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RESUMEN

Beltran, K. 2009. Andlisis de mercado y disefio de comercializacion de Champifiones
(Agaricus bisporus) desde Honduras, hacia San Salvador, El Salvador. Proyecto de
graduacion del programa de ingenieria en administracion de Agronegocios, Escuela
Agricola Panamericana, Zamorano. Honduras. 39p.

El champifiéon es el hongo comestible mas popular en el mundo, pertenece a productos
gourmet, los cuales son considerados en la alta gastronomia. El objetivo del estudio fue
analizar el mercado de champifiones frescos en San Salvador, El Salvador, mediante la
realizacion de un benchmarking, que incluye entrevistas a expertos y encuestas personales
al mercado meta, para conocer las caracteristicas del consumo en restaurantes gourmet e
internacionales y hoteles de categorias 3 a 5 estrellas, ademdas obtener informacion en
detalle sobre procedencias del producto y precios de los mismos. Adicionalmente se
identificaron los canales de distribucion que tienen el producto actualmente ofertado en
este mercado. Con base en la informacién recopilada se desarrolld una estrategia de
comercializacion, que aplicé la mezcla de mercadeo, donde se identifico los factores
claves, en términos de competitividad, estos fueron plaza y precio. Se estimé que el
consumo es de 376 kilogramos semanales en el mercado meta, de estos 112 kilogramos
semanales no cuentan con proveedor fijo. La empresa Agroindustrias La Granja es
pionera en Honduras en produccion de champifiones, sin embargo s6lo comercializa a
granel. De esta forma se realizo un analisis FODA de la empresa analizando la situacion
de la empresa y su competitividad en el entorno de San Salvador. Luego dicha
informacion se contrastd por medio de un analisis DOFA que permitié plantear objetivos
determinantes en la estrategia de marketing. Se identifico que el mejor canal para ingresar
al mercado es a través de distribuidor Manix S.A., porque ya tiene participacion en el
mercado, actualmente estd considerando una mejora de precio en relacion al propuesto por
Agroindustrias La Granja. En una intencion de realizar 6rdenes de 182 kilogramos
semanales.

Palabras clave: Agaricus bisporus, benchmarking, champifion, mercado meta, mezcla de
mercadeo.
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1. INTRODUCCION

El champifion, es la seta mas popular del grupo de hongos comestibles. A pesar de haber
estado relegado durante afios en la cocina como aperitivo o acompanamiento de otros
platos, en la actualidad estdn surgiendo con fuerza sus innumerables posibilidades
gastrondmicas proporcionandole un auge entre los productos de calidad. Es un producto
gourmet utilizado en alta cocina.

Actualmente esta tomando mayor importancia el mercado de productos frescos por que
los consumidores exigen calidad en sus alimentos preparados, por lo cual necesitan
productos frescos para cumplir con esta demanda, los que se dedican a transformar en
producto terminado, como restaurantes.

Los alimentos gourmet son productos de la mas alta gastronomia, que se enfocan en
nichos de mercado, que son personas con gusto delicado y exquisito paladar, conocedor
de los platos de cocina significativamente refinados, que tiene la capacidad de ser catador
de talentos de gastronomia al probar el nivel de sabor, fineza y calidad de ciertos
alimentos.

Lo que se pretende en este proyecto es analizar el mercado en San Salvador, para tener
informacion adecuada sobre la situacion actual como se maneja este rubro en un mercado
desconocido para el productor La Granja, ademas no se encontré organismos que manejan
este tipo de informacion debido a que son volumenes pequerios.

Adicionalmente se quiere conocer que tan satisfecho estd el nicho de mercado, debido al
poco conocimiento del mismo y de su produccion en El Salvador.

1.1 ANTECEDENTES

La empresa Agroindustrias La Granja S. de R.L., ubicada en el departamento de Francisco
Morazan, Valle del Yeguare, Honduras, se dedica a la produccion de hongos comestibles,
especificamente Champifiones, setas de Paris, (Agaricus bisporus).

La empresa se inicid en el afo 2004 y es pionera de este rubro en Honduras. Vende su
producto en las principales ciudades como son: San Pedro Sula, La Ceiba a través de
distribuidores y la comercializacion directa en la ciudad de Tegucigalpa. La presentacion
del producto es en fresco. Su mercado son hoteles y restaurantes gourmet en las distintas
ciudades mencionadas.



La empresa no tiene establecido una marca para su producto, actualmente lo vende a
granel. Tiene un produccion constaste durante todo el afo.

1.2 DEFINICION DEL PROBLEMA

Describir y explicar la situacion actual de champiiidn fresco e identificar la viabilidad de
la comercializacion a granel, a un precio competitivo en el mercado de San Salvador.

1.3 JUSTIFICACION DEL ESTUDIO

La empresa Agroindustrias La Granja S. de R.L. quiere expandir su mercado, por lo cual
necesita saber si existen consumidores de champifiones frescos en San Salvador, para
incursionar en nuevos mercados.

Se desconoce sobre la produccion y comercializacion de champiiiones en la ciudad de San
Salvador por parte del productor.

Es una ciudad que viene teniendo un crecimiento de nuevos restaurantes, con nuevas
propuestas gourmet, con mayor variedad de productos alimenticios diferenciados y
saludables.

1.4 ALCANCE DEL ESTUDIO

Con el estudio se pretende elaborar una estrategia de comercializacion de champifiones
frescos a granel desde Honduras hacia El Salvador.

1.5 LIMITANTES

e El tiempo disponible para el estudio.

e Los resultados del estudio se aplican para el mercado de San Salvador, El Salvador.

e La disponibilidad de informaciéon es limitada por pardmetros establecidos en
restaurantes, hoteles y en la empresa La Granja.



2. OBJETIVOS

2.1 OBJETIVO GENERAL

Realizar un estudio de mercado de champifiones frescos y disefar una estrategia para la
exportacion desde Honduras hacia el mercado de San Salvador, El Salvador.

2.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

2.2.1 Mercado:

e Identificar marcas y competencia disponibles en el mercado mediante un
benchmarking.

e (Caracterizar y cuantificar la demanda existente en el mercado de San Salvador.
e Estimar el potencial de ventas de champifion fresco a granel en el mercado meta.

2.2.2 Disefio de estrategia:

e Disefiar una estrategia de comercializacion de champifiones fresco para el mercado de
San Salvador desde El Valle del Yeguare, Honduras.
e Analizar el entorno en el que compite la empresa.



3. REVISION DE LITERATURA

3.1 ORIGEN

Segun CICE (2006), el origen del champifion nos lleva a Paris, pero resulta dificil datar su
época de aparicion. El cultivo de este hongo se sitia hacia el afio 1820 en la colina de
Chaillot al sur de la capital francesa. Es un ingrediente muy apreciado en la cocina de este
pais.

3.2 BOTANICA

3.2.1 Especies cultivables

Segtin Infoagro (2007), la especie mas cultivada de champifién es Agaricus bisporus
(Lange) Sing., perteneciente a la familia Agaricaceae. El micelio de este hongo es blanco
por lo que a menudo se le conoce como "blanco". Destacan las variedades Blanchocamp
BL-40, Para produccion en primavera, otofio e invierno; Claron A.5.1., Fungisem (H-10,
H-12), Gurelan (15,35), para cosechas invernales, etc.

También se ha extendido el cultivo estival de Agaricus bitorquis (Quel.) Sacc. Con lineas
o variedades como Gurelam ABK, Gurelan ABC, Fungisem (B-10), etc.

Ambas especies se diferencian entre si por: Forma y color. Existen champifiones blancos,
crema claro, crema oscuro, pardo claro y pardo oscuro. Sombrero: liso 0 escamoso, mas o
menos resistente a los golpes. Asiento méas o menos estable sobre la tierra de cobertura.
Productividad, desarrollo y aspecto de las oleadas. Resistencia a enfermedades.
Necesidades nutritivas. Aptitud y calidad para conservacion. Condiciones climaticas
deseables.



Figura 1. Champiﬁn (Agaricus bisporus).
Fuente: Infoagro.

3.3 VIDA DE ANAQUEL

Segun Wichers et al. (2005), los hongos comestibles tienen una vida de anaquel breve. En
el caso del champifion, La vida de mostrador puede variar de 1 dia a 2 semanas, sefialan
que durante el almacenamiento y debido al proceso natural de envejecimiento, la
morfologia de los hongos se ve afectada principalmente en cuanto a la apertura del
sombrero, la elongacion del estipite y el oscurecimiento del color por oxidacion
enzimatica y crecimiento bacteriano. Esta situacion deteriora seria y rapidamente la
calidad del producto, ya que el aspecto fisico es un criterio determinante, que incide por lo
tanto, en el precio y obliga al productor a realizar una venta rapida.

3.4 ALMACENAMIENTO POST COSECHA

La vida de anaquel de los hongos frescos puede ser prolongada refrigerando a 1 — 4°C. La
temperatura de los hongos al momento de la cosecha es igual a la temperatura del area de
fructificacion. Generalmente la temperatura metabdlica de los hongos es 15-18°C.
Después de la cosecha. El calor se genera por los procesos que ocurren dentro del hongo y
es alto durante la fructificacion.

Si los hongos no se enfrian rapidamente y en lugar de eso se ponen en cajas o se cubren
con peliculas de PVC para el almacenamiento, su temperatura aumentaria debido a los
procesos metabdlicos. Entonces el deterioro durante el almacenamiento sera causado por
bacterias y hongos presentes dentro de los hongos.



Para detener rapidamente este proceso metabdlico, los hongos deben enfriarse a una
temperatura de almacenamiento de 0-2°C. Dentro de las primeras cinco horas de cosecha.
(Byung Sik Kim, Mushworld, 2005).

3.5 METODO DE CONSERVACION

El método de almacenamiento es conservarlos de 8-10°C. En recipientes de empaque
envueltos en pelicula de PVC. Esto se llama “almacenamiento en pelicula de PVC”. El
envolver a los hongos con esta pelicula de plastico con micro poros o perforaciones
pueden mejorar su vida de almacenamiento, ya que se reduce la pérdida de humedad y
preserva la calidad del hongo. (Byung Sik Kim, Mushworld, 2005).

3.6 VALORNUTRICIONAL

Segin Mufioz, (2000), el champifion es rico en varias vitaminas necesarias para el
desarrollo saludable del hombre como es la tiamina (Bl), riboflavina (B2), 4cido
ascorbico (vitamina C), ergosterina (pro-vitamina D2) y la biotina (vitamina H). También
contiene un importante nivel de acido félico, escaso en las hortalizas, y que puede
estimular la curacion de la anemia.

Cuadro 1. Comparacion Nutricional del champifion.

Fuente Porcentaje (%)

Agua Proteina Grasa Carbohidratos Minerales
Champiiién 92 3.5 0.3 4.0 1.0
Espinaca 93 2.2 0.3 1.0 1.9
Papa 75 2.0 0.1 21.0 1.1
Leche 87 3.5 3.7 4.8 0.7
Carne 68 18.0 13.0 0.5 0.5

Fuente: Cultivo de Champiiiones (2006), adaptado por el autor.



4. MATERIALES Y METODOS

4.1 INVESTIGACION EXPLORATORIA

Para el andlisis de mercado se realizd una investigacion exploratoria a través de un
“Benchmarking” en supermercados, que permitio la recopilacion de datos secundarios en
el mercado de San Salvador, como son: marcas, tipos de presentaciones, origenes y
precios. (Ver anexo 8).

Para lo cual se visitd los principales supermercados, como son: Supermercados Europa
S.A. Super Selectos (Plaza Merliot), Paiz.

4.2 INVESTIGACION DESCRIPTIVA CONCLUYENTE

Se realizé un diseno descriptivo concluyente para obtener datos primarios por medio de
encuestas y entrevistas a expertos y gerentes de principales restaurantes y hoteles en la
ciudad de San Salvador, como son: Real Intercontinental San Salvador, Radisson Plaza
Hotel, Hilton Pricess San Salvador, Sefior Tenedor Restaurante, Diva Restaurante,
Distribuidor Manix S.A., etc. (ver anexo 1, 3 y 4).

Estos datos nos permitieron conocer informacidn para caracterizar y cuantificar la
demanda de este producto en nuestro mercado meta.

4.2.1 Segmento de Mercado

Los hongos comestibles forman parte de productos gourmet, es decir son apreciados por
sus caracteristicas organolépticas, establecidas basicamente por un segmento de mercado
especifico, por lo cual nuestro mercado meta para el estudio van a ser hoteles entre 3 y 5
estrellas y restaurantes gourmet e internacional ubicados en la ciudad de San Salvador.
(ver anexo 3 y 5).

4.2.2 Tamaino de muestra.

Se realizé un censo de los Hoteles con categoria de tres a cinco estrellas que se encuentran
en la ciudad. (Ver anexo 3 y 4).



En los Restaurantes se realizd6 un muestreo aleatorio estratificado por conglomerado
geografico, en el cual se obtuvo una muestra de 11 restaurantes dentro de 3
Conglomerados geograficamente ubicados. (Ver anexo 6 y 7)

4.2.3 Estratificacion

Se escogid a los hoteles con categoria de tres a cinco estrellas por el grado de servicios,
entre los cuales estd el servicio de restaurantes gourmet y comida internacional. (ver
anexo 3).

Para los restaurantes se selecciond a los restaurantes gourmet y de comida internacional
ubicados en San Salvador, que pertenecen a la Asociacion de Restaurantes de El Salvador
(ARES).

4.2.4 Diseno de encuesta

En la realizacion de la encuesta se recopild la informacion siguiente en el mercado meta:
consumo, proveedores, origenes, frecuencia, precios.

El tipo de encuesta fue descriptiva y segun el modo de aplicacion fue personal, con un
cuestionario de preguntas abiertas y cerradas. (Ver anexo 1).

43 DETERMINACION DE LA DEMANDA

Para realizar un estimado de la demanda existente, tomamos las preguntas que se refieren
a cantidad y frecuencia de compra de los hoteles y restaurantes encuestados.

Teniendo las cantidades semanales, se proyectaron a mensuales y posteriormente anuales,
con lo cual obtuvimos un estimado de libras que se consume en el mercado meta.

4.3.1 Determinacion de potencial de ventas.

Para esto se tomo6 en cuenta el porcentaje de los restaurantes y hoteles que no tienen
proveedor fijo y lo adquieren en mercados y supermercados, para tener una cantidad que
no se esta cubriendo con un servicio de entrega.

4.4 DISENO DE COMERCIALIZACION

La determinacion de la demanda nos permitié medir el potencial de ventas del producto,
para el disefio de la estrategia de comercializacion y determinar los factores claves en la
mezcla de marketing. Se analiz6 el entorno en el cual va a competir la empresa “La
Granja”, para lo cual se realizo una matriz FODA, ademas se investigd sobre los aspectos
legales para la exportacion hacia El Salvador, en la secretaria de industrias y comercio.



5. RESULTADOS Y DISCUSION

5.1 INVESTIGACION EXPLORATORIA

Mediante un “Benchmarking” encontramos, que en la ciudad de San Salvador los
champifiones frescos se venden en dos partes: mercado de mayoreo informal, y cadenas
de supermercados, ademas existe un punto de venta que pertenece a la distribuidora
Manix S.A. que estd ubicada en la colonia La Mascota, donde se empaca el producto que
viene a granel desde Guatemala en bandejas de 450 gramos con su respectiva marca
“Z’etas”, para distribuirlo a supermercados.

En el siguiente cuadro se presenta las marcas encontradas en los supermercados visitados:
Supermercados Europa S.A. Plaza Merliot y Paiz.

Cuadro 2. Marcas y Precios de Champifiones frescos.

MARCA ORIGEN PRESENTACION TIPO PRECIO
(2 $)
Setas de Cuiva Colombia 227 Enteros 3.90
350 Enteros 4.98
Setas de Pinula Guatemala 450 Enteros 4.50
7'etas Guatemala 450 Enteros 4.50

Fuente: Autor

A continuacion tenemos fotografias de las marcas encontradas en supermercados:

Figura 2. Marca Seta de Pinula.
Fuente: Autor.



s e

Figura 3. Marca Z’etas.

Fuente: Autor.

CHAMPINONES

Figura 4. Marca Setas de Cuiva.
Fuente: Autor.

5.1.1 LA COMPETENCIA

Se identificaron 3 marcas que estan presentes en el mercado de San Salvador, y la venta a
granel en el mercado mayorista informal.

Las cuales pertenecen a las siguientes empresas:

Cuadro 3. Marcas del producto y a las empresas que pertenecen.

Marca

Nombre de Empresa

Origen Empresa

Origen de Producto

Setas de Cuiva
Setas de Pinula

Z’etas

Setas de Colombia S.A.
Coffruvex S.A.
Manix S.A

Colombia
Guatemala
El Salvador

Colombia
Guatemala

Guatemala

Fuente: Autor
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La empresa Manix S.A. se dedica a la comercializacion de hongos comestibles y
productos perecederos, como especias y vegetales para supermercados y restaurantes
gourmet, se encuentra ubicada en San Salvador, en la colonia la mascota.

Entre los hongos comestibles que distribuye, el champiiion fresco es el hongo que mayor
volumen maneja para su distribucion, con 182 kilogramos semanales.

Ademas, comercializan otro tipo de hongos comestibles como son: Cremine y Shitake, la
comercializacién es en menor volumen, 45 kilogramos por semana (entre ambos). El
origen de los hongos es Guatemala.

La marca del producto de la distribuidora Manix S.A. es “Z’etas”, empacadas en bandejas
de Ilibra.

Otra competencia que encontramos y estd principalmente en los supermercados es la
marca “Setas de Cuiva”, pertenece a la empresa Setas de Colombia S.A.

La importacién de este producto la realiza la cadena de supermercados Walmart, la
introduccion de este producto es nuevo tiene 1 afio en el mercado.

La empresa estd ubicada en los Llanos de Cuiva, entre los municipios de antioquefos de
Santa Rosa de Osos y Yarumal. Setas Colombianas S.A posee la planta de produccién
mas moderna en su pais y una de las mas modernas de Suramérica. Con una capacidad de
produccion de 6.000 toneladas anuales de Champifion fresco atendiendo los mercados de
Colombia, Suramérica, Norteamérica y Europa.

Existe otra marca que observamos en los supermercados, es “Setas de Pinula”, es de
origen guatemalteco, empacado y distribuido por Coffruvex. Se encontré en
supermercados Super Selectos (Sucursal Plaza Merliot) y Paiz.

5.1.2 CANALES DE DISTRIBUCION

A continuacion en la figura 5, tenemos los diferentes canales de distribucion por los
cuales el champifion llega al mercado meta, que son hoteles y restaurantes, en la ciudad de
San Salvador.

T —
-E;-:; |
R T RESTAURANTES T
|
iy

Figura 5. Canales de distribucion.
Fuente: Autor.
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5.1.2.6 Distribuidores de producto

Se encontré que Manix S.A. es la empresa que se encarga del empacado y distribucion de
la marca Z’etas con producto que viene desde Guatemala, ademés comercializa otro tipo
de hongos comestibles y también tiene la distribucidon de otros productos perecederos que
demandan restaurantes, hoteles y supermercados los cuales son: Bennigan’s, Benihana,
Sheraton Presidente y Real Intercontinental y supermercado Europa.

La marca Setas de Cuiva, lo importa la cadena de supermercado Walmart, la cual se
encarga de distribuir el producto en su cadena de supermercados.

La marca Setas de Pinula, es distribuida por Coffruvex S.A. a supermercados con los
cuales tiene contacto como es: Paiz y Plaza Merliot, los que se pudo observar.

5.1.2.7 Mercado Detallista.

Los supermercados encontrados en la ciudad de San Salvador, por medio del cual el
producto llega al mercado meta y al consumidor final, los supermercados visitados fueron:
Supermercados Europa S.A. Super Selectos (Plaza Merliot), Paiz.

5.1.2.8 Hoteles y Restaurantes

Forman parte de la cadena de distribucion, en el Gltimo eslabon hasta llegar al consumidor
final.

5.1.3 ANALISIS DE PRECIOS

Se identificaron los siguientes precios:

Los precios que se miran en el cuadro 4 son precios en supermercados. Encontramos que

el producto que viene desde Colombia tiene precios elevados, porque sus presentaciones
contienen menos gramos de producto que las otras marcas.

Cuadro 4. Precios de las diferentes marcas.

Marca Presentacion (g) Tipo Precio ($)

Setas de Cuiva 227 Enteros 3.90
350 Enteros 4.98

Setas de Pinula 454 Enteros 4.50

7’ etas 454 Enteros 4.50

Fuente: Autor
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Ademas se tuvo conocimiento que la empresa Manix S.A. trae el producto a granel desde
Guatemala a un precio de $3.00/454g.

También es importante mencionar que existe producto a la venta en el mercado de
mayoreo informal a granel, a un precios de $4.00/454g, el producto viene desde
Guatemala, semanalmente.

5.2 INVESTIGACION DESCRIPTIVA CONCLUYENTE

5.2.1 ESTUDIO DE MERCADO

En el estudio de mercado, se caracterizd y posteriormente se cuantifico la demanda para
tener una idea del tamafio y tendencias de consumo de champifiones frescos en nuestro
mercado meta.

5.2.1.1 Numero de Encuestados

En el siguiente cuadro observamos el porcentaje de encuestados en el estudio de mercado:

Total de Hoteles y Restaurantes

8 60
H
3 40 @ No encuestados
5 30 - B Encuestados
3 20 o Total
i o
3
P4 0

Hoteles Restaurantes

Mercado Meta

Figura 6. Niimero de Hoteles y Restaurantes en San Salvador.
Fuente: Autor.

Se realizé un censo de 9 hoteles que estan en la categoria de 3-5 estrellas, por el servicio
de restaurantes gourmet e internacional que tienen en sus instalaciones, los mismos que
representa el 32% del total de hoteles encontrados en San Salvador, el otro 68%
representa a hoteles que no tiene este servicio.

En los restaurantes se tomd una muestra que nos representa el 33% del total de
restaurantes tipo gourmet e internacional de la Asociacion de Restaurantes ARES.
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5.2.1.2 Analisis de la demanda

Segun las encuestas realizadas se determind que la mayoria de clientes consumen
champifiones frescos para la preparacion de algunos platillos, el 78% de los hoteles
encuestados y el 64% de los restaurantes, consumen hongos frescos.

Consumo de Hoteles

22%

78%

O Consuno fresco
@ Consuno enlatado

Figura 7. Consumo de champifiones frescos en hoteles.
Fuente: Autor.

Se obtuvo adicionalmente que el 36% de estos restaurantes consumen producto enlatado
para la preparacion de sus platillos.

Consuno Extrapolado de Restaurantes

64%

@ Consumo fresco
O Consumo enlatado

Figura 8. Consumo de champifiones frescos extrapolado en restaurantes.
Fuente: Autor.
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5.2.2 CARACTERIZACION DEL MERCADO

La figura 9 muestra que el 83% de los hoteles censados tiene proveedor, tan solo el 17%
no tiene proveedor los cuales adquieren en supermercados.

Proweedores de Hoteles
17%
O Tienen
proveedor
B No tienen
proveedor
83%

Figura 9. Proveedores de champifiones frescos en hoteles.
Fuente: Autor.

En la figura 10 muestra que En los restaurantes el 57% tiene proveedores, y el 43% no
posee proveedores.

Proweedores de Restaurantes

B Tienen proveedores

57% @ No tinen proveedores

Figura 10. Proveedores de champifiones frescos en restaurantes.
Fuente: Autor.

Se indagd sobre el origen o procedencia de los champifiones del cual se obtuvo que un
86% del total de encuestados de champifiones frescos, proceden de Guatemala y un 14%
de Colombia.
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En la figura 11, se indagd sobre el origen o procedencia de los champifiones del cual se
obtuvo que un 86% del total de encuestados de champifiones frescos, proceden de
Guatemala y un 14% de Colombia.

Origenes del Champifion

14%

O Guatemala
O Colombia

86%

Figura 11. Origen de champifiones frescos.
Fuente: Autor.

En la figura 12, Se indagd a los potenciales clientes si estan dispuestos a consumir
champifiones frescos procedentes de Honduras, indicando que el 93% de los encuestados,
estarian dispuestos a consumir si cumplen con las condiciones siguientes:

e C(alidad.
e Megjores precios.
e Constancia en la entrega.

Lo cual nos indica que los consumidores no manejan exclusividad con sus proveedores.

Intencion de conpra

7%

| Si
O No

93%

Figura 12. Intencion de compra de hoteles y restaurantes.
Fuente: Autor.
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5.2.3 CUANTIFICACION DE LA DEMANDA

En el Cuadro 5, encontramos tabulado la cantidades, frecuencia y precio de la demanda de
cada uno de los hoteles censados, tenemos un consumo total de 187 kilogramos
semanales, con una frecuencia de entrada de 1 y 2 veces por semana, el precio varia entre
4 y 5 dolares por 0.45 kilogramos de producto, ademds tenemos hoteles que consumen
producto enlatado con un total de 30 kilogramos semanales.

Cuadro 5. Demanda de champifiones frescos en hoteles.

DEMANDA EN HOTELES
HOTEL CANTIDAD FRECUENCIA PRECIO
CONSUMO FRESCO kg/semana veces/semana $/0.45kg.
Hilton Princess 55 2 4.5
Sheraton Presidente 9 2 39
Courtyard by Marriott 5 2 4.5
Suites Las Palmas 1 1 4.0
Holiday Inn 45 1 4.5
Radisson Plaza 45 1 5
Real Intercontinental 27 2 39
Consumo total 187
CONSUMO ENLATADOS
Hotel Capitan 7 1/ 2semanas mercado
Casino Siesta 23 1 mercado
Consumo total 30

Fuente: Autor.

En el cuadro anterior, la palabra “mercado” se refiere a los precios de champifiones
enlatados de acuerdo a su presentacion en los supermercados. (Anexo 8)

En el cuadro 6, encontramos tabulados los restaurantes que fueron encuestados, con una
frecuencia de consumo de 1 y 2 veces por semana, los precios entre 4 y 5 dolares por 0.45
kilogramos de producto y un consumo total de 62.8 kilogramos semanales.

Los restaurantes que consumen producto enlatados tienen un consumo de 35.3 kilogramos
por semana, su frecuencia de compra es 1 vez por semana y los precios varian de acuerdo
a la presentacion del enlatado.



Cuadro 6. Demanda de champifiones fresco en restaurantes encuestados.
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RESTAURANTES CANTIDAD FRECUENCIA PRECIO
CONSUMO FRESCO kg/semana veces/semana $/0.45kg.
Tree Fratelli 5.4 2 4.5
Diva 3.6 2 5.0
Tony Roma’s #3 9 1 4.5
Bennigan’s 18.1 2 3.9
Benihana 13.6 2 4.1
San Martin (sucursal) 1.8 diario 4.5
Sefior Tenedor 11.3 2 52
Consumo Total 62.8

CONSUMO ENLATADOS

Dynasty Chinesse 113,562 cm’ 1 mes mercado
Sanborns 15 latas de 225¢g 1 semana mercado
Friday’s 10 latas de 850g 1 semana mercado
Sal y Pimienta (sucursal) 2 latas de 2500g 1 semana mercado
Consumo Total 35.3

Fuente: Autor.

Se aprecia que los champifiones enlatados sirven como sustitutos a los frescos en los
hoteles representan el 14% y en los restaurantes representan el 35% respectivamente.

En los cuadros 5 y 6, se observa la palabra “mercado” en la columna de precio, se refiere

a los precios de productos enlatados, se puede consultar en (Anexo 8).

5.2.4 CONSUMO EN RESTAURANTES

Para estimar la demanda en restaurantes. Se sacd el promedio del consumo de los
restaurantes, después se multiplico por el ntimero de restaurantes, después por el
porcentaje de restaurantes que s6lo consumen producto en fresco que es 64% y obtenemos
la cantidad de libras semanales demandadas por los restaurantes.

Cuadro 7. Calculo de la demanda de champifiones frescos en restaurantes.

CALCULO ESTIMADO DE LA DEMANDA EN RESTAURANTES

Promedio de consumo en restaurantes

Numero de Restaurantes

Restaurantes que consumen (%)
Demanda restaurantes (kg/semana)

19.7
33
64%
189

Fuente: Autor
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5.2.5 DEMANDA POTENCIAL DEL MERCADO META

Se realiz6 una estimacion de la demanda potencial del mercado en San Salvador, para
nuestro mercado meta.

Cuadro 8. Célculo de la demanda mensual de champifiones frescos en restaurantes y
hoteles.

Demanda restaurantes (kg/semana) 189
Demanda hoteles (kg/semana) 187
Demanda Total (kg/semana) 376
D. Mensual (kg) 1,617
D. Anual (kg) 19,552

Fuente: Autor

5.2.6 ESTIMACION DEL POTENCIAL DE VENTAS

Para realizar esta estimacion se tomaron los porcentajes de la demanda de restaurantes,
que no tienen proveedor fijo, con el servicio de entrega puerta a puerta, ademas se
tomaron en cuenta las cantidades que consumen 3 hoteles que también no tienen
proveedores fijo, los cuales son: Courtyard by Marriott, Holiday Inn y Real
Intercontinental.

Cuadro 9. Calculo del potencial de Ventas de champifiones frescos.

Cantidad Total Demanda sin Cantidad
(kg/semana) proveedor fijo (%) (kg/semana)
Demanda 189 43% 81
Restaurantes
Demanda 187 17% 31
Hoteles
Total 112
(kg/semana)
Total 481.6
(kg/mensual)

Fuente: Autor.
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5.3 ESTRATEGIA DE COMERCIALIZACION

En la figura 13, tenemos una representacion del proceso de administracion de la labor de
marketing, este trabajo solo se enfoco en el desarrollo del plan de marketing el cual se
encuentra resaltado en la figura, porque es una alternativa que se indica al productor.

ANALISIS
PLANEACION APLICACION > CONTROL
Desarrollo de planes Medir los resultados
estratégicos. Llevar a cabo los l
planes.

Ewvaluar los resultados

Tomar medidas
correctlvas

Figura 13. Diagrama de la administracion de la labor del marketing.
Fuente: Marketing. Philip Kotler y Gary Armstrong.

5.3.1 FODA Empresa Agroindustria La Granja S. De R.L.
Fortalezas

Experiencia en el cultivo. La empresa Agroindustrias La Granja S. de R.L. cuenta con una
amplia experiencia en el manejo del cultivo y procesos que le permite ofrecer un producto
de calidad. Su produccién estd programada para cosechar semanalmente, durante todo el
afno.

Experiencia comercial local. Actualmente tiene cubierto los mercados de ciudades
importantes de Honduras como son: Tegucigalpa, San Pedro Sula y Ceiba. La empresa
vende directamente en la ciudad de Tegucigalpa y para las ciudades de San Pedro Sula y
La Ceiba se lo entrega a un distribuidor.

Oportunidades
Incursionar en el mercado de San Salvador. La tendencia de consumo de champifiones

frescos esta creciendo por el incremento de nuevos restaurantes en la ciudad y propuestas
de nuevos platillos con la utilizacién de champifiones.
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Existe interés de comprar producto por parte de un distribuidor de hongos comestibles y
productos perecederos en San Salvador.

Desarrollo de campaiia para apoyar al crecimiento de consumo de hongos comestibles en
San Salvador, en otros segmentos de mercado.

Debilidades
Producto perecedero, tiene una vida de anaquel breve, que puede durar de 1 dia a 2
semanas, depende del manejo del mismo. El aspecto fisico es un criterio determinante,

que incide a la hora de vender el producto.

No tiene producto diferenciado, La empresa s6lo vende a granel, esto representa que la
empresa con su producto no tenga un posicionamiento en el mercado.

Desconocimiento de estructura de costos.
Desconocimiento del marco legal de exportacion, porque solo comercializa localmente.
Amenazas

Existe producto en el mercado de San Salvador con procedencia de Guatemala y
Colombia.

Productores grandes, con economias de escala, como es el caso de Setas Colombianas
S.A.

Tratados comerciales. Paises exportadores de Champifiones frescos, con tratados
comerciales con El Salvador, van a ser favorecidos con las politicas arancelarias, creando
alta competitividad en el mercado.

Disponibilidad de productos sustitutos a precios mds bajos. En el caso de algunos
restaurantes que consumen champifiones enlatados, el manejo mas facil, no exige mucha
rotacion, y adecuacion de sus platillos e este producto.

5.3.2 Analisis DOFA

FO

Competir en el mercado de San Salvador con un producto de calidad, se cuenta con la
experiencia de produccion y procesos que permite programar la entrega constante de

producto.

DO
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Disenar etiqueta, para diferenciar el producto, con lo cual podemos ganar mayor
participacion en el mercado.

FA

Establecer un contrato con la empresa Manix S.A., para la distribucién del producto, el
cual ya tiene conocimiento del mercado.

DA

Manejar contratos de exclusividad con distribuidor, para prevenir la entrada de producto
de paises con volimenes altos a precios bajos en el mercado de San Salvador.

Al ser un producto nuevo en el mercado, necesita inversion en promocion.

5.3.3 Objetivos estratégicos

Objetivos:

e Competir en el mercado de San Salvador con un producto de calidad.
e Establecer un contrato con la empresa Manix S.A., para la distribucion del producto.

e Enfocarse en competitividad de precio, debido a que ya existe producto en el mercado
de San Salvador.

5.3.4 Mezcla de mercadeo

PLAZA O PRECIO
DISTRIBUCION. - Penetracion de
- Cobertura mercado.
- Logistica. - Precio menor
- Participacion que el mercado.
PRODUCTO PROMOCION
- Nombre de - Publicidad.
marca - Descuentos
- Disefio por
empaque. bonificacion

Figura 14. Las cuatro P de la mezcla de mercadeo.

Fuente: Marketing version para Latinoamérica, adaptado por el autor.
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5.3.4.1 Factores claves

Para que Agroindustrias La Granja pueda ingresar al mercado de San Salvador hay que
ejecutar una estrategia dirigida desde dos bloques dentro del negocio, estos serian:
distribuidor y precio.

Seria importante que Agroindustrias La Granja, desarrolle politicas de servicio al cliente,
como puede ser: cambio o devolucion de producto, definiendo en el contrato los
parametros de calidad que requiere el distribuidor, esto permitird mayor confianza entre
las empresas.

5.3.4.2 Manix S.A como distribuidor de Agroindustria La Granja.

Manix cuenta con infraestructura y logistica adecuada para distribuir el producto en el
mercado de San Salvador, ya que también distribuye otras “especies” a restaurantes y
hoteles, con lo cual ya tiene cobertura en el mercado, aunque a través del estudio de
mercado encontramos que no llega a todos los restaurantes y hoteles.

Establecimiento de un contrato comercial, donde se maneje exclusividad, debido a que
esto favorecera a una relacion comercial, transparente con buena comunicacion entre las
dos empresas.

RESTAURANTES
OUTSOURCING COURMETE
AGROINDUS R INTERNACIONAL
TRIALA MANIXSA |
GRANJA HOTELES
UPERMERCADOS

Figura 15. Representacion grafica de la distribucion.
Fuente: Autor.

5.3.4.3 Precio

Es un mercado competitivo, por el cual el precio estd determinado con base en la
competencia. Nuestro mercado meta, presenta caracteristicas de mercado competitivo,
donde exigen calidad a un menor precio.

Una condicion seria que el productor y distribuidor trabaje mucho en el precio, para
mantener un precio competitivo, debido a que existe clara competencia en ese producto en
los supermercados.
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Podemos aplicar una estrategia de precios, pero se debe considera si la empresa, puede
bajar el precio de lista actual que maneja, para ofrecer precios inferiores que la
competencia.

En el siguiente cuadro, se detallan los costos que se incurren en poner el producto en la

ciudad de San Salvador, con base en 13 cajas de 13.6 kilogramos cada una, que nos da un
total de 176.6 kilogramos.

Cuadro 10. Costos de exportacion de champifion fresco.

COSTOS DE EXPORTACION
Detalle Unitario Por caja de 13.6kg (8§)
($/0.45kg)
Agente Aduanero 0.128 1.67
Transporte (via terrestre) 0.2 6
Impuesto de imputacion. 0.13 4
Costo Total 0.46 11.7

Fuente: Autor

A continuacion se realiza una comparacion de precios del proveedor actual de Manix S.A
y Precios del producto la Granja puesto en San Salvador, se toma en cuenta el precio de
lista $3.50/0.45kg. que nos indico la empresa.

Cuadro 11. Comparacion de precios.

PRECIOS
Proveedor actual La Granja
precio $(0.45kg) precio $(0.45kg)
3.00 3.96

Fuente: Autor.

5.3.4.4 Producto de Agroindustria La Granja

El producto a comercializarse, llevara su respectivo empaque en bolsas plasticas selladas
de 1 Ib. Luego de esto tendra un empaque de embarque que es de carton de 30 libras, para
proteger y preservar el producto durante su transporte.

Es un producto que si cumple con los parametros de calidad, tiene buen tamafio,
presentacion nitida y excelente manejo post cosecha, y una buena acogida en el mercado
de Tegucigalpa. En las otras plazas presenta menor cantidad de ventas, pero se debe a que
no es muy grande el mercado meta.
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Para no tener que venderlo so6lo a granel, una recomendacion para el producto es
desarrollar otro empaque, que se diferencia totalmente de la competencia, con este nuevo
empaque se puede llegar a supermercados.

5.3.4.5 Promocion

Se recomienda manejar algun tipo de promocidn para comenzar con el distribuidor, para
incentivar a corto plazo la venta del producto, Se podria realizar descuentos por
bonificacion pasado de las 400 libras, cada 50 libras més, se bonificarian 5 libras.

Ademas, el distribuidor maneja una campafia de apoyo al crecimiento del mercado en San
Salvador en lo que es consumo de hongos comestibles, que se inicio el afio pasado, para
otros segmentos, como son amas de casa que compran en los supermercados.

En el cual el productor debe formar parte de esta campana, para mantener relaciones
comerciales a largo plazo con el distribuidor.

5.3.4.6 Programas de accion

Antes de la introduccion al mercado:

- Hacer pruebas de envié de producto a San Salvador para saber en que condiciones
llega, para comprobar que se mantenga la calidad, con la compaiia de transportes
Someta.

- Cumplir con los requisitos legales, por parte de la empresa, para gestionar los
tramites de exportacion en aduana como es: Formulario Aduanero Unico
Centroamericano (FAUCA).

- Realizar el estudio técnico para aumentar la produccion.
5.3.4.7 Potencial de ventas

Se realiz6 un cuadro en el cual consta, el volumen que maneja el distribuidor
semanalmente del producto.

Adicionalmente se tiene que considerar el precio con el cual La Granja puede vender su
producto a granel al distribuidor, a un precio menor a $3.00/libra, precio CIF el cual
incluye los costos de exportacion.
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Cuadro 12. Volumen que maneja el distribuidor Manix S.A.

PRECIO DE VENTA AL DISTRIBUIDOR MANIX S.A.

Producto Precio ($/) Cantidad de kg/semana
CIF/0.45kg
Champifidn fresco a granel <3.00 182

Fuente: Autor.

5.3.5 ASPECTOS LEGALES

5.3.5.1 Agente Intermediario

Los agentes intermediarios no obligan a las partes entre si. Los contratos que se celebren
con intervencion de ellos, se comprobardn y ejecutaran conforme a su naturaleza, sin
atribuir a los intermediarios funcion publica alguna. Pueden ser personas naturales o
juridicas.

El ejercicio habitual de la intermediacion requiere autorizacioén de la Superintendencia de
Sociedades y Empresas Mercantiles o de la oficina que haga sus veces y el intermediario
quedara sujeto a la observancia de las leyes y reglamentos especiales sobre la materia. El
intermediario rendird fianza en la referida Superintendencia o en la oficina que haga sus
veces para responder a sus clientes y a terceros de los perjuicios que puede causarles;
como requisito previo para ser autorizado.

5.3.5.2 Tramites y documentos especificos de exportacion hacia el salvador

Figura 16. Tramites y documentos especificos de exportacion hacia El Salvador.

Productos Tramite o docu- Institucion encar- | Tiempo de Pre requisito
mento gada espera
Alimentos, bebidas v Registro Ministerio de Salud 1mes Analisiz fisico - Quimico v bacteriologico
materia primas Publica v Asistencia del MSPAS
Social (MSPAS)
Productos Alimenticios | Autorizacion de im- | MSPAS 30 min, Registro
portacién
Alimentos frescos Autorizacion de im- | MSPAS 30 M. Presentar autorizacion de importacion del
portacion MAG
Medicinas v materias Registro Consejo Superior de 6 meses Analisis realizado por la Junta de Vigilan-
primas y sustancias Salud Puablica cia de la Profesion Quimica Farmaceéutica
DPrecUrsoras [(JVPQF) v la Junta de Vigilancia de la
Profesion Medica (JVPM)
Cosméticos, productos | Registro JVPQF 15 dias Andlisiz de la JVPQF
de limpieza
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Fuente: Documento cémo exportar hacia El Salvador.

5.3.5.3 Tramites de exportaciones generales a nivel centro americano

Presentar el Registro Fitosanitario (segln sea el caso).

Registro Zoosanitario (Segln sea el caso).

Factura comercial.

Certificado de libre venta y consumo (solo para Alimentos y Bebidas)

Formulario Aduanero Unico Centroamericano (FAUCA), que cumple las
funciones del Certificado de Origen y Declaracion Aduanera.

DA WD =

En caso de decidir usar la declaracién aduanera esta debera contener como minimo la
siguiente informacion:

Régimen aduanero que solicita

Identificacion del consignatario o consignate.

Identificacion del declarante o de su representante.

clase del medio de transporte

numero del manifiesto de carga; nimero del documento de transporte respectivo.
pais de origen y de procedencia de las mercancias

identificacion de la mercancia.

clasificacion arancelaria de las mercancias y su descripcion comercial.

valor en aduanas de las mercancias.

derechos e impuestos aplicables al adeudo.

5.3.5.4 Productos Alimenticios

Con respecto a estos productos, el Codigo de Salud del Ministerio de Salud Publica y
Asistencia Social establece que toda importacidon, exportacion, comercio, fabricacion,
almacenamiento, transporte, venta o cualquiera otra operacion de suministros al publico,
de alimentos o bebidas empacadas o envasadas, debe ser registrada en este Ministerio.

Para este registro, se debe retirar la solicitud en el Departamento de Saneamiento
Ambiental, seccion de higiene de alimentos.

Uno de los avances de la Integraciéon Aduanera Centroamericana es el reconocimiento de
Registros Sanitarios entre cuatro paises (excluyendo a Costa Rica) en materia de
Alimentos y Bebidas. Este reconocimiento se tramita en la Direccion de Regulacion de la
Secretaria de Salud, y el trdmite dura un promedio de ocho dias. Costa Rica esta
trabajando en la armonizacion de los requisitos para incorporarse a los reconocimientos,
mientras esto pase se tendran que cumplir con los requisitos y regulaciones solicitados por
ese pais.
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En las demas areas de Registros Sanitarios aun no se tienen reconocimientos y no se
cuenta con un acuerdo comun entre los paises, sin embargo ya se ha avanzado en gran
medida y se tiene definido cuales son los requisitos. En el caso de Medicamentos y
Productos afines se tienen reconocimientos parciales entre 4 paises segiin resolucion No.
93-2002 y 99-2002, a excepcion de Costa Rica.



6. CONCLUSIONES

Se identificd que la demanda en la ciudad de San Salvador es de 376 kilogramos
semanales en el mercado meta analizado.

Se determind que el 71% del mercado meta tiene proveedor fijo y 29 % no tiene
proveedor fijo.

Si el productor decide exportar directamente al mercado meta analizado su demanda
semanal seria 112 kilogramos, entre hoteles y restaurantes que no tienen proveedor
fijo.

No existe produccion de champifiones en San Salvador.
Las marcas con las que compite directamente son: proveedor actual de Manix S.A. y

mercado informal porque su producto es a granel e indirectamente con setas de Pinula
y setas de Cuiva, por que tiene valor agregado.



7. RECOMENDACIONES

Realizar un estudio financiero, para medir la rentabilidad del incremento de la
produccion tomando en cuenta el precio al mayorista.

Hacer pruebas de envio de producto fresco, para ver en qué condiciones llega el
producto a San Salvador a través de transportes Someta.

Enviar muestras de los champifiones al mayorista que permita conocer la aceptacion
del producto.

Establecer una alianza estratégica con el distribuidor Manix S.A. para la distribucion
del producto, posteriormente se puede llegar a negociar otro tipo de hongos
comestibles para comercializarlo en Honduras.
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9. ANEXOS

Anexo 1. Encuesta a Hoteles y Restaurantes.

ENCUESTA
Hotel Restaurante Nombre
1. (Ofrece algin platillo con champifiones en su mena?
Si No
2. ¢Tiene algiin proveedor de champifiones frescos para sus platillos?
Si No (s1 su respuesta es No pase a la pregunta 5)
3. (Cuadl es el nombre de su proveedor?
4. (Cudl es el origen de los Champifiones frescos que usted consume?
5. (Estaria dispuesto a comprar champifiones frescos procedentes de Honduras?
Si No
6. A la hora de comprar Champifiones ;qué es lo mas relevante que contenga el
producto?
7. ¢(Qué cantidad de champifiones consume o estaria dispuesto(a) a comprar?
libras
8. (Con qué frecuencia compraria los champifiones?
Una vez por semana
Dos veces por semana
Una vez cada dos semanas
Una vez cada tres semanas
Una vez al mes
9. (En qué tipo de empaque le gustaria que se le presente el producto?
10. En bolsas selladas de: 11b 2lbs Slbs

11. ;Qué precio paga o estaria dispuesto a pagar por la libra de champifiones frescos?

$.
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Anexo 2. Encuesta a Experto

CUESTIONARIO

1. (Qué marcas de champifiones frescos distribuyen?

2. (Sino distribuye champifiones frescos pase a la pregunta 8)

3. (De donde proviene las marcas de champifiones frescos que distribuye en la
actualidad?

4. (Cual es la marca de champifiones con mayor volumen de venta?

5. (Cudl ha sido el comportamiento de las ventas de champifiones frescos en los
ultimos meses?

6. (Cudl ha sido el comportamiento de las ventas de champifiones frescos en el
mercado?

7. ¢(Compra el producto a precio FOB?

8. (Con qué frecuencia hacen los pedidos o importan champifones frescos?

9. (Le interesaria distribuir/ vender champifiones fresco? (mostrar el producto)

10. ;Existe alguna caracteristica en particular que los clientes valoren mas sobre
champifiones frescos y en conserva?

11. ;Los consumidores de San Salvador son exigentes con la calidad de los productos
o se basan en el precio?

12. ;Qué deberia tener los champifones frescos, para poder ser atractivo para ustedes
comercializarlos?

13. {Qué caracteristicas serian deseables que tuviera un proveedor de champifiones
frescos para que ustedes puedan comprarle y distribuir sus productos, pensando en
lo que le proporcionan los actuales?

14. ;Estaria interesado en adquirirlo? Por favor indique la cantidad y frecuencia de
compra.

15. En caso de que no sea de su interés adquirir el producto, por favor indique el

motivo de su decision.
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Anexo 3. Lista de Hoteles en San Salvador.
(Los que estan resaltados son los hoteles censados).

Hoteles. Categoria Habita US5/doble
Hotel Villa Florencia, Centro Historico Hotel 28 £ 19-30
Hotel Villa Florencia, Zona Rosa Hotel 14 £ 66
Morrison Hotel de la Escalon Hotel 17 % 42-40
San José Hostal Hotel 11 % 35-40
Comfort Inn Beal San Salvador = Hotel 48 % 82-100
Courtvard by Marriott San Salvador = Hotel 133 % 146-201
Holidav Inn San Salvador = Hotel 131 £ 00-183
Feal InterContimental San Salvador w Hotel 228 £ 124-500
Sheraton Presidente San Salvador Hotel ® Hotel 223 £ 100-388
Casa Las Magnolias Hotel 12 % 71- 90
Hilton Princess San Salvador = Hotel 204 £ 205-300
Hostal Refuge Hotel 8 £ 12-15
Hotel & Casine Siesta Hotel 80 % 30-80
Hotel Alameda Hotel 50 § 42
Hotel Alicante Hotel 23 % 50-60
Hotel Centro Hotel 28 % 20-40
Hotel Mediterraneo Plaza Hotel 24 % 54-a0
Hotel Mirador Plaza Hotel 40 % 100-124
Hotel Oasis Hotel 10 £ 30-40
Hotel San Mateo Hotel 5 £ 47-57
Hotel Tazumal House Hotel 10 % 30-70
Hotel v Restaurante Good Luck Hotel 30 % 30-35
International Guest House Hotel Hospedaje 14 $ 30-37
Novo Apart-Hotel Hotel 50 % 84-140
Radisson Plaza Hotel = Hotel 194 % 169-408
Suites Las Palmas Suites 47 % 80-130
Windsor Plaza Hotel 19 % 45-70
Ximenas Guest House Hotel 13 $22-42

Fuente: Alfa Travel Guide (1999-2009).
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Anexo 4. Ubicacion geografica de Hoteles en la ciudad de San Salvador, El Salvador.

Mapa de Hoteles en San Salvador, El Salvador
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Anexo 5. Lista de Restaurantes que pertenecen a las Asociacion ARES, en San Salvador.
(Los que estan resaltados solo el tipo de comida son restaurantes que no clasifican dentro
de este estudio y los que estan resaltados por completo son los entrevistados).

ASOCIACION DE RESTAURANTES DE EL SALVADOR (ARES)

Por Ubicacion:
Acajutla

Al Carbén v La Plancha Metroconchas

Al Pomodoro

Senor Tenedor

Beto's
Biggest

Café Miranda
Caliche's

Chela's

Citron

Sal v Pimienta

Daruma

Diva

Dynasty

El Café de Don Pedro

El Sopon Tipico

Sanborns

Gold Street Restaurant

Hunan

11 Bongustaio
Karaoke 40 20
La Dolce Vita

La Finquita
La Hola Beto's

Bennigan’s
La Movida

Carnes / Mariscos
Carnes / Mariscos
Italiana

Gourmet

Carnes / Mariscos
Comida Répida
Salvadorena
Carnes / Mariscos
Banquetes
Internacional
Internacional
Japonesa
Internacional
China
Salvadorena
Salvadorena
Internacional
Carnes / Mariscos
China

Italiana
Internacional
Italiana
Salvadorena
Carnes / Mariscos
Internacional

Internacional

San Salvador
San Salvador
San Salvador
San Salvador
San Salvador
San Salvador
San Salvador
San Salvador
San Salvador
San Salvador
San Salvador
San Salvador
San Salvador
San Salvador
San Salvador
San Salvador
San Salvador
San Salvador
San Salvador
San Salvador
San Salvador
San Salvador
San Salvador
San Salvador
San Salvador

San Salvador



La Pampa Argentina

Benihana
La Ventana

Las Cofradias

Las Fajitas

Los Cebollines

Los Rinconcitos

Friday’s

Pasquale Pasta e Pizza

Pollo Campero

San Martin
Pueblo Viejo
Puerto Marisco

Punto Café

Roberto Cuadra Cocina Peruana

Sushi Itto

Tony Roma’s

Tre Fratelli
Vittorio’s

Fuente: ARES (2007).
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Argentina
Internacional
Internacional
Salvadorena
Mexicana
Mexicana
Internacional
Comida Répida
Italiana
Comida Répida
Gourmet
Salvadorena
Carnes / Mariscos
Mediterranea
Peruana
Japonesa
Americana
Italiana

Italiana

San Salvador
San Salvador
San Salvador
San Salvador
San Salvador
San Salvador
San Salvador
San Salvador
San Salvador
San Salvador
San Salvador
San Salvador
San Salvador
San Salvador
San Salvador
San Salvador
San Salvador
San Salvador

San Salvador
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Anexo 6. Ubicacion geografica de Restaurantes en San Salvador.
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Fuente: ARES (2007).

Anexo 7. Representacion grafica de la muestra de restaurantes en los conglomerados
geograficos encontrados en San Salvador.

ZONA 1

15 RESTAURANTES
MUESTRA 30%

=5 RESTAURANTES

ZONA 2

11 RESTAURANTES
MUESTRA 30%

=4 RESTAURANTES

ZONA 3

7 RESTAURANTES
MUESTRA 30%

=2 RESTAURANTES

Fuente: Autor.
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Anexo 8. Precios, marcas y presentaciones de champifiones enlatados en supermercados
en San Salvador.

ENLATADOS
PRESENTACION PRECIO
MARCA ORIGEN (g) TIPO ($)/1ata(g)
190 Laminados 1.31
SOL Guatemala 225 Laminados 2.76
198 Laminados 0.78
425 Laminados 1.34
850 Laminados 2.65
Monteverde China 198 Enteros 0.84
425 Enteros 1.44
850 Enteros 3.45
2840 Enteros 8.48
189 Laminados 0.93
Corina México 425 Laminados 1.65
189 Enteros 1.01
425 Enteros 1.88
190 Laminados 0.73
425 Laminados 1.34
Del Monte Costa Rica 850 Laminados 2.65
190 Enteros 0.79
425 Enteros 1.43
355 Laminados 1.59
780 Laminados 3.45
Picuezo Espafia 2500 Laminados 12.95
355 Enteros 1.95
780 Enteros 3.45

Fuente: Autor.



