0000) o 194400 ) @ 209362 | @ ZZEV4S| O Z448E%
Teléfono O 240000 Q@ 253200 Q@ 279936 | Q@ 30233 Q@ 326807
Fapeleria y dtiles o 240000 & 258200 @ 2veasE| @ 02| Q@ 3ZERAT
Servicios Contables O B00000) Q@ G43000[ Q@ 6339340 @ VESREZT| G 816243
Gastos Generales o 240000 & 258200 @ 2veasE| @ 02| Q@ 3ZERAT
Gastos de Comercializacion
Sueldos y salarios G 3600000 G 3600000 | & 39E0000 | @ Z3E0000 | @ 4356000
Bonificaciones O 300000 Q@ 300000 & 300000 3 300000] 3 300000
Prestaciones labor ales G 300000 @ 900000 Q@ 930000 3 9500001 @ 930000
Cuotas patronales O 4581200 Q 456l20| Q@ S50732| Q@ S0732] Q@ 50732
Energia electrica O L0000 Q@ 12300 @ 139962 | G 1BNEE | O 183253
Teléfono O 240000 Q@ 253200 Q@ 279936 | Q@ 30233 Q@ 326807
Fapeleria y dtiles o 240000 & 258200 @ 2veasE| @ 02| Q@ 3ZERAT
Otros gastos 2400000 ) G 2692000 | G 2799360 | @ 3023300 O 32ED1TY
Gasto de ventas
1022 el primer afo y 0.5 incremental anual G B2iglEz2 | Q E02v000 ) & BRENES| QO 2040163 | @ 922632495
Gastos de Publicidad
Acrilicos G oFE00O0 ) Qo 0000 Qo sv4s00| @ 344vE4 | O 10203ET
Disehadar G 1800000 ) G 1944000 | G 20899520 | @ 22ET4E2 | O 2448280
Publicidad 2400000 ) G 2692000 | G 2799360 | @ 3023300 O 32ED1TY
FPago Impuestos
[i=153 O 480327 | O 27ERE1 ) G [Ea443)) @ (87VE03) @ [14,774.52)
Total de Egresos G103 FEQO0)) C1493734.79 ) CI607941.32 | QE3204272 | G 64996189 ) O 67210212
Flujo neto de efectivo G003 FEOO0) O 2802340 ) 0 3996773 | O 4226183 | 0 5410753 ) O 5616515
Flujo neto de efectivo acumulado G103 7E0.00)) O 2802340) O 6753113 | @ 1025301 | @ 16436091 ] O 220526.08
Yalor Actual 03, FEOLOD))  Ci1954.04 | 2452995 | G20,320.25 G120, 38144 57429
Feriodo de Recuperacion [C51,805.96]))  GM4E6,484.02 | G44.860.23 40,7016 | QG6355.73

De este flujo de caja se obtuvo una TIR (tasa interna de retorno) de 28%.

Esta tasa se comparara con una TMAR (tasa minima atractiva de retorno) que es el

porcentaje minimo que la empresa acepta para el retorno de su inversion.
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En este caso nuestra TMAR sera igual al costo de oportunidad mas la inflacion méas una
prima de riesgo establecida para el proyecto. A continuacion se detallan los porcentajes incluidos en
la TMAR:

Costo de oportunidad = 6% (interés que paga el banco)
Inflacion = 8%

Prima de riesgo = 2%

Por lo tanto:

TMAR = 16%

Debido a que la TIR>TMAR, la implementacion del proyecto es rentable.



VIl. Conclusiones

Segun el estudio de mercado realizado el segmento de la poblacién al que se debe dirigir la
comercializacion de nuez de macadamia pertenece a los estratos 4 y 5 de la ciudad de
Guatemala.

Con base en la investigacién de mercado se debe contar con dos presentaciones diferentes
en tamafio (30grs y 142 grs) y dos sabores diferentes (chocolate y salado) para la
comercializacion del producto.

La propuesta de valor que se dara a los clientes es un alimento nutritivo y practico.

Una publicidad efectiva y el aprovechamiento de la cultura de servicio de las cafeterias es

una de las actividades clave del modelo de negocio.

Se debe contar con una efectiva logistica de abastecimiento y suministro de producto.

Las primeras actividades clave para afiadir valor al producto es contar con una efectiva

logistica de abastecimiento y suministro de producto es una actividad clave

Las principales cadenas de cafeterias del pais son un canal bastante atractivo para la

comercializacion de la nuez en la ciudad de Guatemala.

El proyecto es rentable debido a que TIR>TMAR.
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VIll. Recomendaciones

Invertir en un negocio como el descrito ya que la rentabilidad del proyecto es buena segin

el andlisis financiero.

Crear alianzas clave con los proveedores y el canal de distribucion para alcanzar la

rentabilidad calculada.

Involucrarse en la cadena de suministro para garantizar la calidad del producto.

Buscar otros proveedores de macadamia para cubrir un incremento mayor en la demanda.

Integrar la empresa verticalmente para evaluar la reduccién de costos en la cadena de

suministros.
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X. Anexos

Anexo |. Encuesta

Edad:
Sexo:
Nivel de escolaridad:

o Primario

o Medio

o Diversificado
o Universitario

o Post-grado
Ocupacion:

o Estudiante

o Trabajador

o Las 2 anteriores
o Ama de casa

o Empresario

1) ¢Cuéantas veces al mes visita alguna de las principales cafeterias del pais?

2) ¢Cual de las siguientes es su preferida?

o Mc Café

o Café Barista
o & Café

o Café Gitane
o Starbucks

o El Cafetalito
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3)

46

En promedio, ¢ cuanto gasta cuando visita una cafeteria?

4)

5)
@)

o

¢,Con qué tipo de comida acompafa su bebida?
Dulce
Salada

Ninguna

¢,Consume regularmente nuez de macadamia?
Si
No

Si su respuesta es No, contindie con la pregunta 6 y luego pase a la pregunta 8,

Si su respuesta es Si, continde con la pregunta 7 y luego continte con la pregunta

8.

6)

7

¢, Cudl de las siguientes describe mejor la razén por la cual No
regularmente nuez de macadamia?

Sabor

Precio

Accesibilidad

No la conoce/no ha escuchado de ella

Otro

¢, Cual de las siguientes describe mejor la razén por la cual Si consume
regularmente nuez de macadamia?

Sabor

Costumbre

Beneficios para la salud



47

o Otro

8) ¢Compraria nuez de macadamia en una cafeteria?
o Si
o No

Anexo Il. Focus group

Tema:
Consumo de la Nuez de Macadamia
Objetivo:

Establecer la mejor alternativa para comercializar la nuez de macadamia en la

Ciudad de Guatemala en relacion al precio, producto, plaza y promocion.
Segmento:

Personas de la clase media — alta y alta, con edades entre los 15 y 55 afios.
Tamafio de la muestra:

6 personas.

Tiempo:

1 hora

Instrucciones:

El siguiente focus group se realizara en un lapso de aproximadamente 1 hora, en
donde las personas seran guiadas por un moderador, quien tomara como base las
preguntas que se presentan a continuacion. En cuanto a las preguntas que
presentan ejemplos, estos deberan ser utilizados Uunicamente cuando las personas

no hayan tomado el rumbo que se esperaba luego de plantear la pregunta.
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Junto con el moderador habra una segunda persona tomando nota sobre las

discusiones que se presenten.

Pasos del Focus Group:

Primer paso:

Se lee una pequefa descripcion sobre la nuez de macadamia.
Nuez de Macadamia

La nuez de macadamia es una nuez bastante fina (clasificada entre los 5 primeros
del mundo) y de un alto valor nutricional. Esta se tuesta, procesa y empaca para
venderse como nuez tostada, salada y cubierta de algun tipo de chocolate. También
es bastante utilizada en reposteria y confiteria. Debido al altisimo contenido de
aceites, es utilizada tanto en la industria alimenticia como en la industria de la
cosmética. Otros productos que incorporan la nuez de macadamia son los licores,

mermeladas, jaleas, sopas y aceites cosméticos de alta absorcion.

La introduccion de este arbol a Guatemala no se puede determinar con precision,
pero en los afos 50 se introdujo algunas variedades de semillas precedentes de
Hawaii. En Guatemala la macadamia se cosecha todo el afio, con una temporada

de cosecha alta entre septiembre y febrero.
Segundo paso:

Se discute sobre cudl es la situacién de la comercializacién e nuez de macadamia

en la actualidad.

A continuacion se presentan algunas preguntas guia que serviran para determinar

la situacion actual.
¢, Cuantas veces al mes consume nuez de macadamia?
¢ En donde ha comprado o conseguido la nuez?

¢, Cuantas marcas de nuez de macadamia conoce?
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¢,Cuanto ha pagado usted normalmente por la nuez que ha consumido?
Cuando consume nuez de macadamia, la consume como:
Ejemplos:

o Postre

o Parte de un plato principal
o Boquitas

o Otro

¢, Qué tipo de preparacion prefiere para la nuez?
Ejemplos:

o Con chocolate negro
o Con chocolate blanco
o Con sal

o Horneadas

o Otro

¢Ha escuchado o visto alguna promociéon de nuez de macadamia?

¢, Sabe usted cuales son los beneficios que le brinda la nuez de macadamia a su

salud?
¢,Cree usted que en Guatemala existe una cultura de consumo de macadamia?
Tercer paso:

Se da una breve resefia de como es la produccién de nuez de macadamia en

Guatemala y de cuéles son los beneficios para la salud.
Nuez de macadamia en Guatemala

En Guatemala el cultivo de la nuez de macadamia ha crecido en los ultimos anos,
principalmente a raiz de la crisis del café, atado a que el suelo guatemalteco es

propicio para el cultivo de este fruto especialmente en las areas cafetaleras. En
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Guatemala la mayoria de productores de macadamia la consideran un producto

alternativo a sus cosechas de café, el cual es su principal producto.

Las nueces de macadamia presentan varias propiedades y beneficios a la salud.
Son ideales para nutrir el sistema nervioso y mejorar la concentracién, gracias a su
alto contenido de omega-3. Tienen también alto contenido de flavonoides
polifenolicos que son buenos antioxidantes, ayudan a disminuir los niveles de
triglicéridos y colesterol dentro de la sangre, gracias a sus grasas cardiovasculares.
También son altamente recomendadas para las personas que realizan grandes
esfuerzos fisicos por su gran aporte de calorias. Estas nueces también ofrecen un
buen aporte de potasio, fibra dietética y calcio, ademas de un bajo contenido de

sodio.
Cuarto paso:

Se discute sobre cuales creen ellos que son las mejores opciones de
comercializacion de la nuez de macadamia en la Ciudad de Guatemala en base al

precio, producto plaza y promocién.

A continuacion se presentan algunas preguntas guia que serviran para determinar

la situacion actual.
Producto/Precio:

¢, Cudl cree que es la mejor opcién para la comercializacion de nuez de macadamia

en la ciudad de Guatemala?

o Contenido: 140-145 grs. Precio: Q35-Q40
o Contenido: 70-75 grs. Precio: Q15-Q20
o Contenido: 25-30 grs. Precio: Q5-Q10

¢, Cual cree usted que es la mejor opcién para el empague de nuez de macadamia?

Ejemplos:
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O

Bolsa zip

o Frasco

Empaque piramide

(@)

o Caja
Promocion:

¢, Cuél cree que es la mejor forma de promocionar el consumo de nuez de

macadamia?
Ejemplos:

o Dar a conocer los beneficios para la salud
o Buen sabor

o Relacién con el café en Guatemala

o Otro

Plaza:
¢ En cudl de los siguientes lugares preferiria comprar la nuez de macadamia?

o Supermercado
o Cofee Shops
o Nutrition Shops o Gimnasios

o Mercado de barrio


http://www.google.com.gt/imgres?q=macadamia+britt&start=116&um=1&hl=es-419&sa=N&biw=1366&bih=587&tbm=isch&tbnid=QF745Z43b7RIOM:&imgrefurl=http://www.thefind.com/food/info-macadamia-candy&docid=aM4JDbwuqFd0uM&itg=1&imgurl=http://i.tfcdn.com/img2/MqOtxkgAY5r8r0kkLT8_JT4xLyW-PDMvlSGjpKTASl8_NblCLzM3MT21WDcxN7EqP08vOT9XHyKi76lvYqht5pSbmm9s4KOXVZAOAA**/fyVMtP8A&w=180&h=180&ei=WGWVUPSKNoe-9QSAjIHoDg&zoom=1&iact=hc&vpx=790&vpy=304&dur=1294&hovh=144&hovw=144&tx=96&ty=90&sig=113332122260338706450&page=5&tbnh=128&tbnw=128&ndsp=28&ved=1t:429,r:25,s:116,i:173

o Internet
o Directamente con un productor
o Otro

Quinto paso:
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Se concluye sobre las discusiones mantenidas durante el focus group y se

establecen las mejores alternativas de comercializacion segun la investigacion.

Anexo lll. Resultados de la encuesta

Edad

12% 12% m15-20

Sexo

0% 5%

M Primario

H Medio

m Diversificado
B Universitario

B Post Grado

7%

6%

2% m 20-25
m25-30 B Hombre
m 30-35 B Mujer
8% m 35-40
13%  14% ® 40-45
Nivel de escolaridad Ocupacion

M Estudiante
M Trabajador
1 Ambas

I Ama de casa

B Empresario




éCuantas veces al mes visita una de las

principales cafeterias de la ciudad?

2%
~

1%

9%

0%
6%

7% 7%

ml
m2
m3
m4
m5
=6
m7

m8

éCual de las siguientes es su
preferida?

A
HB
mC
mD
BE

mF
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¢ Cuanto gasta cuando visita una

cafeteria?

5% 2%

m0-10

m 10-20
m 20-30
m 30-40
m 40-50

M50 0 més

é¢Con qué tipo de comida acompaiia

su bebida?

M Dulce
M Salada

= Ninguno

¢Consume regularmente
nuez de macadamia?
8%

msl

H No

54



¢Cuadl de las siguientes describe
mejor la razon por la cual No
consume nuez de macadamia?

2% 6%

H Sabor

M Precio

= Accesibilidad

®m No la conoce/ no ha
escuchado de ella

éCual de las siguientes describe
mejor la razon por la cual Si consume
nuez de macadamia?
0%

m Sabor
B Costumbre
1 Beneficios para la salud

| Otro

55



