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PLAN DE COMERCIALIZACION DE SEMILLA DE AMARANTO EN
LA ASOCIACION RED KUCHUB’AL; QUETZALTENANGO

RESUMEN

Los objetivos del estudio fueron elaborar un plan de comercializacion de semilla de amaranto en
la Asociacion Red Kuchubal; Quetzaltenango, con el proposito de proveer estrategias de
marketing de los productos derivados de la semilla de amaranto, generar estrategias de promocion
para de identificar clientes efectivos e identificar los factores que intervienen en la produccion y
compra de la semilla de amaranto. La investigacién se llevé a cabo en el municipio de
Quetzaltenango. La metodologia utilizada fue el anélisis de informacion y la mezcla de marketing
para la cual se realizaron entrevistas a productores, personal de la Asociacion Red Kuchub’al y
encuestas al publico, luego de ello se realiz6 el analisis FODA para generar objetivos y estrategias
para el plan de comercializacion. Se determind que los factores que intervienen en la produccion
de semilla de amaranto son principalmente plagas y enfermedades, aplicacién tardia de abono
organico y precios de los insumos. Dentro de los factores que intervienen en la demanda del
amaranto son que el 86.9% de la poblacion encuestada no ha comprado amaranto por
desconocimiento del producto y el 66% de los consumidores indican que el factor determinante
para la compra de semilla de amaranto es que el producto debe ser de facil acceso. Las estrategias
presentadas en el plan de comercializacién se basaron en socializar el producto por sus
caracteristicas nutritivas dandose a conocer a través de medios digitales de informacién y en los
principales centros de convergencia para que el consumidor se identifique con la marca Kuchub’al.



1. INTRODUCCION

El cultivo del amaranto en América, se remonta a mas de siete mil afios. Algunos autores
afirman que los Mayas serian los primeros en cultivarlo y que luego poco a poco lo fueron haciendo
Aztecas e Incas. EI Amaranto, la quinua y el maiz eran consideradas plantas sagradas. Los
espafioles prohibieron su cultivo ya que veian con malos ojos que las utilizaran en rituales. De
hecho, cualquier alimento del que no hablase la Biblia era puesto en duda sobre su idoneidad como
alimento (Suquilanda, 2012).

La Universidad Auténoma del Estado de México (2013), determin6 que el cultivo de
amaranto es rentable ya que se adapta a condiciones ambientales adversas. Uno de los aspectos
importantes para la produccion y posterior comercializacion de la semilla es que ésta contiene
aminoacidos esenciales para el hombre, lo que lo hace un producto muy nutritivo para su consumo
(Suquilanda, 2012).

En la actualidad, en Guatemala la mayoria de productores de semilla de amaranto producen
un promedio de 6000 kilogramos anuales (Larios, 2015).

La Asociacion Red Kuchub’al se dedica a la comercializacion de semilla de amaranto en
distintas presentaciones en Quetzaltenango procedente de campesinos que se dedican a su
produccion para la asociacion. Esta investigacion es del tipo descriptivo, caracterizada por la
realizacion de entrevistas y encuestas, ya que con tales herramientas y procedimientos se establecen
los aspectos mercadoldgicos que influyen en la comercializacion de la semilla de amaranto y sobre
todo para la creacion de un plan de comercializacion que le sea Util a la asociacion.

A través de la estrategia de mezcla de marketing se analizaran los factores que inciden en
la compray venta de la semilla de amaranto. Entre los aspectos que influyen en la comercializacion
de amaranto es que la poblacion en general desconoce acerca de la semilla y sus usos,

principalmente la poblacion adulta.



2. MARCO TEORICO

2.1. Comercializacion de amaranto
2.1.1. Definicion de comercializacion.

La comercializacion es un punto muy significativo en toda empresa que se dedica a la venta
de productos, ya que a través de ella una organizacion se sostiene y tiende a un crecimiento. Por
ello es importante desarrollar funciones, basdndose en un vinculo de actividades que van desde que
la mercancia sale de la misma area del productor hasta llegar al consumidor final ocupandose de lo
que ellos desean facilitandoles la adquisicion del mismo. En el &mbito del marketing, se define la
palabra comercializacién como el hecho de introducir un producto nuevo o innovador a uno o
varios mercados especificos (Kotler & Amstrong, 2013).

La comercializacion puede ser definida como aquello que surge en cualquier momento en
que un individuo o alguna organizacion se empefie por hacer un intercambio de algo que tenga un
valor con otro individuo u organizacién. En la comercializacion se tienen contempladas actividades
generadas para hacer més facil los intercambios con el deseo de satisfacer necesidades de personas

u organizaciones (Stanton, Etzel, & Walker, 2007).

2.1.2. ¢ Qué se entiende por plan de comercializacion?

¢Qué esun plan? Un plan es una intencién o un proyecto. Se trata de un modelo sistematico
que se elabora antes de realizar una accion, con el objetivo de dirigirla y encauzarla. En este sentido,
un plan también es un escrito que precisa los detalles necesarios para realizar una obra (Merino &

Pérez, 2017).



2.1.3. Niveles de planeacién

Planificacion a largo plazo o estratégica. Lo que muchos llaman el “Big Picture”. Es en
realidad el objetivo Gltimo de la organizacion. Define los objetivos que desea alcanzar la
organizacion en un plazo relativamente largo. Los tiempos varian en base a muchos factores, pero
normalmente se hacen planificaciones de este tipo a un afio vista (Grifol, 2016).

Planificacion a medio plazo o ejecutiva. Es la planificacion que més tiende a olvidarse en
las organizaciones. En esta planificacion se atacan las fases intermedias que se deben acometer
para la consecucion de los objetivos definidos en la planificacion estratégica. Lo normal es que
sean planificaciones mensuales o trimestrales (Grifol, 2016).

Planificacién a corto plazo u operativa. Es la planificacién que se lleva a cabo en el dia
a dia. Es una planificacion que funciona muy bien con las metodologias agiles de trabajo tipo
SCRUM o XP. Hay que remarcar que este nivel de planificacion es relativamente facil de aplicar,
muy efectivo para la ejecucion de tareas diarias y que proporciona una gran sensacion de avance,
pero nunca es suficiente para que la organizacion funcione correctamente. Normalmente tendra dos
subniveles de planificacion: un nivel diario en el que se planifica que se va a hacer a lo largo del
dia o al dia siguiente y un nivel semanal que permite ajustar las tareas diarias a un contexto (Grifol,

2016).

2.1.4. Proceso de comercializacion.

En cada organizacion se desea vender distintos tipos de productos, independientemente a
ello se debe de tener en toda empresa como primer paso la investigacion o estudio de mercado del
entorno econdémico, de la situacion en la cual estd inmersa cada organizacion, asi como definir de

forma clara cudl es el mercado objetivo el cual se desea alcanzar para establecer de forma acertada



las estrategias para ganar al mercado en cuestion, realizando diferentes mezclas de
comercializacion o mercadotecnia, llevando un buen control del plan de comercializacion o
marketing (Armostrong & Kaotler, 2008).

Toda fase de comercializacion comienza conociendo a los clientes y las necesidades que
ellos presentan, éstas crean oportunidades de ventas de un producto y finiquita con compras
consiguiendo la satisfaccion del consumidor. Se describe que, mediante la indagacion, las

necesidades se convierten en oportunidades de ventas (Alonso, Gandara, & Salinas, 2005).

2.1.5. Definicion de plan de comercializacion.

Un plan de comercializacion o como es mejor descrito, un plan de marketing, se define
como una herramienta que sirve para documentar la forma en que se alcanzaran los objetivos
estratégicos de la organizacion a través de disposiciones y tacticas de marketing especificas, con el
cliente como punto de partida. También estos tipos de planes estan vinculados a planes de otros
departamentos dentro de la misma organizacion. Aunque cabe resaltar que la extension y los
disefios exactos varian de una empresa a otra y para guiar la implementacion de forma eficaz, cada

parte del plan debe describirse siempre con gran detalle (Kotler & Amstrong, 2013).

2.1.6. Contenido de un plan de comercializacion.

El plan de comercializacion debe de contener el nacimiento de la idea del producto, hacer
un estudio detallado del mercado, la publicidad en la que la empresa va a apoyarse para
promocionar su producto, la distribucion y la consecuente venta junto a otras cuestiones, entonces,
no se debe de analizar cada contenido de manera aislada sino como que cada parte es importante

en un plan de comercializacion (Bastos, 2007).



Los planes de comercializacion o marketing, aunque varian en sus disefios, generalmente
deben de contener lo siguiente (Kotler & Amstrong, 2013)

Pagina de titulo. Es la primera pagina de observacion de los lectores, por ello debe dar una
buena impresion, en ella debe figurar el nombre del producto, tiempo, persona ejecutora y fecha de
presentacion (Gray & Cyr, 2003).

Resumen ejecutivo. Es una idea general del plan de marketing, su contenido debe incluir
una presentacion tanto de la empresa como del producto, debe ser breve para la rapida revision de
los directivos (Gray & Cyr, 2003).

indice. Debe incluir los elementos principales, cuadros y graficas del documento (Gray &
Cyr, 2003).

Introduccion. Es la primera inmersion del lector al tema, debe ser claro, conciso y de facil
interpretacion, también se debe incluir informacion del producto existente, como antecedentes,
historia, ventas, utilidades y participacion en el mercado, del producto nuevo, las razones por las
gue se cree que tendra éxito, estimacion de costos y rendimientos de la inversién. (Gray & Cyr,

2003).

Situacion actual del marketing. Describe el mercado meta y la posicién de la empresa
dentro de él, esta incluye la informacién del mercado, el desempefio del producto, las competencias
y la distribucion. Definido como el ambiente socioecondémico que rodea a la organizacion (Kotler
& Amstrong, 2013).

Existen los factores ambientales oportunos que afectan en las posibilidades de éxito o de
fracaso del producto que se desea comercializar, entre ellos estan la estructura de la industria y la

naturaleza de la competencia, la tendencias y crecimiento posible de la industria como las



condiciones economicas y otros factores importantes y finalmente los cambios sociales y
demogréaficos propios del negocio (Cyr & Douglas, 2005).

Analisis de amenazas y oportunidades. Evalua las principales amenazas y oportunidades
ayudando a la gerencia a anticiparse a los mismos, a las cuales el producto se podria enfrentar.
Generalmente se realiza mediante la aplicacion y el andlisis de la matriz FODA, que es una
herramienta de mucha ayuda para las empresas u organizaciones (Kotler & Amstrong, 2013).

Objetivos y cuestiones fundamentales. Establece las pautas que se desean alcanzar al
momento de encaminar el plan de comercializacion, las metas que se anhelan alcanzar con el
producto a promocionar y que se piensa colocar en un mercado (Kotler & Amstrong, 2013).

Estrategia de marketing. Traza la I6gica fundamental del marketing con la cual la unidad
de negocios espera crear valor para el cliente y forjar relaciones. Este es muy importante ya que
busca impactar a los posibles compradores del producto, y que este se mantenga en constante
contacto con el producto y por ende con la empresa a través de las compras o adquisiciones (Kotler
& Amstrong, 2013).

Programas de accién. Responderéa principalmente a las preguntas ¢Qué se hara? ;Cuando
se hara? ¢Quién lo hara? ; Cuanto costara? (Kotler & Amstrong, 2013).

Existen otros cuestionamientos importantes, ya que el plan de accion no es mas que la
ejecucion de todas las estrategias que se establecieron con anterioridad, este exige un cronograma
muy bien definido de todas las actividades, por ello las otras cuestiones a tratar las cuales son
¢Quién ejecuta y controla el plan de marketing? ¢ Qué tareas son mas importantes realizar? ;Quién
es el responsable de cada tarea? ¢ Cuales son los tiempos limites para la realizacion de las tareas?
¢ Qué costo tendra cada tarea? ¢ Como se mediran los éxitos o los fracasos? ¢En cuanto tiempo se

tendran resultados? ¢ Qué puede alterar el plan? (Cyr & Douglas, 2005).



Presupuestos. Determina la cantidad de dinero necesaria para poner en marcha el plan de
marketing, proyectara las pérdidas y utilidades del producto a comercializar, ya que no se puede
Ilegar a poner en accion algo que no tiene un presupuesto asignado (Kotler & Amstrong, 2013).

Controles. Aqui se trazan los parametros a utilizar para vigilar el progreso permitiendo que
la gerencia pueda ir evaluando el desempefio de los productos dentro del plan realizado, ya que
desde acé se pueden ir tomando conclusiones y cambios en torno al plan (Kotler & Amstrong,
2013).

La administracion de toda empresa se necesitan establecer planes que puedan funcionar de
acorde a los objetivos, esto es importante sobre todo en el area de mercadeo, entonces en un plan
de comercializacion deben de integrarse cinco pasos importantes, los cuales son (Stanton, Etzel, &
Walker, 2007).

Analisis de la situacion es el primer paso que se debe de dar en toda planeacion estratégica,
en el cual se debe de examinar de forma meticulosa donde ha estado el programa de mercadeo de
la organizacion, como ha sido su funcién y de todo ello qué es muy probable que enfrente los afios
gue estan por venir (Stanton, Etzel, & Walker, 2007).

Obijetivos de marketing deben de tener una relacion muy cercana con todas las metas que
posea una empresa. Realmente, una estrategia de la organizacion pasa a convertirse en un objetivo
de mercadeo (Stanton, Etzel, & Walker, 2007).

Posicionamiento y ventaja diferencial, aqui se deben de tomar en cuenta dos decisiones que
complementan este paso. La primera es saber como se debe de colocar un producto en un mercado
y al mismo tiempo como se diferencia este producto de otros que ya existan en competencia

(Stanton, Etzel, & Walker, 2007).



Mercados meta y demanda del mercado para dar una definicién de mercado objetivo se dice
que es un grupo de individuos u organizaciones al que una organizacién o empresa dirige su
programa de mercadeo ya que son los potenciales compradores del producto o bien del servicio

(Stanton, Etzel, & Walker, 2007).

2.2. Analisis de Mercado
2.2.1. Definicion de mercado.

Se puede definir como cualquier acuerdo entre compradores y vendedores de una mercancia
determinada para que puedan llegar a hacer negocios entre ellos, es decir que es en donde acttan
compradores y vendedores para la satisfaccion de intereses mutuos (Astudillo, 2012).

El mercado puede definirse también como el conjunto o la reunién de varios compradores
actuales o que son reales para una organizacion o que pueden llegar a interesarse en un producto o
un servicio y adquirirlo en determinado tiempo (Kotler & Amstrong, 2013).

Es todo un conjunto de individuos u organizaciones que poseen necesidades que deben de
satisfacer, cuentan con el dinero necesario para gastarlo y toda la disposicién para adquirir los
productos o servicios (Stanton, Etzel, & Walker, 2007).

En sintesis, un mercado son todos aquellos compradores que son reales o son compradores
en potencia de algin producto (Cyr & Douglas, 2005).

Mercados de consumo. El mercado de consumo se refiere a los compradores que adquieren
bienes y servicios para consumo en lugar de reventa. Sin embargo, no todos los consumidores son
iguales en sus gustos, preferencias y habitos de compra; debido a las diferentes caracteristicas se
pueden distinguir ciertos consumidores de otros.

Estas caracteristicas de los consumidores particulares incluyen varios rasgos demograficos,

psicograficos, de conducta y geograficos. Los vendedores suelen definir estas caracteristicas de los
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consumidores a traves de la segmentacion del mercado, el proceso de separacion e identificacion
de los principales grupos de clientes (Suttle, 2017).

Oferta. Se define esencialmente como el monto o la cantidad de los productos y servicios
que se estan dispuestos a vender en el mercado durante un tiempo a un determinado precio, es
también la cantidad de una mercaderia disponible para la adquisicion en un mercado (Astudillo,
2012).

Esta constituida por todas las mercancias que se encuentran en un mercado, 0 sea que estan
en disposicion de ser adquiridas, y que son ofrecidas a los consumidores o compradores por
productores y distribuidores a distintos precios (Nufiez & Rodriguez, 2010).

La oferta es la cantidad de bienes que seran rentable producir para el fabricante, es decir
que la cantidad ofrecida es el monto que una empresa determinada vende durante un tiempo
determinado, esto no quiere decir que sera de compra ya que muchas veces la cantidad ofrecida no
es acorde a la cantidad de demanda La cantidad ofrecida depende de elementos influyentes como:
el precio del bien, precio de los materiales utilizados en produccion, los precio de los bienes
relacionados que se producen, la proyeccion de precios futuros, la cantidad de oferentes del

producto y la tecnologia (Parkin, 2007).

Ley de la oferta. Establece que cuando todos los elementos anteriores se mantienen
constantes, mientras mas elevado sea el precio de un producto, mayor sera la cantidad ofrecida del
mismo. Esto ocurre porque un precio mas elevado permite obtener un mayor margen de
rentabilidad del producto, por lo cual con un mayor costo marginal lograra que se pueda aumentar
la produccion y por ende aumentar la cantidad ofrecida (Parkin, 2007).

Demanda. Es aquello que es exigido por consumidores o compradores en un mercado para

satisfacer una necesidad, es decir que es una cantidad, ya sea de bienes o de servicios, que un



consumidor o varios consumidores estan en la disposicion de adquirir a determinados precios en
un tiempo estipulado (Astudillo, 2012).

Se define a la demanda como las cantidades de un bien o de un servicio que los compradores
necesitan y estan en la entera disponibilidad de poder adquirir (Mankiw, 2002).

La demanda es una cantidad de bienes o servicios que compradores 0 consumidores estan
dispuestos a comprar a un determinado precio y en un lugar que esta establecido, que con el debido
uso pueda satisfacer parcial o completamente las necesidades determinadas o pueda tener acceso a
su utilidad especifica (Andrade, 2006).

La demanda de un producto esta influenciada por tres factores importantes como el deseo
del mismo, la capacidad de pago Yy el contar con un plan estipulado para adquirirlo. El deseo es la
motivacién interna de una persona por optar de manera continua algun servicio o producto. La
demanda es determinar los deseos que seran satisfechos mediante el consumo de determinado
articulo o producto (Parkin, 2007).

Es necesario tomar en cuenta que la cantidad de demanda de un articulo o servicio
dependera del nimero de compras que el consumidor tiene estipuladas realizar dentro de un periodo
de tiempo determinado, ya que si no se tiene como base el tiempo no se podria saber si la demanda
es alta o baja. La cantidad de demanda se ve afectada por los siguientes factores: el precio del
producto o servicio, el precio de los bienes relacionados: que pueden ser sustitutos o que lo
complementen, los precios proyectados para el porvenir los Ingresos economicos de los
consumidores, el numero de personas que residen en determinado lugar y los gustos del comprador
(Parkin, 2007).

Ley de la demanda. Esta ley establece que si todos los factores anteriores se mantienen
constantes pero el precio se eleva entonces la cantidad de demanda del producto o servicio se vera

afectado y disminuira. Este efecto es por dos motivos, el efecto sustitucion que ocurre cuando el
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precio de un bien aumenta, por lo cual el costo de oportunidad es mas alto, entonces el consumidor
Ilega a cambiarlo por otro similar, ya que, aunque cada bien sea Unico puede ser reemplazable por
otro de menor precio el otro motivo es el efecto ingreso, que es cuando el costo de algin producto
0 servicio aumenta, pero los ingresos de las personas se mantienen igual, por lo cual les obliga a

disminuir la cantidad de demanda en consumo (Parkin, 2007).

Frecio

16
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Figura 1. Grafica de ejemplo de interseccion de oferta y la demanda.

Elasticidad de precios. Medida de la sensibilidad de la demanda ante cambios en el precio,
¢Qué determina la elasticidad de la demanda con relacion al precio? Los compradores son menos
sensibles al precio cuando el producto que estan comprando es Unico o cuando tiene alta calidad y
prestigio, o cuando es exclusivo. También son menos sensibles al precio cuando es dificil encontrar
productos sustitutos o cuando no les es tan facil comparar la calidad de éstos. Finalmente, los
compradores son menos sensibles al precio cuando el gasto total por un producto es bajo en relacion

con su ingreso, o cuando comparten el costo con terceros. (Armostrong & Kotler, 2008).
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Figura 2. Gréfica de ejemplo de elasticidad de la demanda en cuanto a precios y cantidades
demandadas.

Precio. Cantidad de dinero que se cobra por un producto o servicio, o la suma de los valores
que los consumidores dan a cambio de los beneficios de tener o usar el bien o servicio. El precio
es el unico elemento de la mezcla de marketing que produce utilidades; todos los otros elementos
representan costos. También es uno de los elementos mas flexibles de la mezcla de marketing. A
diferencia de las caracteristicas del producto y de los compromisos de canal, los precios se pueden
modificar con rapidez (Kotler & Amstrong, 2013),

Precio de equilibrio. El precio con el que la ganancia por unidad (precios) es igual al costo
por unidad, y la utilidad es igual a cero (Kotler & Amstrong, 2013).

Mezcla de marketing o marketing mix. La estrategia de marketing de la empresa traza a
cudles clientes atenderd y como generara valor para ellos. EI mercadologo desarrolla un programa
de marketing integrado que realmente entregue el valor prometido a los clientes meta. El programa

de marketing genera relaciones con los clientes al transformar la estrategia de marketing en
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acciones. Consiste en la mezcla de marketing de la empresa, es decir, el conjunto de herramientas
de marketing que la empresa emplea para implementar su estrategia de marketing (Kotler &
Amstrong, 2013).

Las principales herramientas de la mezcla de marketing se clasifican en cuatro amplios
grupos, llamados las cuatro P’s del marketing: producto, precio, plaza y promocion, aunque en esta
investigacion se incluyen otros factores los cuales se explican en la metodologia. Para entregar su
propuesta de valor, la empresa primero debe crear una oferta de mercado que satisfaga una
necesidad (producto). Entonces debe decidir cuanto cobrara por la oferta (precio) y como hara para
que la oferta esté disponible para los consumidores meta (plaza). Por Gltimo, debera comunicarse
con los clientes meta sobre la oferta y persuadirlos de sus méritos (promocién). La empresa
entonces debera combinar cada herramienta de la mezcla de marketing en un programa de
marketing integrado completo que comunique y entregue el valor planeado a los clientes elegidos
(Kotler & Amstrong, 2013).

Con una eleccidn de la estrategia de marketing, la empresa entonces construye un programa
de marketing integrado, consistente en una mezcla de los cuatro elementos de la mezcla de
marketing (las cuatro P’s) que transforma la estrategia de marketing en un valor real para los
clientes. La empresa desarrolla ofertas de producto y crea fuertes identidades de marca para ellas.
Les fija un precio a las ofertas para crear valor real para los clientes y las distribuye para que estén
disponibles para los consumidores meta. Por ultimo, la empresa disefia programas de promocion
que comuniquen su propuesta de valor a los clientes meta y los persuada de tomar accion sobre la
oferta de mercado (Kotler & Amstrong, 2013).

Producto significa la combinacion de bienes y servicios que la empresa ofrece al mercado
meta. Precio es la cantidad de dinero que los clientes deben pagar para obtener el producto. Plaza

incluye actividades de la empresa encaminadas a que el producto esté disponible para los clientes
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meta. Promocion se refiere a las actividades que comunican los méritos del producto y persuaden
a los clientes meta a comprarlo (Kotler & Amstrong, 2013).

La mezcla de marketing constituye el kit de herramientas tacticas de la empresa para
establecer un fuerte posicionamiento en los mercados meta. Sin embargo, existe otra preocupacion
que es valida y de acuerdo con la cual el concepto de las cuatro P’s toma el punto de vista del
vendedor acerca del mercado, no el del comprador. Desde el punto de vista del comprador, en esta
época de valor para el cliente y relaciones con él, las cuatro P's podrian describirse de mejor manera
como las cuatro C’s: producto - cliente (solucion a sus necesidades), precio - costo para el cliente,
plaza — conveniencia, promocion — comunicacion (Kotler & Amstrong, 2013).

Marketing. Es el proceso por el cual las empresas crean valor para sus clientes y generan
fuertes relaciones con ellos para, en reciprocidad, captar valor de los clientes. Aungue un término
mas sencillo es el de gestionar las relaciones redituables con los clientes (Kotler & Amstrong,
2013).

El marketing es todo un sistema de varias actividades comerciales pensado para planear
productos que puedan llegar a satisfacer necesidades, establecer un precio, promoverlos y
distribuirlos a los mercados que son objetivo con la finalidad de poder alcanzar todos los objetivos
de la organizacion (Stanton, Etzel, & Walker, 2007).

Proceso completo para comercializar un producto, esto conlleva definir el plan a utilizar, el
proceso que se llevara a cabo y trasladar a la practica los elementos estratégicos que conduciran a
la venta del producto (Bastos, 2007).

Etapas del marketing. Basandose en el hecho de crear valor para los clientes y construir
relaciones con los mismos, establecen cuatro etapas que a continuacion se detallan, como lo es el
comprender el mercado y las necesidades y los deseos de los clientes, en esta primera etapa, se

examinan cinco fundamentos principales del cliente que son las necesidades, deseos y demandas,
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las ofertas de mercado, el valor y la satisfaccion, los intercambios y relaciones y finalmente los
mercados.

Disefar una estrategia de marketing orientada a los clientes, se basa en la direccion de
marketing que es la ciencia de elegir los mercados meta y construir relaciones redituables con ellos,
esto es muy importante, ya que de los clientes potenciales se dependen los ingresos futuros para la
organizacion, es por ellos que es trascendental hacer un estudio disefiado para conocer el mercado
objetivo (Kotler & Amstrong, 2013).

Crear un programa de marketing integrado que entregue un valor superior, este genera las
relaciones con los clientes al transformar la estrategia de marketing en acciones, es decir
implementar la estrategia de marketing, lo cual se busca hacer en toda empresa que desea aumentar
ingresos (Kotler & Amstrong, 2013).

Construir relaciones rentables y crear deleite en los clientes Se debe crear una
administracion de las relaciones con los clientes, la cual es un proceso por el cual se construyen y
mantienen relaciones rentables con los clientes al entregar satisfaccion y valor superior al cliente,
ya que la satisfaccion del cliente crea, no solo una relacion empresa cliente, sino que hace que esa
relacién se mantenga fuerte creando compradores fieles y constantes (Kotler & Amstrong, 2013).

Estrategias del marketing. Tomando en cuenta que no todos los individuos de un mercado
tienen los mismos gustos o necesidades, es decir que no son iguales, se plantea que un solo plan de
mercadeo no se contempla como algo que posea muchas posibilidades de tener éxito. Por eso una
de las estrategias es la de segmentar el mercado (Stanton, Etzel, & Walker, 2007).

Para que una segmentacion sea exitosa se debe de analizar los aspectos de que los pilares
de la segmentacion deben ser medibles con datos que se puedan alcanzar, al identificar los

segmentos del mercado estos deben ser accesible con las instrucciones que estan en vigencia del
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marketing y ante todo que los segmentos puedan ser rentables ya que lo que se busca es tener
ganancias y no perdidas (Stanton, Etzel, & Walker, 2007).

Para mencionarlo de manera resumida los mercados se pueden llegar a segmentar de dos
maneras, la primera son los consumidores finales y la segunda los usuarios empresariales. Las
bases principales de la segmentacion del mercado son la segmentacion geografica, la segmentacion
demogréfica, segmentacion psicografica y la segmentacion de conducta (Stanton, Etzel, & Walker,
2007).

Otra de las estrategias de marketing es la de agregacion de mercado que se fundamenta en
tomar una sola mezcla de marketing para llegar a un mercado masivo indiferenciado. Resumiendo,
las estrategias en una que es de un solo segmento y la estrategia de segmentos multiples (Stanton,

Etzel, & Walker, 2007).

2.3. Cultivo del amaranto
2.3.1. Descripcion botanica del amaranto.

El amaranto (Amaranthus spp.), pertenece a la division magnoliophyta, clase
magnoliopsida, del orden caryophyllales, familia amaranthaceae (Peralta, Villacrés, Mazon,
Rivera, & Subia, 2008).

La clasificacion taxondmica del amaranto se muestra en la tabla 1 (USDA, 2018):
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Tabla 1.
Descripcion taxondmica del cultivo de amaranto. plan de comercializacion de semilla de amaranto
en la asociacion Red Kuchub’al; Quetzaltenango 2019.

CLASIFICACION TAXONOMICA

Reino Plantae

Sub reino Tracheobionta

Super division Spermatophyta
Division Magnoliophyta

Clase Magnoliopsida

Sub clase Caryophyllidae

Orden Caryophyllales

Familia Amarenthaceae

Género Amaranthus L.

Especie Amaranthus cruentus L.

(USDA, 2018).

Es una planta anual que se consume como hortaliza en las zonas rurales de Guatemala,
especificamente las hojas, y menos cominmente los granos como cereal. Algunas especies se
cultivan como ornamentales (Morales, 2008).

Es una planta de produccion anual del tipo arbustivo herbaceo, erguida, poco ramificada de
color verde al inicio, es decir en su fase vegetativa y tiende a un color morado o purpura a la
madurez del cultivo. Son predominantemente autdgamas, pero se ha observado en varias ocasiones
que puede observarse una polinizacidn cruzada que puede ser provocada por accion del viento y

también por algunos insectos (Peralta, Villacrés, Mazon, Rivera, & Subia, 2008).

2.3.2. Condiciones edafoclimaticas.

El amaranto se encuentra en casi todas las zonas tropicales del mundo y en muchas zonas
templadas, entre las que se pueden mencionar son Bolivia, Argentina, Ecuador, Peru, México,
Guatemala, China, India, Malasia, Indonesia, Cuba y Estados Unidos. También se puede encontrar

desde el nivel del mar hasta los 3200 msnm, sin embargo, la altura aproximada donde alcanza un
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mayor desarrollo y produccién es de 1800 a 1900 msnm, por lo que es recomendable cultivar la
planta en dichas alturas (Tejerina & Arenas, 2001).

Este cultivo crece mucho mejor cuando la temperatura es de por lo menos de 21 °C. La
precipitacion pluvial anual aceptable es de 400 y 1000 milimetros al afio. EI amaranto se cultiva en
lugares muy variados, ya tiene la capacidad de tolerar un amplio rango de condiciones del suelo,
aunque crece adecuadamente en suelos fertiles, profundos, con buena dotacion de materia organica,
teniendo un buen drenaje. De una manera mas general, el amaranto requiere suelos de textura
franca, franco-arenoso y franco-arcilloso, aunque algunas especies pueden tolerar suelos alcalinos

y &cidos (Tejerina & Arenas, 2001).

2.3.3. Variedades de amaranto.

“Se conoce que en el continente americano existen 3.000 accesiones de (Amaranthus spp.)
en bancos de germoplasma, lo que representa 87 especies. La distribucion geografica del amaranto
cultivado es amplia” (Suquilanda, 2012).

Las especies silvestres mas importantes en América son: (Amaranthus hybridus),
(Amaranthus tricolor), (Amaranthus blitum L.), (Amaranthus viridis L.) y (Amaranthus dubius).
Algunas de las caracteristicas importantes para el mejoramiento del amaranto a futuro son
precocidad, semillas grandes, adaptabilidad a ambientes nuevos, plasticidad genética y alto
rendimiento (Suquilanda, 2012).

En Guatemala las especies mayormente conocidas y que tienen un mayor uso para la
produccion y comercializacion ya sea como alimento o para uso ornamental son (Amaranthus
scariosus), (Amaranthus hybridus), (Amaranthus spinosus), (Amaranthus dubius) y (Amaranthus

cruentus) (Morales, 2008).
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2.3.4. Valor alimenticio.

El valor nutritivo del amaranto es parecido al de la quinua, con un alto contenido de
aminoacidos esenciales. El amaranto tiene la ventaja frente la quinua de no contener saponinas, por
lo que no requiere del proceso de desaponificacion y no representa un riesgo para el consumo ni
para el medio ambiente (Suquilanda, 2012).

El amaranto como planta alimenticia tiene un alto contenido de proteinas y balance de
adecuado de aminoacidos que son esenciales en la dieta humana ya que los poseen principalmente
sus semillas. Los aminoacidos contenidos son especialmente lisina, metionina y triptéfano (Peralta,
Villacrés, Mazon, Rivera, & Subia, 2008).

Por cada 200 g de semilla de amaranto que se consumen, tienen una cantidad total de 782
calorias como también 30.6 g de proteinas, 980 ml de calcio, 910 ml de fosforo, 0.28 ml de tiamina,
0.64 ml de riboflavina, 2.0 ml de niacina, 9 ml de vitamina C y 34.8 ml de hierro, es decir que es
un alimento muy nutritivo y que debe de tomarse en cuenta en la alimentacion humana ya que tiene
varios beneficios para el organismo (Ortiz, 2003).

Botanicos y Nutricionistas han estudiado esta planta, encontrando que posee gran calidad
nutritiva, en especial un alto contenido de proteinas, calcio, acido félico y vitamina C. Las Semillas
de Amaranto tostado proveen una fuente de proteinas superior, que puede satisfacer gran parte de
la racion recomendada de proteinas para nifios, y también pueden proveer aproximadamente el
70% de energia de la dieta (Suquilanda, 2012).

El amaranto posee un alto contenido proteico, aproximadamente de 12 g a 19 g poseyendo
abundante cantidad de carbohidratos y asi mismo una buena cantidad de lipidos (Suquilanda,
2012).

El balance de aminoacidos en el amaranto, esti cercano al requerido para la nutricion

humana. Su aminoacido mas limitante es la leucina, que permite que la proteina de la variedad
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(Amaranthus caudatus) se absorba y utilice hasta el 70%, cifra que asciende hasta el 79% segun el
tipo de semilla. EI computo aminoacidico es de 86% en (Amaranthus hypochondriacus) y de 77%
en (Amaranthus cruentus). Se puede apreciar el alto valor bioldgico de su proteina comparandola
con los computos quimicos de la proteina del trigo (73%) y soya (74%), mientras que las proteinas
de origen animal no tienen amino&cidos limitantes. Lo destacable de la proteina del amaranto es su
alto contenido en lisina, en comparacion con otros cereales, lo que permite una excelente

complementacién aminoacidica con las proteinas de maiz, arroz y trigo (Suquilanda, 2012).

2.3.5. Alternativas de uso.

La semilla de amaranto se consume principalmente como cereal en varias formas como con
helados, yogurts y leche. Ademas, los usos principales para la semilla son en la la preparacién de
dulces o bocadillos, barras, pasteleria, panqueques, entre otros como el uso medicinal (Tejerina &
Arenas, 2001).

Tiene usos multiples en la alimentacién humana, obteniéndose del grano harinas, con la que
se preparan galletas, dulces, tamales, tortillas, bebidas refrescantes, también consumiendo las hojas
en estados tiernos, aunado a los usos medicinales de las hojas y las semillas (Peralta, Villacres,
Mazén, Rivera, & Subia, 2008).

El amaranto tiene maultiples usos tanto en la alimentacién humana y animal como en la
industria, medicina y en la ornamentacion. Para la alimentacion humana se usa el grano entero o
molido en forma de harinas, ya sea tostada, reventada o hervida, las hojas tiernas en reemplazo de
las hortalizas de hoja, con los granos enteros 0 molidos se puede preparar sopas, postres, papillas,
tortas, budines, bebidas refrescantes y otros; los granos reventados se consumen mezclados con

miel de abejas, miel de cafia o chocolate, dandole diferentes formas en moldes de madera o
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metalicos a las que se conoce como “turrones de kiwicha” en Peru, "alegria™ en México y "tadoos"

en India (Suquilanda, 2012).

2.3.6. Importancia econémica.

La poblacion mundial esta en constante crecimiento, y esto es preocupante a sabiendas que
la alimentacion es una necesidad primaria de los seres humano. En base a ello, la produccion de
alimentos debe de aumentar o buscar alternativas a otros cultivos que no son comdnmente
consumidos, Uno de estos productos son los derivados de la planta de amaranto, planta que fue
cultivada antiguamente por los pueblos en la época precolombina en América, pero que por alguna
razon no se siguio produciendo en las nuevas formas de agricultura (Tejerina & Arenas, 2001).

La produccion y comercializacion de la semilla de amaranto es muy importante para las
familias guatemaltecas que se dedican a producirla, sobre todo para aquellas que estan en el
altiplano ya que de ello dependen sus ingresos para el sustento de sus familias. Generalmente en el
area rural del pais, las personas conocen a la planta del amaranto por el consumo de las hojas y no
de las semillas (Aguilar, 2017).

La semilla de amaranto que se procesa en la asociacion es proveniente de productores de la
aldea El Porvenir en el departamento de San Marcos. El area que se tenia destinada para la
produccidn hace una superficie total de 0.43 hectareas. (Aguilar, 2017).

En la produccion de amaranto se incurren en gastos que van desde la compra de las semillas,
hasta el pago de los trabajadores que laboran en el manejo del cultivo, especificamente los trabajos
que conlleva la produccion son la compra de semilla, obtencion de abono, limpia de terreno
(raspado), elaboracidon de surcos, siembra de la semilla, limpias (eliminacion de malezas), raleos,
corte de panojas, aporreo de panojas, ventilado de grano, jornales para riego, caldo sulfocalcico,

aplicacion de sulfocélcico, elaboracion y cuido de semillero (Aguilar, 2017).
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2.4. Asociacion Red Kuchub’al
2.4.1. Historia.

La asociacion nace en el afio 2005, con la idea de ayudar a las comunidades y asociaciones
productoras del area del sur occidente de Guatemala. EI nombre que le fue dado a la asociacién
tiene origen Quiché, el cual es “Kuchub’al” (Kuchub'al, 2017).

El nombre completo es Asociacion Red Kuchub’al y nacié hace aproximadamente doce
afios con el proposito de construir una economia mas humana a partir de la coordinacion, la
solidaridad, el apoyo mutuo y la busqueda de un beneficio equitativo. Aunque con el pasar del
tiempo se fueron agregando mas asociaciones, hasta el dia de hoy se cuenta con un total de trece
asociaciones de pequefios productores y productoras. Estos procesan los productos de forma

artesanal proveniente de materia prima agroecoldgica (Kuchub'al, 2017).

2.4.2. Productos agroecologicos de la asociacion.

En Guatemala se posee una gran variedad de tipos de café, esto viene a permitir el producir
café de altura de una muy buena calidad. Se tiene en tiene en disposicién distintos tipos de café
como lo son el proveniente de la aldea Loma Linda, El Palmar, Quetzaltenango, procesado en la
Asociacion no Lucrativa de Mujeres Rurales Mundo Verde AMUVE, y café proveniente de
Tajumulco San Marcos, producido por la Asociacion de Pequefios Caficultores Organicos Mames
APECAFORM (Kuchub'al, 2017).

Se produce cacao utilizado para realizar el chocolate, es fermentado y recolectado a nivel
local ya que es producido por la asociacion ASIMAM en San Miguel Siguila, Quetzaltenango y
proveniente tambien de la Cooperativa Integral Agricola Campesinos Unidos para el Desarrollo
Malacateco CIACUDEM R.L. ubicada en la aldea San José Petacalapa, Malacatan, San Marcos,

Guatemala (Kuchub'al, 2017).
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Se elaboran cereales que han sido base en la alimentacion humana desde hace muchos afos,
por ello la asociacion cuenta con harina de soya para la venta, asi también se elabora una
combinacion de harina de soya, platano y maiz producidos por la Asociacién Manos Unidas en
Esfuerzo y Esperanza, de Retalhuleu. Como se ha mencionado anteriormente se tiene amaranto
tostado y amaranto molido que se produce con granos de amaranto cultivado ecolégicamente por
un grupo de campesinos en Tacana, San Marcos (Kuchub'al, 2017).

Mermeladas que son elaboradas con distintos tipos de frutas producidas y procesadas
artesanalmente provenientes de Huitan Quetzaltenango por la asociacion Q’anil Vitben, de la
Asociacion Manos Unidas en Esfuerzo y Esperanza AS-MUESES de Retalhuleu, y del grupo Flor
de Maria, Asociacion de Productores Solidarios APS en Chimente, Totonicapan (Kuchub'al, 2017).

La miel de abeja que se tiene en la asociacion para la venta es organica y proviene de
colmenas localizadas en cultivos y bosques en los que no existe algun rastro de fertilizantes o
insecticidas quimicos, se produce en la comunidad agraria La Florida, Colomba Costa Cuca,

Quetzaltenango por la Asociacion Civil para el Desarrollo SCIDECO (Kuchub'al, 2017).

2.4.3. Diversificacion de subproductos de semilla de amaranto en Solola.

Cien mujeres de diez caserios de El Tablon y Pixabaj en el departamento de Solola de la
asociacion Oxlajuj E siembran y producen amaranto, con la produccion que obtienen elaboran
galletas, harina y semilla de amaranto. Cuando comenzO la asociacion, no habia mayor
conocimiento del cultivo de la planta, por lo que consiguieron el apoyo de otras comunidades del
departamento de Chimaltenango para que les ensefiaran sobre el cultivo de amaranto. Actualmente
poseen el equipo necesario para la siembra y recoleccion del amaranto y un horno para elaborar
productos a base de harina de la semilla. Los productos mas cotizados de la asociacion son las

galletas, la harina y la semilla. Cuentan con capacidad para producir 1 mil 200 galletas al dia, la
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Asociacion no cuenta con una red de distribucién siendo la mayor limitante para dar a conocer el
producto. La venta es a traves de la participacion de la asociacién en diferentes actividades de

intercambio de microempresarios, cooperativas o de emprendimiento (Vi, 2016).

2.5. Investigaciones relacionadas al tema

Pozo (2011), realizé un informe final de trabajo de grado titulado estudio de factibilidad
econdmica para la produccion y comercializacion de amaranto en la zona andina de Cotacachi,
Ecuador. El estudio se realizé con el fin principal de conocer la situacion de la produccion y
comercializacion de amaranto y el impacto que estaba teniendo en la situacion econémica-social
de los habitantes de la zona Andina de Cotacachi, la cual es una zona muy importante en el Ecuador
para la produccion y consumo de la semilla de la planta de amaranto. Mediante herramientas
importantes en una investigaciobn como entrevistas y encuestas a directivos del proyecto,
comuneros de la zona, familias consumidoras, lideres comunitarios, entre otros actores que se
resaltan en el comercio, los mismos que dieron sus puntos de vista en cuanto a los beneficios,
manejos técnicos, inversion, proceso y consumo de amaranto, consultando también informacion de
fuentes secundarias como libros, boletines, FAO, Proyecto UCODEP, INEC., INIAP, y otros
organismos, para luego tabular toda la informacion recopilada con las herramientas antes descritas
para su luego analisis profundo. Concluyendo que el proyecto en cuestion se considera factible de
ponerlo en marcha en el &rea anteriormente mencionada, debido a su estructura flexible y de facil
manejo, poco personal en la planta operativa y de una inversion razonable y alcanzable a nivel
colectivo, todo lo anterior descrito beneficia también economicamente a la zona ya que existiria un
mayor movimiento comercial, siendo una zona muy importante para un pais de Suramérica como

lo es Ecuador.
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Guevara (2014), en su respectivo informe final de trabajo de grado titulado plan estratégico
de marketing para la comercializacion de amaranto de la union de comunidades indigenas y
campesinas de Mariano Acosta UCICMA canton Pimampiro, Ecuador. Elaborado con el principal
objetivo de comercializar el cereal amaranto que produce la Union de Comunidades Indigenas y
Campesinas de Mariano Acosta de forma muy eficiente, a través de la implementacion de un plan
estratégico, que permita mejorar ampliar el mercado, posicionarse en el mercado Aleman, ofrecer
canales de distribucion adecuados al productor, ofrecer un producto de alto valor nutritivo y de
excelente calidad y elementos mercadol6gicos para abordar el tema y actuar con una vision mas
amplia de aspectos que en la cultura empresarial del medio debe desarrollarse y afianzar
emprendiendo y abriendo nuevas formas de crecimiento. El estudio de mercado se realizé mediante
una investigacion de campo a través de entrevistas a directores de UCICMA, directivos de
organizaciones y encargados de institutos nacionales agropecuarios de Ecuador. Realizado el
estudio se identificaron varios aspectos como la deficiencia en la comercializacién del cereal
amaranto, lo cual limita a la organizacion a posicionar su marca y expandir su producto en el
mercado, la organizacion no cuenta con un plan de comercializacion que le facilite la ejecucion de
sus actividades empresariales y a la vez le permita difundir y comercializar los productos. El
estudio de mercado que se realizd permitié determinar que el mercado de exportacion es la
poblacién diabética en la ciudad de Berlin, Alemania.

Diaz (2014), en su proyecto de tesis titulada transformacion y comercializacion del
amaranto en San Miguel Tecuanipa, Puebla, México, que tuvo como principal objetivo el de
proponer la instalacion de una planta para la transformacion del amaranto en San Miguel
Tecuanipa, Puebla en México, en vista de que el 90% de la produccion es basicamente en crudo no
sufriendo ningun tipo de trasformacion y se pretende que sea reventado, ademas que los

productores se organicen a través de una Empresa Rural, y que ellos mismos comercialicen la
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semilla de amaranto, misma que han estado produciendo. La propuesta de la instalacion de la planta
y la comercializacion del amaranto en San Miguel Tecuanipa fue hecha basandose en el estudio
econdémico y financiero en dicho lugar mediante la consulta de libros de historia econdémica y social
del pais ya que se tuvo limitaciones a nivel de la comunidad, sobre aspectos de produccion,
comercializacion, tenencia de la tierra, créditos, entre otros asuntos concluyendo que en relacion a
la organizacion para los productores, y que ya no produzcan y comercialicen a ciegas, deben
agruparse en una empresa Rural, por ejemplo que la empresa se llamara “S.P.R., de R.L
Transformadores de amaranto San Miguel”, para que les facilite nuevas técnicas de produccion,
con equipos tecnoldgico méas avanzados, que este en sus manos la investigacion de los mercados y
elaboracion de normas de calidad del cereal reventado. Informacion que les apoye a la
competitividad, que por lo tanto el productor debe de estar bien informado para tomar decisiones
oportunas y adecuadas.

Haro (2011), en el proyecto que ided poner en marcha siendo este previo a la obtencion del
titulo de ingeniera comercial, el cual tuvo a bien el titular como estudio de factibilidad para la
produccién y comercializacion de amaranto en la region andina y litoral del Ecuador, teniendo
como fin principal el de determinar la viabilidad o la factibilidad de la creacion de una
microempresa de tipo productora, es decir que se dedique enteramente a la produccion de amaranto,
debido a que se considera importante explotar de manera adecuada los recursos naturales con los
que cuenta Ecuador, siendo uno de ellos el suelo, tomando a la semilla de amaranto como base
principal o el principal factor para la produccion, mediante el analisis de demanda y oferta
realizados en la zona andina y litoral del Ecuador por medio de herramientas claves en una
investigacion de factibilidad como lo son encuestas, entrevistas y la consulta de informacion
bibliogréafica por distintos medios concernientes que contengan informacion respecto al tema. En

la investigacion realizada se determind la conveniencia y factibilidad de producir el grano para su
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comercializacion, y se evidencio el interés por el mercado potencial de adquirirlo y de expandir el
producto procesado de este cereal. Concluyendo que la potencializacién del amaranto blanco,
puede generar, ademas, un beneficio econdmico para la zona y por ende para el pais; su demanda
internacional se encuentra en constante desarrollo y crecimiento y al aprovechar esta oportunidad,
el pais se beneficia en lo que respecta a un mayor crecimiento en el comercio exterior.

Izquierdo y Orellana (2013), los cuales tuvieron la tarea de realizar su respectivo trabajo de
tesis, este siendo previo a la obtencion de los titulos de ingenieros comerciales, la investigacion
que ellos hicieron en forma conjunta fue titulada con el nombre de estudio de factibilidad
econdmica para la produccién y comercializacion del amaranto en la parroquia Susudel del cantén
Ofia, Cuenca, Ecuador, con el objetivo principal de producir y comercializar la semilla de amaranto
0 ataco, como es conocido también el producto, en la Parroquia Susudel del canton Ofa. El anélisis
se realizd primeramente mediante herramientas importantes de investigacion como el estudio de
mercado a través de las respectivas encuestas y entrevistas en la ciudad de Cuenca, Ecuador y
consultando material bibliografico que tengan relacién con el tema, siendo este un estudio de
factibilidad, como otras referencias de estudios, consecuente a ello la respectiva tabulacién de la
informacién recabada para su escrupuloso analisis final para sacar conclusiones importantes.
Encontrando que la oferta de amaranto o ataco en la ciudad de Cuenca es muy reducida o muy
escasa, es decir que no existe una fuerte compraventa del producto ya que asi lo demostraron los
encuestados de la zona, por ello se concluyd que existe una oportunidad para producir y luego
comercializar el producto y lograr posesionarlo en el mercado generando una mayor oferta de la
semilla, aprovechando también que la Parroquia Susudel cuenta con las condiciones ambientales
Optimas para producir y vender de manera efectiva la semilla de amaranto o ataco como es también

llamada la semilla.
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Universidad Autonoma del Estado de México (2013), en un articulo publicado el cual fue
titulado como la rentabilidad del cultivo de amaranto en la region centro de México, con el principal
objetivo de dar a conocer a la poblacidn en general la factibilidad o viabilidad de la produccion del
amaranto en el centro de México, mediante estudios socioecondmicos, aplicando 193 encuestas a
productores de amaranto para grano de los estados mexicanos de Morelos (Temoac), Puebla
(Tochimilco y Cohuecan) y Tlaxcala (Nativitas). Encontrando que el cultivo es muy rentable y es
una muy buena opcion para las zonas de temporal, pues se adapta a condiciones ambientales
adversas, es decir, que el cultivo se adapta a distintas condiciones para la produccion. Los costos
de produccién del amaranto por tonelada se ubican entre $12104.4 y $17669.2 debido al gran
nimero de mano de obra que se utiliza, lo cual influye en la generacion de empleos y el
arraigamiento de los pobladores a su lugar de origen. La tendencia del indice de los precios pagados
al productor ha ido a la baja; en consecuencia, esto influye negativamente a la rentabilidad. No
obstante, se debe de resaltar que la produccion es rentable. De este modo, la mayor utilidad por
tonelada se obtiene en el estado de Puebla ($5895.6), sequido de Morelos ($4764.4) y Tlaxcala
($330.8). Concluyendo que estos resultados podrian incrementarse si los productores contaran con
un paquete tecnolégico adecuado que les permita aumentar el rendimiento, reducir costos de
produccién y por lo tanto sus ganancias.

Mercurio Consultores (2011), en su informe especializado que fue publicado y titulado
como estudio de identificacion de canales de comercializacion y distribucion de productos de
biocomercio — granos andinos en Espafia, que tenia por objetivo la realizacion de un estudio de
mercado sobre el potencial de los productos de Quinua y Kiwicha como es también llamada la
semilla de amaranto, que fue realizada en Espafia con el fin de conocer las posibilidades, formas
de ingreso y comercializacion en ese mercado. Reconocer los principales importadores y

compradores del producto en el mencionado pais europeo, asi como las diversos formatos y
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presentaciones que se adecuen al mercado espariol. La metodologia utilizada en el estudio estaba
basada en un trabajo de investigacion de fuentes secundarias como son las estadisticas,
publicaciones, estudios previos, articulos de sitios web relacionados con el objeto de estudio,
entrevistas y opiniones de expertos en el sector, etc. El estudio constaba de dos partes importantes,
una parte que corresponde al analisis cuantitativo y la otra al cualitativo. Concluyendo que las
propiedades nutricionales de la quinua y el amaranto que es un producto sin gluten, son los factores
gue mas estan propiciando su venta, aspecto que debe ser explotado si se quieren mejorar las ventas
del producto. Del analisis cualitativo y las entrevistas realizadas a expertos del sector, se puede
afirmar que la demanda de quinua y amaranto esta creciendo, a pesar de la crisis econémica. Pero
el crecimiento del producto andino dependera de la inversion que se haga en la promocion del
mismo.

Mifio (2013), en su tesis de grado titulada elaboracion de galletas a base de amaranto con
frutas deshidratas de la zona central andina 2012 previo a obtener el titulo de licenciada en gestidn
gastrondmica por la escuela superior politécnica de Chimborazo en Ecuador, que tenia como
objetivo principal la realizacion de galletas con la inclusién de harina de Amaranto y frutas
deshidratadas, haciendo de estas galletas méas saludables y nutritivas. Mediante la seleccion de
ingredientes de calidad y la elaboracién de tres tipos de galletas con diferente contenido de harina
de trigo y harina de amaranto realizando tres tratamientos adicionales, del 10% amaranto y 90%
trigo, 20% amaranto y 80% trigo y 30%amaranto y 70% trigo y realizando analisis bromatologicos
y microbiologicos, llego a la conclusion que al realizar el test de aceptabilidad las galletas de mayor
aceptacion fueron las del tratamiento con la formulacion 30% amaranto y 70% trigo, lo que indica
que el amaranto se puede consumir no solo en harina de amaranto y amaranto tostado sino que
transformado en barras nutritivas o galletas constatando asi que las galletas son productos éptimos

para el consumo humano, versatiles para la preparacion y nutritivas. Las galletas de amaranto son

29



una buena opcién no solo como nutricién humana sino también como una buena oportunidad de
negocios.

Marroquin (2012), en su tesis de grado titulada formulacion y aceptabilidad de barras de
amaranto para la poblacion escolar previo a obtener el titulo de nutricionista por la universidad
Rafael Landivar del Campus de Quetzaltenango, que tenia el objetivo principal de brindar a la
poblacién en edad escolar una opcion para la alimentacidn que tuviera un alto valor nutritivo y que
fuera organolépticamente aceptable, mediante la elaboracion de tres barras alimenticias a base de
amaranto y chocolate, las tres barras nutricionales producidas fueron enviadas al INCAP para que
fueran evaluadas quimicamente para la determinacion de su valor nutritivo mediante un analisis
proximal y posterior se realiz6 un analisis de aceptabilidad por medio de una escala heddnica que
determind el gusto de los nifios por las tres muestras elaboradas, dicha evaluacion fue realizada con
nifios en edad escolar, con ello se determind que las tres barras nutricionales producidas fueron
aceptadas, lo que indica que el amaranto se puede transformar y consumir en barras listas para el
consumo humano y que tienen un alto nivel de aceptacion en nifios con una mezcla de chocolate.
El amaranto se puede transformar en diferentes presentaciones lo que hace que sea una alternativa
ideal para la nutricidn y alimentacion escolar.

Andrade, Auz y Reinoso (2017), en el proyecto de intervencion denominado aplicacion de
harinas de quinua y amaranto con frutos desecados: guayaba, naranjilla y tomate de arbol en recetas
de pasteleria de autor, previo a obtener el titulo de licenciatura en gastronomia y servicio de
alimentos y bebidas por la universidad, que tenian el objetivo principal el proponer la aplicacion
de harinas de pseudocereales como el amaranto y la quinua con frutos desecados del Ecuador como
la guayaba, naranjilla y tomate de arbol en pasteleria de autor. Mediante la investigacion en
documentos variados sobre uso de las harinas de quinua y amaranto y las propiedades de cada

ingrediente a utilizar, la preparacion de recetas con frutas y harinas de quinua y amaranto, la
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determinacion de técnicas de preparacion de los ingredientes y evaluacién de las recetas obtenidas,
concluyendo que la utilizacion de harinas de quinua y de amaranto aumentan los costos de
produccién de las distintas recetas que se propusieron sin embargo este valor se ve compensado
por el aporte nutricional que estos conceden, ya que es conocido el valor proteico que estos
alimentos contienen, ademas del sabor y color Unico que convierte a un postre preparado con frutas
y con harinas de amaranto y quinua en un alimento organolépticamente aceptable y agradable a la

vista.
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3. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA Y JUSTIFICACION DEL

TRABAJO

La Asociacion Red Kuchubal es una red de apoyo que desde el 2005 fomenta la produccion
agroecoldgica como base para una alimentacion saludable y contar con una sostenibilidad
ambiental; crea un sistema alternativo de comercio y ambientes de empleo rural digno, que mejora
las condiciones de vida de familias. Por ello, uno de los productos que ofrece es la semilla de
amaranto ya que su contenido nutricional es importante por el alto contenido proteico, a su vez es
importante como recurso filogenético en paises en vias de desarrollo como Guatemala, en dénde
la desnutricion es comun, debido a una dieta deficiente en vitaminas, minerales y aminoacidos, en
los estratos medio y bajos del sector socioecondmico de las familias guatemaltecas.

Por ello la asociacién produce semilla de amaranto en el rea de Tacana, San Marcos, ésta
proviene de agricultores quienes han generado aproximadamente 5000 kilogramos en 1.28
hectareas, que posterior a la cosecha se limpia y se transporta a la planta de procesamiento en la
sede central de Kuchub’al en Quetzaltenango en donde pasa a través de la maquina tostadora para
obtener amaranto tostado y en el molino para obtener harina de amaranto para luego
comercializarlo en el municipio de Quetzaltenango. El problema que se ha detectado es que la
poblacién desconoce qué es el amaranto, el aporte nutricional, los usos que se le pueden dar y la
forma de preparacién de las diferentes presentaciones de amaranto, lo que provoca una baja
demanda que no es la suficiente para poder absorber la cantidad que se tiene a disposicion para la
venta, lo que conlleva pérdidas econdmicas para la asociacion.

Debido a la importancia socioeconémica que el amaranto representa, se creara un plan de
comercializacion que, a través de investigacion por medio de entrevistas a productores, entrevistas

a encargados de produccion, transformacion y marketing, encuestas al publico en general,
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elaboracion de FODA y que, con el analisis de informacion generada se elaboren nuevos objetivos
y un plan de marketing que permita identificar clientes efectivos, contar con estrategias de
marketing de producto, promocidn y propuestas para identificar profesionales o negocios para la
realizacion de alianzas estratégicas, contando con un presupuesto, cronograma para el desarrollo
de las actividades y una evaluacion para corroborar la viabilidad y resultados obtenidos en la
implementacion del plan de comercializacién de amaranto para el mercado del municipio de

Quetzaltenango.
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4., OBJETIVOS

4.1. General
e Elaborar un plan de comercializacion de semilla de amaranto en Asociacion Red
Kuchubal; Quetzaltenango, con el fin de proporcionar estrategias de marketing de
los productos derivados del amaranto y generar estrategias de promocion para de

identificar clientes efectivos.

4.2. Especificos

e Identificar la oferta, demanda y precios de semilla de amaranto en el &rea urbana del

municipio de Quetzaltenango de la Asociacion Kuchub’al.

e Determinar los factores que intervienen en la produccion del amaranto.

e Establecer los factores que intervienen en el consumidor final para la compra de

semilla de amaranto.

e Elaborar estrategias de comercializacion de semilla de amaranto tostada, harina de

amaranto, galletas, barras nutritivas y otros subproductos.
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5. METODOLOGIA

5.1. Ambiente/localizacion

La investigacion se llevo a cabo en el area urbana del municipio de Quetzaltenango,
cabecera del departamento de Quetzaltenango, que tiene una poblacion proyectada, segun INE,
para el 2019 de 168,880 habitantes. La ciudad en la que se realiz6 dicha investigacion esta a una
altura de 2,333 msnm con latitud 14°50°16” y longitud de 91°31°03"’, distando a 200 kiloémetros

de la Ciudad de Guatemala (Segeplan, 2010).

5.2. Sujetos y/o unidades de analisis
5.2.1. Productores.

Para esta investigacion se realizaron entrevistas a los productores de amaranto en el caserio
El Porvenir de la aldea Las Majadas del municipio de Tacana en el departamento de San Marcos.
Se entrevistd a los 10 agricultores que actualmente producen semilla de amaranto para la
Asociacion Red Kuchub’al. Se utilizaron entrevistas elaboradas con 25 preguntas abiertas divididas

en cinco secciones, cada entrevista tuvo una duracion promedio de 15 minutos.

5.2.2. Asociacion Red Kuchub’al.

Para obtener informacion detallada acerca del amaranto, se realizaron entrevistas al
personal que tiene relacion directa con la produccién, transformacion y mercadeo de la semilla de
amaranto, este es el equipo gue tiene a cargo el emprendimiento de amaranto en la Asociacién Red
Kuchub’al.

Se elaboraron tres entrevistas en las oficinas de la asociacion; la primera entrevista fue con

el técnico coordinador de agroecologia a quien se le realizaron 22 preguntas abiertas divididas en
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tres secciones, la entrevista tuvo una duracién de aproximadamente 40 minutos en donde se recabo
informacién complementaria de la provista por los productores de amaranto.

Se realiz6 una entrevista a la coordinadora de agroindustria a quien se le realizaron 23
preguntas abiertas divididas en dos secciones, a manera que pudiera ahondarse en la informacion
acerca de la transformacion del amaranto, la entrevista tuvo una duracion aproximada de 45
minutos.

Finalmente, en la asociacion se realizd una entrevista al encargado de ventas, a quien se le
formularon 33 preguntas divididas en dos secciones, la entrevista tuvo una duracion aproximada

de 40 minutos en total.

5.2.3. Consumidor.

En Guatemala no se cuenta con un estudio de mercado que indique el grupo etario que
consume semilla de amaranto, sin embargo segun (Mercurio Consultores, 2011) el grupo etario
que consume el amaranto oscila en una edad media de 40.2 afios de edad en Espafia. Guatemala
difiere social y econdmicamente de Europa, por lo cual para definir el mercado e identificar a
consumidores finales del producto se realizaron encuestas en la ciudad de Quetzaltenango a
hombres y mujeres de 20 a 54 afios, para ampliar la muestra y hallar a los principales consumidores

finales de semilla de amaranto.

5.3. Tipo de investigacion

Este estudio es del tipo cuantitativo y disefio descriptivo, Herndndez, Fernandez y Baptista
(2010), definen el enfoque cuantitativo como la representacion de una serie de procedimientos con
un orden determinado, por medio de éstos se recoge informacién util para confirmar hipotesis

basadas en datos numeéricos es decir en cantidades medibles para ser analizadas por medio de un
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procedimiento estadistico. Esto hace posible determinar teorias, comportamientos repetitivos. Una
caracteristica importante de este tipo de investigacion es la objetividad del estudio, por lo cual las
emociones, creencias y pensamientos del investigador no deben influir en el mismo y asi evitar el

sesgo.

5.4. Instrumentos
Para esta investigacion se utilizaron diversos instrumentos para la recopilacion de la

informacidn, dentro de los instrumentos que se utilizaron estan las entrevistas y encuestas.

5.4.1. Matriz FODA.

La matriz FODA es una herramienta que provee informacion de los factores externos de un
producto, siendo estos las amenazas y oportunidades, también los factores internos del objeto de
analisis los cuales son las fortalezas y debilidades. Esta herramienta se aplicd a los productores,
consumidores finales y el producto y la comercializacion de amaranto de la red Kuchub’al. La
informacidn que se utilizé fue la provista por las entrevistas y encuestas elaboradas con el fin de

desarrollar las estrategias que le sean de beneficio a la asociacion.

5.4.2. Entrevistas.

La entrevista es el hecho de realizar una platica con una o méas personas para hablar de
temas de interés. En este estudio se utilizaron con el fin de recabar informacion importante ya que
las respuestas son abiertas pues el fin es que el entrevistado pueda explicar detalladamente la

informacion requerida.

37



5.4.3. Encuestas.

Las encuestas son herramientas importantes en las investigaciones del tipo descriptiva ya
que recopilan datos de informacion de personas sobre diversos temas de interés. Los datos suelen
adquirirse mediante el uso de preguntas abiertas o cerradas, para esta investigacion se utilizaron
preguntas cerradas hacia el pablico en general con la finalidad que cada persona encuestada
responda las preguntas en un paralelismo de condiciones para evitar sentires erroneos que pudieran

influir en el resultado del estudio.

5.5. Procedimiento

A continuacion, se detalla el proceso que se utiliz6 para realizar la presente investigacion.

5.5.1. Consulta documental.

Como parte del procedimiento de investigacion se consultaron diferentes paginas web y de
estudios realizados indagando en los precios histéricos de la comercializacion de semilla de
amaranto, algunas paginas son las del MAGA y de otras organizaciones dedicadas a la produccion
agroindustrial. EI fin es obtener una idea clara y especifica de la oferta y la demanda del producto

y observar su evolucion en el mercado.

5.5.2. Fase de campo.
Dentro de las principales actividades que se desarrollaron para la fase de campo de la
investigacion estan:
e Identificacion de la localizacion de los productores para realizar las entrevistas.

e Identificacion del nimero de personas a encuestar para la investigacion.
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Identificacion del personal de la Asociacion Red Kuchub’al a entrevistar.

Disefio, validacion y aplicacion de los instrumentos para la recopilacion de informacion por
cada sujeto de analisis.

Tabulacion de resultados obtenidos de las encuestas y entrevistas de donde se extrajeron
los resultados y las gréficas.

Resultados y discusion que se presentan vinculados a los objetivos de la investigacion y los
resultados obtenidos en la fase de campo.

Disefio de la propuesta, en la cual se creé un plan de comercializacion de semilla de
amaranto en la Asociacion Red Kuchub’al, Quetzaltenango con especificaciones de la
mezcla de marketing, con el propoésito de crear estrategias de comercializacion para apoyar

el aumento en las ventas del amaranto.

5.6. Andlisis de la Informacion

En la fase de gabinete se realizé el analisis correspondiente de la informacion que se capto

proveniente de los sujetos de estudio mediante las herramientas de recopilacion de datos los cuales

se vincularon para efectos de la facilitacion del anélisis. A continuacion, se describe el anélisis de

la informacion de cada sujeto de investigacion.

5.6.1. Productor.

Para la obtencidon de la informacion por parte de los productores se consultd a la Asociacion

Red Kuchub’al la ubicacion y cantidad de agricultores dedicados a la produccion de amaranto,

luego se disefid una entrevista previamente validada y vinculada con los objetivos de la
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investigacion, luego de ello se procedié a extraer la informacién relevante y de utilidad para el

estudio y su desarrollo en la matriz FODA.

5.6.2. Asociacion Red Kuchub’al.

Para recabar informacidn acerca de la produccion, transformacién y comercializacion de
amaranto, se procedio a disefiar y validar tres entrevistas vinculadas a los objetivos de la
investigacion. Las entrevistas fueron hechas al encargado de agroecologia, la encargada de
agroindustria y el encargado de ventas del amaranto en la asociacién. Luego de realizar las

entrevistas se procedi6 a tabular la informacién relevante para utilizarla en el analisis FODA.

5.6.3. Consumidor final.

Para adquirir la informacion del consumidor final, se realizaron encuestas en la ciudad de
Quetzaltenango a 382 habitantes de entre 20 a 54 afios, para obtener informacion por parte de los
consumidores finales de semilla de amaranto.

La poblacién de 20 a 54 afios de edad proyectada para el afio 2019 en el municipio de
Quetzaltenango es de 79 480 personas (INE, 2002), de la cual se tom6 una muestra de 382 sujetos.

Modelo estadistico. En base a los datos de poblacién del municipio de Quetzaltenango, se
realizd la estimacion poblacional para cada lugar poblado para el afio 2019 con la formula del

modelo geométrico (Fernandez & Ruiz, 2006):
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Pf= Po(1+r)t

Siendo:

Po = poblacion inicial

r= tasa de crecimiento anual (2.07%) (DAES, 2019)
t= periodo de afios comprendido entre Po y Pf

Por ejemplo:
La colonia El Rosario cuenta con una poblacion de 160 personas en el 2002, en edades
comprendidas entre los 20 y 54 afios.

Siendo:

Po= 160

r=  2.07 % =0.0207
t= 17

Entonces:

Pf=160(1 + 0.0207)"7
Pf=160(1.0207)"7
Pf=160 % 1.42
Pf=227.2

Pf = 227 habitantes para el afio 2019

Por lo que a continuacidn se presenta la tabla 2 con la proyeccion poblacional para el afio

2019 para cada lugar poblado de Quetzaltenango.
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Tabla 2.

Proyeccion de habitantes en edades entre 20 y 54 afios de Quetzaltenango para 2019

LUGAR POBLADO

HABITANTES 2002

PROYECCION 2019

Quetzaltenango 42537 60403
Candelaria Xecao 112 159
Chitay 767 1089
Chichihuitan 362 514
Chicavioc 404 574
Chicua 167 237
Chitux 347 493
Choqui 305 433
Las Majadas 432 613
Colonia El Rosario 160 227
Colonia Minerva 901 1279
Llano Del Pinal 500 710
San Jose Chiquilaja 273 388
Xecaracoj 982 1394
Xuicaracoj 73 104
Lotificacion Jardines de Xelaju 721 1024
Colonia San Antonio 2,258 3206
Jardines de Sta. Maria 53 75
Colonia El Maestro 497 706
Colonia Los Bomberos 115 163
Colonia La Floresta 323 459
Colonia Molina 880 1250
Condominio Los Cerezos | 261 371
Colonia Luisa Fernanda 35 50
Xelaju 179 254
Las Tapias 1,239 1759
El bosque 81 115
El Sol 123 175
Bellos Horizontes 27 38
La Villa 36 51
Colonia Obras Publicas 61 87
Tierra Colorada Alta 166 236
Colonia La Pedrera 124 176
Villas del Pilar 279 396
Los Altos 15 21
Las Rosas 177 251
Total 55972 79 480

(INE, 2002).

42



Con la informacién anterior se procedio a realizar el calculo de la muestra para la
elaboracion de encuestas, (Fernandez & Ruiz, 2006) EI modelo estadistico para la investigacion

del plan de comercializacion de semilla de amaranto fue el siguiente:

N*Zz*p*q
n=
e?x(N—1)+Z2xpxq

Siendo:

N =79 480

e =0.05
p=0.5
g=05
z=95% - 1.96

79480%1.962%0.5%0.5
n=
0.052%(79480—1)+1.962%0.5%0.5

79480%3.84%0.5%0.5
n=
0.0025%(79480—1)+3.84%0.5%05.

76300.8
n= 0.0025%79479+4+3.84x0.25.
76300.8
n= 198.7040.96.
76300.8
- 199.66
n=382.15

n = 382 sujetos
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En el dltimo paso para la estratificacion se realizé el siguiente procedimiento para calcular

la muestra para cada lugar poblado.

Poblacién lugar poblado

Estratificacion = ( )*tamaﬁo de la muestra

Poblacién total

Por ejemplo:

Estratificacion para la colonia El Rosario

227
79480

Estratificacion = ( )*382

Estratificacion = (0.002856)*382
Estratificacion = 1.09

Estratificacion = 1 muestra

En la tabla 3 se muestra la estratificacion por cada lugar poblado de Quetzaltenango.
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Tabla 3.
Resultado de la estratificacion de la muestra para el plan de comercializacion de semilla de
amaranto en la asociacion Red Kuchub’al, Quetzaltenango, 2019

LUGAR POBLADO HABITANTES 2019 MUESTRA
Quetzaltenango 60403 290
Candelaria Xecao 159 1
Chitay 1089 5
Chichihuitan 514 2
Chicavioc 574 3
Chicua 237 1
Chitux 493 2
Choqui 433 2
Las Majadas 613 3
Colonia El Rosario 227 1
Colonia Minerva 1279 6
Llano Del Pinal 710 3
San Jose Chiquilaja 388 2
Xecaracoj 1394 7
Xuicaracoj 104 0
Lotificacién Jardines de Xelaju 1024 5
Colonia San Antonio 3206 15
Jardines de Sta. Maria 75 0
Colonia El Maestro 706 3
Colonia Los Bomberos 163 1
Colonia La Floresta 459 2
Colonia Molina 1250 6
Condominio Los Cerezos | 371 2
Colonia Luisa Fernanda 50 0
Xelaju 254 1
Las Tapias 1759 8
El bosque 115 1
El Sol 175 1
Bellos Horizontes 38 0
La Villa 51 0
Colonia Obras Publicas 87 0
Tierra Colorada Alta 236 1
Colonia La Pedrera 176 1
Villas del Pilar 396 2
Los Altos 21 0
Las Rosas 251 1

Total 79 480 382
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Las encuestas para cada lugar poblado fueron formuladas con 15 preguntas de forma
cerrada, divididas en tres secciones para identificar a la poblacion consumidora, también a la que
desconoce el producto y recopilar informacion relevante para la investigacion. Las encuestas tenian
una duracion de aproximadamente un minuto para quienes desconocian del producto y de tres
minutos para aquellos que compraban amaranto. Luego de ello se procedio a tabular la informacion
para después disefiar un plan de comercializacion tomando como base los datos obtenidos de la

fase de campo y los objetivos de la investigacion.
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6. RESULTADOS Y DISCUSION

A continuacion, se presentan los resultados obtenidos en la fase de campo, la informacion
recopilada a través de la colaboracién de los productores, personal encargado de la produccion,
comercializacion y transformacion del amaranto en la asociacion Red Kuchub’al y los

consumidores finales.

6.1. Elementos clave para el plan de comercializacion de semilla de amaranto
6.1.1. Elementos generales de la Asociacion Red Kuchub’al.

La Asociacion Red Kuchub“al esta conformada por trece asociaciones de campesinos del
suroccidente de Guatemala que, fomenta la produccién agroecoldégica como base para una
alimentacion saludable y sostenibilidad ambiental; creando también un sistema alternativo de
comercio buscando la igualdad y una compraventa mas justa, forma ambientes de empleo rural
digno mejorando las condiciones de vida de mujeres y familias que poseen una vulnerabilidad
socioecondémica muy alta a través de asesorias, capacitaciones y la comercializacion de productos
agricolas, textiles y artesanales.

La asociacion busca la comercializacion en el municipio de Quetzaltenango de la semilla
de amaranto tostado y amaranto molido, derivado del trabajo de productores de Tacana, San
Marcos los cuales generan 437 kilogramos en 0.43 hectareas al afio. Aunque afios atras el amaranto
tostado tuvo aceptacion, se ha quedado estancado en cuanto a su comercializacion y el amaranto
molido ha tenido muy poca admision ya que la poblacion del area urbana desconoce sus usos. Todo
lo anterior ha tenido un impacto negativo de manera directa en la asociacion, provocando también

que disminuya la produccion de amaranto y su comercializacion.
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6.1.2. Situacion actual de comercializacion.

Kuchub’al ofrece amaranto de la variedad Amaranthus cruentus el cual es producido de
manera agroecoldgica proveniente del caserio EI Porvenir, aldea Las Majadas, del municipio de
Tacana en el departamento de San Marcos, se ha elegido esta variedad ya que el principal beneficio
en la agroindustria es que tiene un porcentaje de reviente sobre el 75% al momento de ser tostada,
la semilla presenta un alto complemento de aminoéacidos, valor bioldgico de 75 en escala de 0 a 75
(lturbide, 1980). Respecto a la composicion quimica de la semilla, se han reportado promedios de
14.7% de proteina, 3.1% de grasa y 60.7% de carbohidratos; minerales: 510 mg. Ca, 397 mg. Py
11 mg. Fe. Se presenta el aminograma en la tabla 4 comparado con lo recomendado por la FAO /

OMS (Tello & Sergio, 2003).

Tabla 4.
Aminograma del amaranto comparado con la recomendacion de la FAO
AMINOACIDO AMARANTO RECOMENDACION FAO

Lisina 5.6 55
Metionina 2.3 2.2
Treonina 3.4 4.0
Cisteina 2.2 -
Valina 4.2 5.0
Tirosina 3.4 2.8
Leucina 5.6 7.0
Fenilalanina 3.8 2.8

(Tello & Sergio, 2003).

Segun latabla 4 el amaranto es un alimento libre de gluten y con un alto contenido en lisina,
un aminoacido que es mas facil de digerir en esta semilla, que la contienen otros alimentos como

la leche. Contiene proteinas primarias como la albumina y globulinas que en comparacion a las que
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contiene el trigo, son mas solubles y mas sencillas de digerir por el cuerpo humano y por ello es
uno de los alimentos que esta surgiendo de entre los demas granos por su nivel nutricional.

Para el proceso productivo, se provee de capacitaciones y de asistencia técnica a los
productores, quienes afirman que éstas son de utilidad. Por la distancia en la que se encuentra la
produccion, Kuchub’al, contrata los servicios de un promotor quien es capacitado una vez por mes
en la ciudad de Quetzaltenango con el fin de transmitir los conocimientos adquiridos a los
productores y ser el representante de Kuchub’al en la aldea. La semilla de amaranto es producida
de forma agroecol6gica no contando aln con esta certificacion.

La asociacion Kuchub’al tiene a la venta semilla de amaranto en dos subproductos siendo
estos la semilla de amaranto tostado, 0 como comUnmente se le denomina “poporopo”, y semilla
de amaranto molida, es decir, harina de amaranto. EI amaranto tostado se comercializa solamente
en empaques de 227 gramos al precio de Q30.00 y la harina de amaranto en empaques de 454
gramos al precio de Q40.00.

La forma de comercializar el producto es bajo pedido en base a solicitudes que realiza
bodega al area de agroindustria. El objetivo es mantener en bodega al menos 50 unidades de
amaranto tostado y molido mensualmente para ofrecer a mayoristas y al publico en general, en este
caso se realizan pedidos por parte del area de bodega trimestralmente de 150 unidades de ambos
subproductos. Debido al proceso de transformacién del amaranto, en el cuél dependiendo del
porcentaje de reviente se obtiene mas harina que tostado o viceversa, no se estipula una solicitud
exacta para la harina de amaranto o el amaranto tostado.

Kuchub’al cuenta con una sola sucursal de venta que esta ubicada en el mismo lugar en
donde se encuentran las oficinas centrales. Esta sucursal ubicada en 6ta calle 15-22 de la zona 1
del municipio de Quetzaltenango ofrece productos de la marca incluyendo el amaranto tostado y

molido.
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Fuera de la ciudad de Quetzaltenango se pueden encontrar productos Kuchub’al como el
amaranto en negocios comerciales en la ciudad capital de Guatemala, Panajachel en Solol3,

Antigua Guatemala en Sacatepéquez y Tecpan en Chimaltenango.

6.2. Comportamiento de la demanda y la oferta de amaranto
6.2.1. Situacion del comercio de semilla de amaranto de la Asociacion Red Kuchub’al.

Areay produccion.

El cultivo del amaranto, es uno de los productos importantes para la asociacion, ya que es
una fuente de ingresos para 10 familias de Tacana, San Marcos. Cada agricultor cuenta con un area

de terreno destinada para cultivos como se muestra en la tabla 5.

Tabla 5.
Area por productor para la siembra de cultivos: maiz y hortalizas, en la asociacion Red Kuchub al,
Quetzaltenango, 2019

AREA DE TENENCIA DE LA TIERRA

Productor 1 0.6552 ha
Productor 2 1.0920 ha
Productor 3 0.7426 ha
Productor 4 0.8736 ha
Productor 5 0.0437 ha
Productor 6 0.2621 ha
Productor 7 0.6552 ha
Productor 8 1.3104 ha
Productor 9 0.8736 ha
Productor 10 1.5288 ha
Total 8.04 hectareas

50



El area que se destina para la produccion agricola y pecuaria es de ocho hectareas en su

totalidad, sin embargo, por la baja demanda los productores de amaranto destinan una cantidad

inferior de area para la produccion de amaranto, como se muestra en la tabla 6.

Tabla 6.

Area por productor que se destina para la produccion de semilla de amaranto en la asociacion

Red Kuchub’al, Quetzaltenango, 2019

AREA DESTINADA PARA LA PRODUCCION DE AMARANTO

Productor 1
Productor 2
Productor 3
Productor 4
Productor 5
Productor 6
Productor 7
Productor 8
Productor 9
Productor 10

0.0437 ha
0.0219 ha
0.0874 ha
0.0219 ha
0.0328 ha
0.0437 ha
0.0437 ha
0.0437 ha
0.0437 ha
0.0437 ha

Total

0.43 hectareas

La tabla 6 detalla el area total utilizada por los agricultores para la produccion de amaranto,

las medias de produccion estan entre 0.0219 hectareas y 0.0437 hectéareas. Los factores que

propician estas medias son la tenencia de la tierra por agricultor, el uso de ella para producir otros

cultivos como maiz para el autoconsumo y la mano de obra disponible para trabajar en el cultivo

de amaranto.

La fase de produccion de semilla de amaranto consta de varias practicas y actividades las

cuales se detallan en la tabla 7:
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Tabla 7.

Actividades que se realizan para la produccion de semilla de amaranto en Tacana, San Marcos,
en la asociacion Red Kuchub“al, Quetzaltenango, 2019

No. ACTIVIDAD
1 Preparacion de suelos
2 Siembra
3 Incorporacion de abono organico
4 Tapado o cubierta de semilla
5 Control de malezas
6 Tutorado.
7 Control de plagas
8 Control de enfermedades
9 Aporque
10 Fertilizacion foliar
11 Riego
12 Cosecha de granos
13 Secamiento de granos
14 Almacenamiento de granos

Las actividades que se muestran en la tabla 7 son las actividades agricolas principales que

se realizan durante un ciclo de produccién de semilla de amaranto, cada actividad se establecid

basandose en las practicas agroecoldgicas que exige la Asociacion Red Kuchub’al, monitoreada

por el promotor agricola desde la preparacion de suelos hasta el almacenamiento de granos.

Cada actividad del proceso productivo es fundamental para la consecucion de una cosecha

acorde a las necesidades del mercado y las ganancias que los agricultores buscan percibir, por ello

dentro de las actividades programadas, existen algunas que son primordiales, las cuales son la

preparacion del suelo, la aplicacién de abono organico, control de plagas y enfermedades y el riego.
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Precio. Los principales criterios que se toman en cuenta para fijar el precio son los costos
de la materia prima (semilla de amaranto), costos de transformacién, impuestos y el porcentaje de
ganancia.

El precio que tiene la harina de amaranto al pablico es de Q40.00 por cada 454gramos. Se
tienen pérdidas con la harina de amaranto, ya que el costo de produccién supera al costo de venta,
por lo que el amaranto tostado es el producto que absorbe los costos. Para la venta al por mayor el

precio es de Q37.00 para la harina y de Q26.00 para el amaranto tostado.

6.2.2. Diagnostico situacional de la produccidn de amaranto - Oferta
Productores. Los agricultores que actualmente producen amaranto para la asociacion, son
diez. Cada productor de amaranto cuenta con una produccion estimada que inicia desde los 45

kilogramos hasta los 300 kilogramos por ciclo de cultivo como se demuestra en la tabla 8.

Tabla 8.
Produccién de semilla de amaranto por agricultor en la asociacion Red Kuchub'al,
Quetzaltenango, 2019

PRODUCTOR PRODUCCION ANUAL
Productor 1 27.21 kilogramos
Productor 2 27.21 kilogramos
Productor 3 136 kilogramos
Productor 4 22.68 kilogramos
Productor 5 40.81 kilogramos
Productor 6 27.21 kilogramos
Productor 7 45.3 kilogramos
Productor 8 63.49 kilogramos
Productor 9 20.4 kilogramos
Productor 10 27.21 kilogramos
Total 437 kilogramos
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Segun la tabla 8, los agricultores producen un total de 437 kilogramos por ciclo, lo cual se
busca comercializar como materia prima para la transformacién en la asociacion. La produccion
varia para cada agricultor que va desde los 27.21 kilogramos hasta los 136 kilogramos de amaranto
por ciclo productivo del cultivo.

Los factores que intervienen en la produccion de la semilla de amaranto, se detallan en la

tabla 9.

Tabla 9.
Factores que intervienen en la produccién de semilla de amaranto en la asociacion Red Kuchub’al,
Quetzaltenango, 2019

FACTOR CANTIDAD DE RESPUESTAS
Clima 0

Suelos

Plagas y enfermedades

Acceso a agua

Preparacion técnica (aplicacion tardia de abono)
Precio de insumos

Precio de venta de semillas

No hay factores que afecten la produccion

N O P WEkFk WwOo

Los factores principales que intervienen en la produccion de amaranto son la presencia de
plagas como el pulgén negro (Aphis sp.), el gusano defoliador (Spodoptera albula) y enfermedades
como mancha foliar (Alternaria sp.), la roya blanca (Albugo sp.), la incidencia ha sido baja tanto
de las plagas como de las enfermedades, sin embargo, no realizan controles a tiempo afectando la
produccion final. También la aplicacion tardia de abonos organicos, el acceso a agua para riego y
el precio de los insumos utilizados en la produccion son factores clave en que no tengan los

rendimientos de produccion esperados.
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Transformacion. El amaranto es procesado en dos formas, tostado y en harina; en
presentaciones de media libra para el tostado y una libra en la presentacion para harina.

Se solicita al productor una muestra para comprobar el porcentaje de reviente del amaranto
a través del tueste, lo que genera la conclusion de la cantidad de producto a adquirir, para la
transformacion del amaranto, se cuenta con un tostador artesanal el cual sirve para producir
amaranto tostado, un molino de martillos para la elaboracion de la harina, se cuenta con
empacadora, coladores y balanza digital.

El proceso inicia con el recibimiento del amaranto limpio, el cual también es Ilamado
producto sin tamo, luego es ventilado y primeramente pasa al tueste en tolva durante cuatro a cinco
segundos, luego de ello se realiza un colado para luego ser enfriado pesado y empaquetado. El
proceso no es complejo, el punto critico es el tueste ya que si llega a pasar unos segundos mas el
producto se quema lo cual lo hace inservible. El cien por ciento del producto se destina para la
elaboracion de amaranto tostado, del total de producto no reventado se utiliza para la produccién
de harina.

Lo anterior es lo que lleva a evaluar la calidad del amaranto que se recibe ya que el producto
que tiene mayor demanda es el amaranto tostado, la harina de amaranto tiene menor demanda y se
convierte en pérdida, para ello se realizan pruebas antes de adquirir cierta cantidad de producto, un
Optimo porcentaje de reviente es sobre el 70%.

Almacenamiento de producto terminado. Finalmente, se empaca y se almacena el
producto. La presentacion del producto es en empaques de polipropileno de 25 micras transparente
con la respectiva etiqueta y en donde se puede observar el producto en el interior, Kuchub’al cuenta
con el respectivo registro sanitario, es un producto confiable para el consumo humano. Se realiza

un pedido a cada tres meses por parte de bodega de 150 unidades de producto.
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El producto tiene un tiempo de vida ya transformado de seis meses, por lo que a cada tres
meses se solicita un pedido por parte de bodega de 150 empaques de cada presentacion de amaranto

para mantener producto disponible para distribucion y venta.

6.2.3 Diagnostico situacional de la compray consumo de amaranto - Demanda.
Mediante el estudio realizado se constatd que el 66% de los consumidores de semilla de

amaranto adquieren el producto una vez por mes, como lo demuestra la figura 3.

@® Una vez por semana

@ Dos veces al mes
Una vez al mes

® 2 veces al afio

@ cada 3 meses

@® una vez al afio

e
I

Figura 3. Respuesta del publico que compra amaranto, plan de comercializacion de semilla de
amaranto, Quetzaltenango, 2019.

La demanda que presenta el amaranto tostado en la Asociacion Kuchub’al es de 55 unidades
mensuales. En la presentacion de harina tiene una demanda de ocho unidades mensuales.

El producto que presenta mayor indice de comercializacion es el amaranto tostado ya que
la forma de consumo es préactica a comparacion de la harina, ya que no necesita pasar por mayores
procesos a diferencia de la harina que necesita ser procesada por los consumidores finales para ser

utilizada para alimentacion.
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Intermediarios. Lacteos Xelac R.L. es uno de los socios comerciales, distribuye amaranto
tostado en cinco tiendas, cuatro en Quetzaltenango y una en Totonicapan, los principales productos
que Xelac ofrece son lacteos a quienes Kuchub’al le entrega producto a consignacion, que es la
forma de trabajar con ellos. El centro naturista “Sanarte” es otro comprador mayorista que compra
y distribuye amaranto tostado en una tnica sucursal con la que cuenta en Quetzaltenango.

Segun encuestas realizadas y sondeo de mercados, existen otras marcas de semilla de
amaranto, especialmente tostado que se ofrecen en la ciudad de Quetzaltenango. La marca Superb
ofrece amaranto tostado al precio de Q43.50 por 454 gramos y Q25.00 la presentacion de 227
gramos, también ofrecen harina de amaranto en dos sucursales a un costo de Q46.00 por 454
gramos y Q25.75 la presentacion de 227 gramos.

Otras de las marcas es Chikach que ofrece harina de amaranto en la ciudad de
Quetzaltenango a través de un médico pediatra de la ciudad para nutricion de nifios a un costo de
Q36.00 la presentacion de 454 gramos, también a través de un socio comercial en Quetzaltenango
tienen a la venta amaranto tostado a un costo de Q35.00 la presentacion de 227 gramos. Otro de
los ofertantes de amaranto es Frutivia que tiene a la disposicion en centros comerciales,
especificamente Supermercado La Torre, amaranto tostado en presentacién de 140 gramos a un
precio de Q21.50. En los mercados municipales, especificamente en las ventas de semillas, se

puede encontrar semilla de amaranto, pero dentro de paquetes de granola a diferentes precios.

6.3. Costos de produccion de semilla de amaranto
Los costos de produccion se elaboraron segun el conocimiento de los agricultores y los

datos que Kuchub’al archiva.
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Tabla 10.

Costo de produccion en 0.0437 hectéreas de semilla de amaranto en la asociacion Red Kuchub’al,

Quetzaltenango, 2019

Concepto Unidad de Cantidad  Valor unitario  Valor total
medida
Compra de semilla Gramos 227 Q17.00 Q 8.50
Obtencidn de abono Saco de 45.36 30 Q 13.00 Q 390.00
kg
Limpia de terreno Jornal 1 Q50.00 Q 50.00
Elaboracion de surcos Jornal 1 Q 50.00 Q 50.00
Siembra de la semilla. Jornal 3 Q50.00 Q 150.00
Eliminacién de Jornal 2 Q 50.00 Q 100.00
malezas
Raleos Jornal 2 Q 50.00 Q 100.00
Corte de panojas Jornal 2 Q50.00 Q 150.00
Aporreo de panojas Jornal 3 Q 50.00 Q 150.00
Ventilado de grano. Jornal 1 Q 50.00 Q 50.00
Jornales para riego Jornal 12 Q 50.00 Q 600.00
Caldo sulfocélcico Galdn 1 Q 36.00 Q 36.00
Aplicacion de Jornal 2 Q50.00 Q 100.00
sulfocalcico
Elaboracion y cuido Jornal 2 Q 50.00 Q 100.00
de semillero
Total Q 2,034.50

Los costos de produccion se elaboran al final de cada ciclo de produccion, con lo cual se

busca crear un plan de produccion acorde a las necesidades del cultivo y la capacidad econémica

de cada productor. La tabla 10 detalla el costo de produccién por cada 0.0437 hectareas de cultivo

de amaranto en dos ciclos.

6.4. Costos de transformacion de semilla de amaranto tostado

El proceso de transformacion se realiza en la planta que se encuentra en las oficinas de la

Asociacion Red Kuchub’al, los cuales se muestran en la tabla 11.
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Tabla 11.
Costo de transformacion por 227 gramos de semilla de amaranto tostado en la asociacion Red
Kuchub’al, Quetzaltenango, 2019

Concepto Costo unitario (2279)
Impuesto Q0.91
Etiqueta Q1.25
Empaque Q0.10
Gas Q0.25
Energia Eléctrica Q0.15
Mano de obra Q3.50
Total Q6.16

En la tabla 11 se detallan los costos de transformacion de 227 gramos de semilla de
amaranto tostado, en donde se destaca que la mano de obra es de personas asociadas a Kuchub’al
lo que disminuye los costos. El costo de transformacion final de 454 gramos de semilla de amaranto

tostado es de Q12.32.

Tabla 12.
Costos de produccion de semilla de amaranto tostado en la asociacion Red Kuchub’al,
Quetzaltenango, 2019

Concepto 227 ¢ 454 ¢ 1q (45.3 kQ)
Costo de produccién Q 12.70 Q 25.40 Q 2540.00
Costo de transporte Q1.25 Q250 Q 250.00
Costo de
transformacion Q6.16 Q12.32 Q 1232.00
Costo Total Q20.11 Q 40.22 Q 4022.00

El costo de produccion final de la semilla de amaranto tostado se realiza en base a los costos
de produccion, transporte y transformacion los cuales definen el precio para la venta al publico. El

amaranto tostado se comercializa en una Unica presentacion de 227 gramos la cual tiene un costo
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de produccion de Q20.11 cémo se detalld en la tabla 12. Los costos de produccién de amaranto

molido se muestran en la tabla 13.

Tabla 13.
Costos de produccion de semilla de amaranto molido en la asociacion Red Kuchub'al,
Quetzaltenango, 2019

Concepto 227 ¢ 454 ¢ 1 g (45.3 kQ)
Costo de produccion Q12.70 Q 25.40 Q 2540.00
Costo de transporte Q125 Q 2.50 Q 250.00
Costo de
transformacion Q8.16 Q 16.32 Q 1632.00
Costo Total Q2211 Q 44.22 Q 4422.00

Los costos de produccion detallados en la tabla 13 son los costes finales del amaranto
molido, se detallan los costos de produccién de presentaciones de 227 gramos, 454 gramos y 100
kilogramos, pero la Unica presentacion que se comercializa de amaranto molido es en paquetes de
454 gramos.

Transporte. De Tacana San Marcos a Quetzaltenango existen 113 kilometros de distancia,
el transporte del producto se realiza en un vehiculo de cuatro ruedas tipo picop, transportando de
22.68 kilogramos hasta 45.3 kilogramos de amaranto, cantidad que depende de la demanda. El
transporte representa un costo de Q250.00 por viaje, la asociacion no incurre a este gasto ya que el
amaranto se traslada cuando se realizan capacitaciones o visitas técnicas de los diferentes proyectos

que la Asociacion Red Kuchub’al implementa en la zona

6.5. Resumen situacional a través del analisis FODA
A continuacion, se presentan las tablas 14 y 15 con las fortalezas, oportunidades,

debilidades y amenazas de la comercializacion de la semilla de amaranto y las combinaciones.
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Tabla 14.

FODA de la comercializacion de amaranto y las combinaciones maxi — mini, mini — maxi

FODA

Combinacién maxi — mini, mini —

maxi

Fortalezas

Oportunidades

1. El amaranto tiene un valor nutricional alto en proteinas.

1. El amaranto es un producto que puede ser utilizado en mdltiples recetas de

cocina.

2. El amaranto se produce agroecol6gicamente.

2. El pablico muestra interés en conocer acerca del amaranto y sus usos.

3. Se vende amaranto en presentacion de harina y tostado.

3. El publico esta interesado en degustar del amaranto.

4. El amaranto tostado esté listo para ser consumido.

4. Auge y crecimiento de las redes sociales.

5. Se cuenta con registro sanitario.

5. Existe la posibilidad de realizar nuevas alianzas comerciales.

6. Se utilizan redes sociales para promocionar los productos
Kuchub’al.

7. Se cuenta con socios comerciales.

8. Se posee una sucursal de ventas fisica.

1. La harina de amaranto es un producto que presenta menor

demanda que el amaranto tostado.

2. El amaranto tiene un tiempo de seis meses de vida en anaquel.

Crear un eslogan para el producto y realizar un concurso en redes sociales donde
los participantes publiquen una receta en donde un ingrediente sea el amaranto y

utilicen como hashtag un eslogan del mismo. (01, 02+D1)

Promocionar los beneficios del amaranto en la etiqueta del amaranto tostado, con

4. El publico desconoce en donde adquirir semilla de amaranto.

demostrativas de preparacion de recetas saludables en las que el

amaranto sea uno de los ingredientes. (F4, F5, F6 + A3)

g 3. No se cuenta con eslogan promocional para el amaranto. el fin de que el consumidor se vuelva consumidor recurrente del producto debido a
g 4. La etigueta del empaque del amaranto no da a conocer los los beneficios que el amaranto presenta, si este es consumido regularmente. (O3,
g-' beneficios del producto. 04+ D3, D4, D5)
§ 5. La etiqueta del empaque de la harina de amaranto no da a conocer
diferentes formas de preparacion. Entablar acercamientos en centros comerciales para realizar stands publicitarios
6. No se tiene presencia del producto en supermercados y mercados. en los que se promocione a Kuchub’al y el amaranto. (05+D2, D6)
Crear artes comerciales en donde se genere informacion del amaranto
através de datos rapidos sobre la historia del amaranto y su consumo
1. Marcas de la competencia se distribuyen en supermercados Y | a través de los afios (F1, F3+A3)
mercados en donde Kuchub’al no tiene presencia.
2. El consumidor de amaranto adquiere el producto generalmente en | Entablar relaciones comerciales con negocios en mercados para
mercados y supermercados. vender amaranto y promocionar el producto y crear la posibilidad de
33> 3. El mercado local desconoce en su mayoria acerca del amaranto, | generar mayor cantidad de ventas. (F7, F8 + A1, A2, A4)
g los beneficios y las diferentes formas de consumir el producto
,Q,’ Publicar en redes sociales videos/cdpsulas informativas
7]
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Tabla 15.

FODA de la comercializacion de amaranto y las combinaciones maxi — maxi, mini — mini

FODA

Combinacion maxi — maxi, mini — mini

Fortalezas

Debilidades

1. La harina de amaranto es un producto que presenta menor demanda que el amaranto

1. El amaranto tiene un valor nutricional alto en proteinas.
tostado.
2. El amaranto se produce agroecolégicamente. 2. El amaranto tiene un tiempo de seis meses de vida en anaquel.
3. Se vende amaranto en presentacion de harina y tostado. 3. No se cuenta con eslogan promaocional para el amaranto.
4. El amaranto tostado esta listo para ser consumido. 4. La etiqueta del empaque del amaranto no da a conocer los beneficios del producto.

5. Se cuenta con registro sanitario.

5. La etiqueta del empaque de la harina de amaranto no da a conocer diferentes formas

de preparacion.

6. Se utilizan redes sociales para promocionar los productos Kuchub'al.

7. Se cuenta con socios comerciales.

8. Se posee una sucursal de ventas fisica.

6. No se tiene presencia del producto en supermercados y mercados.

1. El amaranto es un producto que puede ser utilizado en miiltiples recetas
de cocina.

2. El publico muestra interés en conocer acerca del amaranto y sus usos.

3. El publico esta interesado en degustar del amaranto.

4. Auge y crecimiento de las redes sociales.

Participar en ferias realizando montaje de stands publicitarios en ferias de
pequerfias y medianas empresas donde pueda darse a conocer el amaranto
en cuanto a su proceso de produccion, transformacion, usos y beneficios.
(F1, F2+02, 03)

Establecer spots publicitarios que resalten por medio de imagenes y
ubicaciones el lugar de ventas de Kuchub’al por medio de redes sociales.

4. El pablico desconoce en donde adquirir semilla de amaranto.

-9 (F6,F8+04)
g
g Promocionar el producto haciendo énfasis en el contenido nutricional del
g-. amaranto, realizando presentaciones de platillos en redes sociales. (F3,
% 5. Existe la posibilidad de realizar nuevas alianzas comerciales. F4+01)
"
Dar a conocer a través de plataformas digitales y en ferias comerciales la
disponibilidad de entablar relaciones de negocios con distintos tipos de
empresas. (F5,F7+05)
Redisefiar la etiqueta del producto para promocionar las diferentes formas de preparacién
de la harina de amaranto en la etiqueta. (D1, D4, D5+A3)
1. Marcas de la competencia se distribuyen en supermercados y mercados
en donde Kuchub’al no tiene presencia. Realizar alianzas con nutricionistas y profesionales de la salud para que en sus redes
> 2. El consumidor de amaranto adquiere el producto generalmente en sociales promocionen el producto y se brinde descuento por compra a pacientes. (D2,
% mercados y supermercados. D3+A3)
§ 3. El mercado local desconoce en su mayoria acerca del amaranto, los
8 beneficios y las diferentes formas de consumir el producto Socializar mediante redes sociales y ferias, los comercios afiliados y puntos de venta del

producto y buscar nuevas oportunidades de negocio. (D6+A1, A2, A4)
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6.6. Beneficios de la implementacion de un plan de comercializacion
Entre los beneficios de contar con un plan de comercializacién de amaranto para la
Asociacion Red Kuchub’al se identifican los siguientes:

¢ Fijar en la mente del consumidor de amaranto la marca Kuchubal.

e Crear oportunidades de negocios con intermediarios mayoristas y minoristas.

e Crear la necesidad de consumir el amaranto como principal fuente de proteinas y
aminoécidos.

e Entablar acercamientos directos con los consumidores finales a través del uso de medios de
comunicacion actuales.

e Redisefiar etiquetas para sugerir un consumo con mayor frecuencia.

e Generar un mayor acercamiento entre asociacion y consumidores potenciales.

La implementacion del plan de comercializacion para la asociacion Red Kuchub’al,
representara una guia, y una ventaja competitiva frente a las demas marcas de amaranto que se
comercializan en Quetzaltenango a través del valor agregado y la diferenciacion del producto
sacando provecho de la tecnologia y el interés por consumir alimentos saludables por parte de la

poblacion.
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7. CONCLUSIONES

La asociacion Red Kuchub’al cuenta con productores de semilla de amaranto capacitados,
con areas para produccion adecuadas, con sistemas de riego, controles culturales, quimicos y
fertilizaciones organicas, un manejo integrado de plagas y enfermedades. Para producir amaranto
con los estandares y las cantidades de semilla requerida por la asociacion.

El area destinada para la produccion de amaranto es equivalente a 0.43 hectareas, la cual
puede ser ampliada ya que los productores cuentan con 8.04 hectéareas disponibles que es una
fortaleza que tienen para incrementar la produccion.

La demanda del producto determind que el 66% de los consumidores finales compran una
libra de semilla de amaranto tostada por mes, el 42% consumen el producto una vez por semana,
indicando que el amaranto no forma parte de su dieta diaria lo que implica que el producto es de
consumo ocasional.

En la presente investigacion se concluyd que los factores que intervienen en la venta de
semilla de amaranto son la falta de promocion, la ubicacion de la sucursal de ventas de Kuchub’al,
ya que esta no es conocida y accesible, asi como la falta de estrategias adecuadas de publicidad,
por lo que las ventas dependen principalmente de los compradores mayoristas.

Mediante la investigacion se concluyo que el factor determinante para la compra de semilla
de amaranto de una marca determinada es que el producto debe ser de facil acceso, lo cual fue
indicado por un 66% de los encuestados que consumen amaranto, la compra del mismo la realizan
principalmente en supermercados, ya que es el lugar que generalmente frecuentan para realizar las

compras de alimentos.
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El estudio demuestra que el 56% de los consumidores no identifican la marca de semilla de
amaranto que compran regularmente, lo cual implica que no existe posicionamiento de una marca
especifica de semilla de amaranto en la mente del consumidor.

El 86.9% de la poblacidn encuestada no ha comprado semilla de amaranto, un 91.3% indico
que es por desconocimiento del producto, lo que implica que no se han utilizado las estrategias
adecuadas para dar a conocerlo y que se posicione como un alimento con alto contenido nutricional
de facil preparacion y que puede consumirse diariamente.

Las estrategias presentadas en el plan de comercializacion van enfocadas a promocionar
un producto nutritivo ya que cuenta con alto contenido proteico y es de facil preparacion, se
propuso realizarlo a traves de medios digitales de informacion ya que el 65.8% de los encuestados
utilizan las redes sociales como su principal plataforma de comunicacion, asi como promover el
producto en los principales centros de convergencia porque el 96.1% de los encuestados adquieren

sus productos alimenticios en supermercados y mercados municipales.
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8. RECOMENDACIONES

Sistematizar el registro de informacién de los procesos de produccion, transformacion y
comercializacion de la semilla de amaranto para que los colaboradores que lo requieran cuenten
con un historial anual y en base a él se tomen decisiones y se determinen estrategias para la mejora
en todos los niveles de los procesos.

Elaborar un plan que fortalezca las buenas practicas agricolas, para que se pueda contar con
un manejo integrado de plagas especifico para el cultivo del amaranto y una supervision continua
en la que se verifique el cumplimiento de la aplicacion de abonos en el cultivo en sus respectivas
épocas, y asi mejorar los rendimientos de la semilla de amaranto.

Implementar las estrategias del plan de comercializacidn de semilla de amaranto que tienen
como fin la promocion del producto, lo que conllevaria a un incremento en la demanda,
beneficiando a toda la cadena productiva y de comercializacion ya que en base a la demanda se
incrementaria el area de produccion.

Analizar y elaborar un eslogan promocional para la semilla de amaranto, asi como un
redisefio de etiqueta del amaranto tostado y del amaranto en harina en la cual se indiquen los
beneficios del consumo de la semilla y las distintas formas de preparacion para promover el
consumo diario.

Crear nuevos puntos de distribucion por medio de alianzas estratégicas con profesionales
de la salud, comercios ubicados en centros comerciales y mercados municipales, para que los
consumidores tengan mayor accesibilidad al producto.

Realizar actividades en las cuales se promocione la semilla de amaranto, por medio de

demostraciones de las distintas formas de consumo de la misma. Las actividades se deben realizar
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en ferias, stands en centros comerciales e imagenes y videos en redes sociales, lo cual promovera
una mayor participacion de los consumidores y posicionamiento de marca.

Promocionar el producto a través de redes sociales de forma continua, en las cuales se
brinde informacion acerca de la historia, produccién agroecologica, origen del amaranto, formas
de consumo del mismo, y los puntos de venta en los cuales los consumidores puedan adquirir el

producto de la marca Kuchub’al.
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10. ANEXO

Anexo 1. Propuesta plan de comercializacion de semilla de amaranto en la Asociacion Red

Kuchub’al; Quetzaltenango
Resumen ejecutivo

El plan de comercializacion es un documento en el cual se describen las estrategias de
comercializacion propuestas para que la Asociacion Red Kuchub’al pueda implementar con el fin
de incrementar sus ventas de amaranto y obtener una serie de beneficios, dentro de los cuales se
pueden mencionar: fijacion en la mente del consumidor la marca Kuchub’al, generar nuevas
relaciones comerciales e ingresar o incursar en nuevos mercados.

En el plan de comercializacion se propone utilizar los medios de comunicacion como las
redes sociales para impulsar el producto que, aungue ya es conocido, puede aprovecharse de mejor
manera proveyendo informacién que genere mayor expectativa al momento de comprar el
producto, asi mismo se proponen estrategias que generen interaccion entre el consumidor y la
asociacion.

Las estrategias presentadas en el plan de comercializacion son el resultado del analisis de
la informacion recabada mediante entrevistas y encuestas realizadas. La informacion fue analizada
mediante el diagrama FODA de donde surgieron las estrategias y los objetivos para el plan.

El plan de comercializacion pretende aportar ideas y propuestas que generen publicidad
especifica, a través de medios especificos, con el fin de dar a conocer el producto y la marca para

que las ventas puedan aumentar y generar mayores ganancias a la Asociaciéon Red Kuchub’al.

72



1. Justificacion

La Asociacion Red Kuchub’al comercializa productos de otras asociaciones de productores,
por ejemplo, chocolate, café, miel y productos medicinales. Dentro de su oferta tiene a disposicion
amaranto en dos presentaciones siendo estas la harina de amaranto y amaranto tostado, y aunque
generan ingresos por la venta de estos productos no han crecido en cuanto a la produccion vy el
mercado quezalteco desconoce la marca y el producto.

Uno de los factores hallados fue que el 91.3% de los encuestados no ha comprado semilla
de amaranto porgue desconoce qué es el amaranto, lo que refleja una desinformacion por falta de
estrategias de publicidad del producto. Del total de personas que han comprado amaranto, el 56%
lo ha hecho por el alto valor nutricional del amaranto y el 30% por el gusto de consumir el producto,
lo que refleja un interés del publico consumidor por los productos nutritivos.

Otro factor importante es que el publico encuestado que compra amaranto lo consume en
la presentacién de semilla tostada, lo que refleja que el consumidor prefiere productos faciles de
preparar. Otro hallazgo importante es que el 56% de las personas encuestadas desconoce la marca
de amaranto que consume. La marca Kuchub“al tiene un 18% de respuestas al igual que la marca
Frutivia, reflejando que no existe una marca posicionada en la mente del consumidor

Los compradores adquieren la marca de amaranto de su preferencia porque es facil de
encontrar en los comercios que frecuentan, lo que demuestra la importancia de colocar el producto
en lugares accesibles al pablico. Uno de los factores mas importantes es que el 65.8% del pablico
encuestado utiliza las redes sociales como el medio de comunicacion de su preferencia, lo cual

implica ser los medios de comunicacion mas utilizados para realizar publicidad.
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Estos factores que se detectaron en la investigacion realizada y que con el plan de
comercializacion se buscan aprovechar para fortalecer la comercializacion de amaranto en las

presentaciones que la Asociacion Red Kuchub’al ofrece en el mercado.
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2. Introduccion

La produccion y comercializacion de amaranto genera ganancias tanto a la Asociacion Red
Kuchub’al como a los productores de amaranto en Tacana, San Marcos. El amaranto es un alimento
alternativo que esta siendo consumido a nivel mundial, pero que no esta exento de problemas y
situaciones adversas en la comercializacion.

La semilla de amaranto es un producto que se comercializa en distintas presentaciones como
en dulces, chocolates, atoles, semilla tostada y en mezcla con otras semillas y cereales. A pesar que
es un cultivo endémico de Mesoamérica, se desconoce por gran parte de la poblacion sus
beneficios, preparacion y distintas maneras de consumo, lo que provoca una baja comercializacion
del producto generando inconvenientes a productores y vendedores.

La asociacion comercializa en el municipio de Quetzaltenango amaranto tostado y molido,
derivado del trabajo de productores de Tacana, San Marcos los cuales generan 12.05 quintales en
0.43 hectareas al afio. Aunque afios atrds el amaranto tostado tuvo aceptacion, se ha quedado
estancado en cuanto a su comercializacion y el amaranto molido ha tenido muy poca admision ya
que la poblacion del area urbana desconoce sus usos.

La propuesta de plan de comercializacion que se presenta para la Asociacién Red
Kuchub’al, contiene el analisis del mercado, el entorno en el cual se encuentra el producto que se
comercializa con el fin de incrementar las ventas, a través de la implementacion de estrategias,

control y monitoreo de las mismas.
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3. Analisis de la situacién

La situacion actual del amaranto se debe de analizar desde varios puntos de vista, desde la
produccidn, transporte, transformacion y comercializacion para formar una idea de los factores que
intervienen en cada proceso.

Durante el proceso productivo del amaranto, se presentan factores que influyen en la
produccién como la aplicacion de abonos organicos, el riego, las plagas y enfermedades. Estos
factores no inciden de manera negativa en la produccién, ya que se cuenta con asesoria técnica para
la elaboracidn y aplicacion de abonos organicos, se cuenta con riego por aspersion en cada parcela
productiva para la época de verano y las plagas como el pulgdn, el gusano defoliador y
enfermedades como la roya blanca y la mancha negra no han tenido incidencia significativa puesto
que se realizan controles culturales y quimicos bajo supervision técnica,

La Asociacion Red Kuchub’al trasnporta el amaranto desde Tacand, San Marcos en
vehiculo de cuatro ruedas tipo picop hasta la planta de transformacion y bodega en Quetzaltenango.
La transformacion se trabaja bajo pedido, este pedido lo realiza la encargada de bodega para
almacenar suficiente producto para comercializar. Se transforma el producto siempre que exista
suficiente materia prima, de lo contrario se tendria que comprar la materia prima a otros
productores. Kuchub’al cuenta con todo el equipo necesario para transformar el producto con sus
respectivas normas sanitarias y de control.

El producto final de la transformacién de la semilla es amaranto tostado y harina de
amaranto, para ambos productos se debe pasar por un proceso de tamizaje y tueste, para la harina
de amaranto especificamente se pasa un proceso de molienda. El producto que tiene mayor
aceptacion en el mercado es el amaranto tostado, por lo que es importante que la semilla que se

esté procesando alcance el 70% de reviente.
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El producto cuenta con una etiqueta que provee la informacion béasica del producto.
También se cuenta con un encargado de ventas que comercializa el producto a consumidores finales
y mayoristas, sin embargo, las ventas no son lo suficiente grandes para el producto que se tiene en
bodega, mismo que se vende en una sola sucursal y se depende de algunos compradores mayoristas
que ofrecen el producto en sus respectivos locales comerciales.

A pesar de los problemas, amenazas y debilidades que pueda tener el producto, el amaranto
tiene fortalezas y oportunidades tales como que el producto es alto en contenido de aminoacidos y
que se produce de manera agroecoldgica y que el 95.2% de la poblacién encuestada que no ha
comprado semilla de amaranto esta dispuesta a recibir informacion acerca del producto, lo que
implica que existe un publico interesado en el producto y de ellos el 85.9% de las personas acepta
de manera positiva degustar el producto, lo que denota una ventana de comercializacion amplia en
la ciudad de Quetzaltenango, siempre y cuando se utilicen las herramientas de publicidad
adecuadas.

Otra de las oportunidades que tiene el producto es que existe una mayor demanda de
productos sanos, es decir, alimentos alternativos que provean de nutrientes con un costo bajo y que
sean faciles de encontrar en los principales mercados de la ciudad. El plan de comercializacion
contempla todos los factores anteriormente mencionados con el fin de incrementar las ventas del

producto.
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4. Vision y Mision
4.1 Vision
e Ser la marca lider en la comercializacion de amaranto en la ciudad de
Quetzaltenango, siendo reconocida por la calidad y una buena presentacion del

producto.

4.2 Misioén

e Proveer amaranto de calidad y buena presentacién, garantizando la satisfaccion del

consumidor.
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5. Objetivos del plan
5.1. General

Posicionar el amaranto de la marca de la Asociacion Red Kuchuba’l en el mercado meta,

satisfaciendo las necesidades de los clientes.

5.2. Especificos

Posicionar la marca de amaranto Kuchub’al en la mente de los consumidores de amaranto

para generar un incremento en las ventas.

Implementar estrategias de comercializacién logrando que la Asociaciéon Red Kuchub’al

aumente las ventas.

Guiar el proceso de control y monitoreo de la comercializacion, facilitando el

posicionamiento del amaranto Kuchub’al.
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6. Mercado meta

6.1. Consumidor final

El area que se pretende alcanzar para poner en marcha el plan de comercializacion es la
zona urbana del municipio de Quetzaltenango. La poblacién objetivo estd comprendida por
hombres y mujeres adultas comprendidas entre las edades de 24 a 44 afios de edad ya que es la
edad que, segun la investigacion realizada, consume mayormente amaranto o0 que estan interesados
en conocer y degustar del producto.

En cuanto a la segmentacion socioldgica, el plan de comercializacién esta enfocado en las
clases sociales media y media alta, que tienen acceso a internet a través de computadoras, tabletas
o teléfonos inteligentes, que trabajan, estudian o son padres de familia. El plan de comercializacion
estd enfocado en personas que realizan compras de alimentos o productos de consumo diario en
mercados y supermercados de la ciudad de Quetzaltenango, personas que desconocen del amaranto
0 que compran el producto al menos una vez por mes, publico que busca alimentos alternativos,

innovadores, de calidad y que estan interesados en tener una dieta saludable.
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7. Estrategias de marketing

7.1. Producto
7.1.1. Elaborar un redisefio de etiqueta del amaranto tostado y harina.

Con el objetivo de plasmar en la etiqueta del paquete de semilla de amaranto tostado y
harina, los beneficios del consumo regular del producto y recetas, para que el consumidor de
semilla de amaranto tenga un incentivo para la compra continta a traves de la identificacion de los
beneficios del producto.

Lo que busca generar esta estrategia es que sea consumido con mayor regularidad a través
de la creacion de incentivos de compra en la etiqueta del producto promocionando los beneficios
en la etiqueta del producto, con ello el consumidor observara de manera fisica los aportes que el
amaranto le provee al organismo.

El amaranto tostado tiene diferentes beneficios y aunque se cuenta con una etiqueta, se
deberéa colocar un beneficio en la etiqueta por cada lote de produccion a manera que no se sature
la misma. Cada dato debera de empezar con la frase “;Sabias que...?”, esto con el fin de captar la
atencion del consumidor, colocar un beneficio puntual que el amaranto aporta al cuerpo humano.

La frase no necesariamente debe ocupar toda la etiqueta, sin embargo, debe de colocarse
con letras mayores a las que aparecen en la sugerencia de uso, esto con el fin de enfocar
primeramente los beneficios y luego las diferentes formas de preparacion. Para ello debe de
reordenarse la imagen, el logo de Kuchub’al y priorizar las sugerencias de uso que aparecen en la
etiqueta actual, es decir redisefiar la etiqueta a manera que no se sature de informacion. La etiqueta

con los beneficios debe de ir en la parte posterior del empaque del amaranto tostado.
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En el caso de la harina, la etiqueta contendria los elementos basicos que conlleva, pero
aunado a ello se agregaria una receta practica para elaborar bebidas a base de la harina, asi como
pasos basicos para elaborar alimentos sélidos como panqueques, pasteles, galletas, entre otros.

Para llevar a cabo esta estrategia se deben investigar distintas recetas que utilicen harina de
amaranto para preparacion de bebidas y alimentos solidos, seleccionar las dos que mejor se adecten
al tamarfio de la etiqueta, que sean practicas y faciles de comprender para el publico en general. La
receta debe de incluir los pasos al mismo tiempo que menciona los ingredientes para ahorrar
espacio y no saturar la etiqueta de informacion. En este caso pueden utilizarse solamente dos
recetas, una de bebida y otra de un alimento sélido y plasmar una de ellas en cada lote de
produccién. La etiqueta con la informacion de uso, al igual que la del amaranto tostado, debe de ir

en la parte posterior del empaque de harina de amaranto.

7.2. Promocion
7.2.1. Desarrollar una estrategia comercial de participacion en ferias.

Esta estrategia es con el objetivo de dar a conocer el proceso de cultivo agroecolégico del
amaranto y la forma en que se puede utilizar el producto. Para que el pablico objetivo adquiera
conocimiento que el amaranto se produce de manera agroecoldgica, conozca el tipo de apoyo que
provee Kuchub’al a la economia y la forma de vida de los productores de Tacana, San Marcos.
Ademas, promover las distintas formas en que se puede utilizar el amaranto por medio de pequefias
exposiciones en las ferias (resaltando la agroecologia y el comercio justo).

Por medio de la estrategia comercial de participacion en ferias pretende dar a conocer el
proceso de produccion de los agricultores de amaranto, con el fin de que se conozca el trabajo como

tal de laregion de Tacand y el compromiso social y ayuda que proporciona Kuchub’al a los mismos.
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Se pretende que el pablico objetivo tenga mayor conocimiento del producto para que también sea
una experiencia de consumo, exponiendo esta informacion en las ferias comerciales.

En un stand, un promotor debe saber toda la informacion de produccion y forma de trabajo
de Kuchub’al con los productores y darla a conocer muy puntualmente, se debe dar a conocer todos
estos procesos con materiales publicitarios en el espacio de exposicion (banners, volantes), ademas
el promotor debe utilizar un distintivo que lo identifique con la marca (gafete, o chumpa) con
logotipo con la que cuenta ya la asociacion. Para esta estrategia el promotor debe realizar el
siguiente protocolo al momento de atender al publico: presentar el producto (semilla de amaranto),
mencionar el origen del producto, proceso de produccion, resaltando que el producto es
agroecologico y explicar este término, dar a conocer la labor social que realiza Kuchub’al con los
productores de Tacanay el apoyo que se les brinda y resaltar los beneficios del producto y sus usos.

La informacion debe darse a conocer de uno a dos minutos maximo, enfocandose en la
venta del producto, utilizando como herramienta principal la experiencia de consumo, para lo cual

se deben capacitar a los promotores-vendedores de las ferias y personal de Kuchub’al.

7.2.2. Promocionar el producto a través de redes sociales.

Esta estrategia tiene como objetivo el presentar recetas de comidas en el que uno de los
ingredientes sea harina de amaranto o amaranto tostado, presentando el producto final y los pasos
para elaborarlo, para que el publico encuentre recetas practicas en los perfiles de redes sociales de
Kuchub’al y que sean compartidas y guardadas por el mismo publico.

A través de ésta estrategia se busca que el publico pueda conocer el producto de manera
amplia por medio de recetas practicas y faciles de hacer, dandolas a conocer por medio de los
perfiles de las diferentes redes sociales de Kuchub’al, desarrollando la estrategia de la siguiente

manera: dar a conocer recetas practicas y pequefias, faciles de elaborar con la semilla tostada y la
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harina (ensaladas de vegetales, ensaladas de frutas, yogurts, atoles, entre otros), realizar imagenes
atractivas que presenten las recetas con informacion puntual y entendible para no saturar de
contenido los artes de las recetas, finalmente socializar por medio de las redes sociales las artes de
las recetas.

Es necesario innovar constantemente, por lo que se deben buscar recetas para que el publico
pueda conocer distintas formas de utilizar el producto, para que repercuta en el consumo constante

del amaranto.

7.2.3. Promover oportunidades de negocios.

El objetivo final es el de informar a micro, pequefias y medianas empresas la disponibilidad
de crear relaciones de negocios con el fin de comercializar la semilla de amaranto, se pretende que
distintos comercios tengan conocimiento que es posible comercializar el amaranto de Kuchub’al
en sus empresas.

Por medio de esta estrategia se pretende que otras empresas 0 hegocios tengan informacion
acerca de como comercializar amaranto en sus sucursales, es decir, que otras empresas tengan el
conocimiento que cuentan con la oportunidad de vender semilla de amaranto de Kuchub’al.

En este caso con el hecho de realizar publicaciones en las redes sociales de manera sencilla
en las que se dé a conocer los contactos telefénicos y electrénicos a donde las empresas y negocios
puedan comunicarse para tener acercamientos y con ello recibir informacion sobre la forma de
realizar los convenios comerciales, para ello el encargado de ventas debera proveer informacion
puntual y agendar reuniones de negocios con los representantes de cada empresa o negocio al
momento en que ellos se comuniquen.

Aunado a ello en los stands comerciales que Kuchub’al coloque en distintas ferias, se debera

proveer informacion sobre la disponibilidad de crear relaciones de negocios, para ello el promotor
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deberé tener informacion bésica y proveer también los datos en papeleria institucional (tarjetas de
presentacion, volantes, unifoliares) con los correos y nimeros de teléfono a donde puedan a donde
puedan comunicarse los representantes de empresas y negocios para agendar reuniones con el

encargado de ventas.

7.2.4. Generar informacién acerca de punto de venta.

El objetivo es crear un mapa de ubicacion rapida en redes sociales en donde se indique la
localizacion de la sala de ventas de Kuchub’al, para que el publico ubique de manera rapida la
locacion de ventas de Kuchub’al.

Esta estrategia esta sustentada en que la ubicacion de la sala de ventas de Kuchub’al sea
localizada de forma rapida y de una forma entendible para el pablico en general a través de un
mapa, de manera que el amaranto pueda ser adquirido en la Unica sucursal propia con la que cuenta
Kuchub’al.

Este mapa debera contar con la siguiente informacion: punto cardinal, identificar calles
aledafias a la sucursal, colocar la ruta en vehiculo a seguir desde el parque EI Calvario, Teatro
Municipal y/o desde el Parque a Central, direccion exacta de la sucursal de ventas, nimeros de
teléfonos, y fotografia de la fachada de la sucursal

El mapa se publica en los perfiles de las redes sociales, asi mismo se debera de imprimir a
manera de afiche y ser colocado en lugares visibles de los diferentes stands que Kuchub’al realice
en diferentes ferias y en la medida de lo posible colocarlo en los puntos de venta de los socios

comerciales.
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7.2.5. Desarrollar la estrategia de comunicacion.

El fin de esta estrategia es generar informacion a través de redes sociales en donde se dé a
conocer la historia, el origen y el consumo desde tiempos prehispanicos, para que el publico se
pueda identificar con un producto endémico, plasmando su valor cultural en la alimentacion
saludable.

A través del desarrollo de la estrategia de comunicacion se pretende que el publico se
identifique con un alimento con pertinencia cultural, es decir, que identifique al amaranto como un
alimento propio de la region. Para ello se debe de recabar informacion historica acerca del
amaranto.

A través de los perfiles de redes sociales se deben incluir publicaciones iniciando con la
frase “;Sabias que...?”, utilizando ilustraciones a manera de dibujos animados o fotografias, cada
publicacion debera de proveer diferente informacion historica acerca del amaranto que puede ser
lo siguiente: origen, usos a través de los afos, civilizaciones que consumian el amaranto, y el
resurgimiento del cultivo.

Cada publicacion debera llevar la frase mencionada, informacién puntual, no extendida y
una imagen correspondiente a la informacion, la imagen debera ser a manera de caricatura. Esta
informacidn creara en el publico la idea de ser un producto exético e histérico pero que puede ser
adquirido de manera sencilla, creando expectativas para que el amaranto sea adquirido, no solo por

su valor nutricional sino también por su valor cultural.

7.2.6. Realizar demostraciones de producto a través de redes sociales.
El objetivo es elaborar videos cortos en donde se elaboren de manera practica y resumida

platillos en donde se incluya el amaranto en sus diferentes subproductos, para que el publico
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identifique la facilidad de preparacién del producto y la versatilidad que posee el amaranto en
harina y tostado.

Las redes sociales son una herramienta muy util para la propagacion de contenido rapido.
Esta estrategia pretende publicar videos de no mas de 60 segundos en perfiles de redes sociales
como Facebook e Instagram y no mas de tres minutos en YouTube, en el cual se muestre de manera
resumida, clara'y comprensible la preparacion de alimentos que utilicen al amaranto como uno de
los ingredientes para la preparacion de las recetas.

Para la realizacion de los videos cortos se debe de tener en cuenta lo siguiente: investigar y
elaborar un recetario de alimentos que puedan incluir amaranto tostado o que sea a base de harina
de amaranto o utilizar el recetario que se utiliza para realizar publicaciones en redes sociales, contar
con un espacio fisico con iluminacién adecuada para la grabacion del video, adquirir los utensilios
de cocina disponibles para la elaboracién de los alimentos, una persona que elabore los alimentos,
utilizar logotipos de la marca Kuchub’al en el fondo, en accesorios o en la indumentaria de quien
prepara el alimento, utilizar una cdAmara que pueda grabar en al menos 480 pixeles.

El video deberad contar con el siguiente contenido: texto con el nombre del alimento a
preparar, mostrar los ingredientes en un cuadro de introduccién, a través del presentador se
mostraran los pasos a seguir, estos deben ser claros y puntuales, demostrar el avance del alimento
en cada etapa, es decir, no se mostrara todo el procedimiento sino como va quedando el platillo,
detallar el momento exacto en el que se usa la harina o el amaranto tostado y por altimo, presentar
el resultado final.

El fin de esta estrategia es que el publico pueda compartir las recetas en sus redes sociales,
lo que hard que mas personas conozcan el producto y la marca. Para ello se deben de publicar
nuevas recetas y mantener actualizado el recetario para que se publiquen diferentes tipos de

alimentos.
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7.2.7. Elaborar un eslogan acerca del amaranto y promover una mayor interaccion en redes
sociales.

El objetivo es crear un eslogan publicitario para el amaranto y realizar un concurso en el
cual el publico pueda participar de manera activa a través de redes sociales mediante una
publicacion en donde se utilice la semilla de amaranto tostada y/o molida en la preparacion de
recetas utilizando como hashtag el eslogan del mismo. Para que el nuevo publico pueda hacerse
seguidor de las redes sociales para generar posicionamiento de la marca a través de una
participacion y tener interaccion con los usuarios de las redes.

Una interaccion entre el publico y Kuchub’al es lo que en esta estrategia se pretende
realizar, mediante un concurso en el cual los seguidores de redes sociales y consumidores de
amaranto puedan participar para ganar premios y que al mismo tiempo promueven la harina y el
amaranto tostado de la marca Kuchub’al.

Para la realizacion de esta estrategia se debe elaborar un eslogan que promocione el
amaranto de Kuchub’al, el cual los participantes utilicen en las publicaciones con las que
participaran. El eslogan debe ser atractivo, corto y que mencione al amaranto. Las bases del
concurso se publicaran en las redes sociales de Kuchub’al las cuales son: que los participantes
deben ser seguidores o seguir el perfil de la red social de Kuchub’al en donde se realizara el
concurso, el concursante debe hacer un comentario utilizando como etiqueta el eslogan que la
empresa creo para el producto y etiquetar a cinco de sus amigos.

Mediante un sorteo interno se elegiran a los tres ganadores, los premios para los ganadores
de dicha actividad son canastas con articulos de la marca Kuchub’al que incluyan amaranto en sus
dos presentaciones, se debe realizar una publicacion anunciando el nombre de los ganadores para
que ellos puedan ponerse en contacto con Kuchub’al, la finalidad es que el publico genere

publicidad para la marca.
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7.2.8. Desarrollar la estrategia de activacion de marca.

El objetivo es colocar stands publicitarios en centros comerciales y supermercados para
promocionar la semilla de amaranto en sus diferentes subproductos a través de muestras. Para que
el publico pueda degustar el amaranto y con ello motivar el consumo del mismo.

Unos de los aspectos importantes de los compradores de articulos de consumo diario es que
los buscan principalmente en centros comerciales y supermercados, por ello esta estrategia
pretende actuar sin esperar que se presenten ferias de diferentes tipos para poder participar y dar a
conocer el amaranto de Kuchub’al en estos lugares comerciales.

Para ello se deben de instalar stands en donde se promueva el amaranto proveyendo
muestras para que el publico pueda degustar de él, las muestras se deben de dar a conocer en
diferentes formas de preparacion y que sean faciles de consumir. El stand debe contar con lo
siguiente: promotor del producto debidamente identificado, banners publicitarios, mesas para
colocar el producto, muestras, producto disponible para la venta, tarjetas de presentacion y/o
informacion importante del producto y la marca Kuchub’al.

La idea principal de la presente estrategia es la de dar a conocer el producto sin esperar
alguna actividad de feria, realizando el evento los fines de semana en los que generalmente existe

mayor afluencia de personas, el centro comercial puede ser Centro Comercial Pradera Xela.

7.2.9. Generar informacion acerca de puntos de venta.

El objetivo es crear artes comerciales a travées de redes sociales en donde se informe de los
puntos de venta de amaranto de los socios comerciales. Para que el publico conozca los puntos de
venta dentro de la ciudad en donde se ofrezca el amaranto y que pueda elegir en donde adquirir el

producto.
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Kuchub’al distribuye el amaranto no solamente en la sucursal de ventas propia de la marca,
sino que también lo distribuyen otras empresas y negocios con las que se han hecho alianzas. Estos
comercios estan distribuidos en distintos lugares de la ciudad de Quetzaltenango, lo cual deberia
facilitar la ubicacion del producto para el pablico.

Para esta estrategia se deben realizar publicaciones donde se indiquen los diferentes
comercios en donde se puede adquirir amaranto, socializando la informacion en las diferentes
plataformas de las redes sociales con el fin de que el pablico pueda ubicar a qué lugares acudir para
su compra. La publicacion debera de contener lo siguiente: nombre del comercio o clinica,

direccidon exacta, y numeros de teléfono.

7.3. Alianzas Estratégicas
7.3.1. Crear nuevos puntos de distribucién.

El objetivo es realizar acercamientos con propietarios de comercios en mercados en donde
se pueda distribuir amaranto de Kuchub’al. Para colocar la semilla de amaranto y sus diferentes
subproductos en los puntos en los que el pablico generalmente realiza las compras de los productos
de su canasta basica.

Los principales centros a los cuales el publico se avoca para realizar la compra de sus
alimentos son los mercados y los supermercados. Esta estrategia colocaria el amaranto de
Kuchub’al en comercios que estén ubicados en donde exista una mayor afluencia de compradores.

Para el desarrollo de esta estrategia se necesita que se identifiquen los negocios que esten
ubicados en zonas estratégicas de mercados y de centros comerciales, para la identificacion pueden
seguirse los siguientes pasos: personal de Kuchub’al debe visitar los principales mercados y

supermercados de la ciudad en un fin de semana y un dia entre semana, identificar los comercios
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que vendan semillas, productos lacteos e insumos de primera necesidad, mediante observacion,
hacer un conteo de la afluencia de personas que visitan el o los comercios identificados.

Luego de realizar una identificacion, el siguiente paso es realizar acercamientos a los
mismos con el fin de determinar quién es el gerente, duefio o encargado de compras y ventas para
agendar una reunion y dar a conocer al amaranto, la forma de trabajo, beneficios como que los
nuevos puntos de distribucion se van a dar a conocer o impulsar en redes sociales.

Se necesita que el encargado de ventas 0 un promotor se acerque a los comercios
debidamente identificado, con gafete que lo acredite como personal de Kuchub’al y con
informacidn fisica sobre los aspectos de precios y beneficios de la comercializacion de amaranto

en las dos presentaciones con las que se cuentan.

7.3.2. Desarrollar la socializacion del amaranto con profesionales de la salud.

El objetivo es entablar acercamientos con profesionales de nutricion y medicina alternativa
para que por medio de ellos se pueda promocionar el amaranto de Kuchub’al, para que el publico
que visita a nutricionistas y centros de medicina alternativa pueda adquirir el producto por medio
de ellos.

Kuchub’al promociona el consumo de productos saludables, en este caso el consumo de la
semilla de amaranto, por ello en el desarrollo de esta estrategia se busca entablar conversaciones
con profesionales de la salud como nutricionistas y promotores de medicina alternativa, es decir de
medicina natural.

Para ello se deben de identificar profesionales y luego realizar acercamientos por medio del
encargado de ventas de Kuchub’al con ellos a manera de agendar reuniones para proponer la idea
de la estrategia. La estrategia consiste en que los nutricionistas y practicantes de medicina natural

puedan promover el consumo de amaranto especificamente de marca Kuchub’al y puedan proveer
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de una tarjeta de informacion acerca de los lugares en donde pueden adquirir el producto y los
beneficios que el amaranto de Kuchub’al ofrece.

Si los profesionales de la salud aceptan, Kuchub’al propone realizar publicaciones en donde
se promuevan los beneficios del amaranto mencionando un consejo saludable del profesional y el
contacto. El fin de esta estrategia es crear una relacion de apoyo mutuo en el que se promocione
tanto al amaranto de Kuchub’al como al profesional de la salud que integra la relacion. En la
relacién de apoyo se debe de definir el namero de publicaciones, la fecha de inicio y de finalizacion

de la relacion.
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8. Implementacion de estrategias y acciones

Todo plan conlleva una planeacién cronoldgica para su implementacion. En las siguientes figuras se presenta la cronologia para

la implementacion del plan de comercializacion de semilla de amaranto en la Asociacion Red Kuchub’al, Quetzaltenango.

CRONOGRAMA DE ACCIONES DISTRIBUIDO EN 4 SEMANAS DE CADA MES

ACCIONES

DESCRIPCION

AGOS. SEPT. OCT. NOV. DIC.
123412384123 41234123|4

RESPONSABLE / INVOLUCRADOS

OBJETIVO [ Desarrollar la estrategia comercial de participacion en
1 ferias

ACCION A Realizar gestion para adquirir derecho de piso en ferias Encargado de ventas
Tareal |Realizar contacto con encargado de feria Encargado de ventas
Tarea2 |Adquirir derecho de piso Encargado de ventas

ACCION B Capacitacion a promotor de ventas Encargado de ventas
Tarea 1 Seleccionar a la persona que promovera el producto en las Encargado de ventas

ferias

Tarea 2 z?igdarle informacion que se desea que comparta en la Encargado de agroecologia

ACCION C Disefio y elaboracion de banners Encargado de ventas
Tareal |Seleccionarinformacién a colocar en banners Encargado de ventas
Tarea 2 |Disefio de banners Outsourcing de publicidad y disefio
Tarea3 |Impresion de banners QOutsourcing de publicidad y disefio

ACCION D Implementacion de la estrategia Encargado de ventas
Tarea 1 Logistica para la participaciéon en ferias Encargado de ventas
Tarea 2 Participacion en ferias Encargado de ventas

@ Promocionar el producto através de redes sociales

ACCION A Elaboracion de recetario Encargada de agroindustria
Tareal |Investigacion de recetas a base de amaranto Encargada de agroindustria
Tarea 2 |Seleccionar recetas apropiadas para publicar Encargada de agroindustria

ACCION B Disefio de arte comercial Outsourcing de redes sociales
Tareal |Elaboracion de disefio Outsourcing de redes sociales

ACCION C Socializacion de recetas en redes sociales . . l: Outsourcing de redes sociales
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OBJETIVO

Promover oportunidades de negocios

3
ACCION A Realizar publicaciones en redes sociales QOutsourcing de redes sociales
Tarea 1 Disefio de arte comercial Qutsourcing de publicidad y disefio
Publicar en redes sociales
ACCION B Informacién en ferias Encargado de ventas
Tarea 1 Disefio de tarjetas de presentacion Outsourcing de publicidad y disefio
Tarea 2 |Capacitar a promotor Encargado de ventas
ACCION C Implementacién de la estrategia Encargado de ventas
Tarea 1 Participacion en ferias locales Encargado de ventas
Tarea 2 Identificacién de socios potenciales Encargado de ventas
Tarea3 |Seguimiento a socios potenciales Encargado de ventas
OBJETIVO . -
4— Generar informacion acerca de punto de venta
ACCION A Diserio y realizacién de mapa QOutsourcing de redes sociales
ACCION B Disefio de arte publicitario Outsourcing de redes sociales
ACCION C Publicacién de mapa en redes sociales semanalmente Outsourcing de redes sociales
OBJETIVO . . L.
—5 Estrategia de comunicacién
ACCION A Recabar informacion general del amaranto Encargado de Agroecologia
Tarea 1 Investigar sobre origen, usos y demas informacién Encargado de Agroecologia
L - . Encargado de Ventas, encargado de
Tarea2 |[Elegir la informacion con mayor relevancia .
Agroecologia
ACCION B Disefar arte comercial para promover el producto Outsourcing de redes sociales
ACCION C Socializar a traves de redes sociales Outsourcing de redes sociales
OBJETIVO . .
—6 Realizar demostraciones de producto
ACCION A Revisar el recetario ya elaborado Encargada de agroindustria
ACCION B Ubicar un area para grabaciones Encargada de agroindustria
Tarea 1 Elegir stand Encargado de ventas
Tarea2 |Elegir mantas vinilicas Encargado de ventas
Tarea 3 |[Adquirir utencilios de cocina Encargado de ventas
ACCIONC Grabacion de recetas Outsourcing de publicidad y disefio
Tarea 1 Elegir a presentador Outsourcing de publicidad y disefio
Tarea2 |[Grabar elaboracién de recetas (corto e interectivo) Outsourcing de publicidad y disefio
Tarea3 |Editar videos Outsourcing de publicidad y disefio
ACCION D Publicar videos Outsourcing de redes sociales
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OBJETIVO

Crear nuevos puntos de distribucién

=
ACCION A Visitas abarroterias (ubicados en mercados) y kioskos en Personal de kuchub'al
centros comerciales

Tareal |Realizar recorridos enlos centros de comercio Personal de kuchub'al

Tarea 2 |ldentificar comercios que cumplan con los criterios Personal de kuchub'al

Tarea 3 Realizar un estudio al socio potencial por medio de Personal de kuchub'al

observacion

ACCION B Realizar acercamientos con comercios Encargado de ventas

Tarea 1 Dar a conocer el producto y la Red Kuchub'al Encargado de ventas

Tarea2 Logistica para colocar el producto en tienda Encargado de ventas
OBJETIVO | Elaborar un eslogan acerca del amaranto y promover

8 una mayor interaccion en redes sociales
ACCION A Elaborar canastas de premiacion Encargada de agroindustria
ACCION B Elaborar arte comercial de promocién Qutsourcing de redes sociales
ACCION C Socializar el concurso QOutsourcing de redes sociales
ACCION D Realizar sorteo Encargado de agroindustria
ACCION E Publicar ganadores de sorteos QOutsourcing de redes sociales
OBJETIVO 2. Elaborar un refresh de etiqueta del amaranto
9 tostado

ACCION A Identificar beneficios puntuales para colocar en etiqueta Encargada de agroindustria
ACCION B Redisefio de etiqueta QOutsourcing de publicidad y disefio

Tareal |Realizar pruebas de etiquetas Outsourcing de publicidad y disefio

Tarea2  |Elegir etiqueta Encar‘gfada de ggrcglndustrla, Outsourcing de

publicidad y disefio, encargado de ventas

ACCION C |Imprimir diferentes beneficios por cada lote de produccion Encargada de agroindustria
OBJETIVO . . .
T Desarrollar la estrategia de activacion de marca
ACCION A Contacto con centros comerciales Encargado de ventas
ACCION B Adquirir derecho de piso Encargado de ventas
ACCION C Elegir materiales para stand Encargada de agro\llzgtL:grla y encargado de
ACCION D Implementacion de activacion de marca Encargado de ventas




OBJETIVO

11. Elaborar un refresh de etiqueta de la harina de

11 amaranto
ACCION A Identificar recetas puntuales d(_el amaranto para colocar una Encargada de agroindustria
en la etiqueta
ACCION B Redisefio de etiqueta Qutsourcing de publicidad y disefo
Tarea 1 Realizar pruebas de etiquetas QOutsourcing de publicidad y disefo
Tarea2 |Elegir etiqueta Encar_ggda de ggreindustria, Outsourcing de
publicidad y disefio, encargado de ventas
ACCION C [Imprimir diferentes recetas por lotes de producto Encargada de agroindustria
OBJETIVO 12. Desarrollar la socializacion del amaranto con
12 profesionales de la salud
ACCION A Identificacion de profesionales de salud Personal de kuchub'al
Tareal [Sondeo por redes sociales Personal de kuchub'al
Tarea2 [Sondeo de profesionales en la ciudad Personal de kuchub'al
ACCION B Realizar acercamientos con los profesionales Encargado de ventas
Tareal |Agendar visitas con los profesionales Encargado de ventas
Tarea 2 Proporcionar material a médicos para referir el amaranto Encargado de ventas
ACCION C |Implementacion de la estrategia Outsourcing de redes sociales
Generear artes con informacién del amaranto y médicos . .
Tarea 1 - Outsourcing de redes sociales
que lo recomiendan
Tarea 2 Dar a conocer las artes en redes sociales QOutsourcing de redes sociales
OBJETIVO . L
T Generar informacion acerca de puntos de venta
ACCION A Identificar a compradores mayoristas Encargado de ventas
Tareal |Actualizar base de datos de compradores Encargado de ventas
Tarea 2 [ldentificar direcciones de cada sucursal Encargado de ventas
ACCION B Elaborar arte comercial de promocion Outsourcing de redes sociales
Tarea1l |Dara conocer el arte comercial Outsourcing de redes sociales
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9. Asignacidn presupuestaria

En la siguiente figura se presenta el presupuesto para la implementacion del plan de comercializacion de semilla de amaranto.

VALOR

CONCEPTO UNIDADES UNITARIO TOTAL OBSERVACIONES

Derecho de piso en feria de independencia 1 Q 3,000.00 | Q 3,000.00 |costo sujeto a cambios de administracién

Derecho de piso en feria en honor a Virgen del Rosario 1 Q 2,000.00 | Q 2,000.00 |costo sujeto a cambios de administraciéon

Disefo y elaboracién de banners publicitarios 4 Q 125.00 | Q 500.00 |costo promedio

Logistica para participacion en ferias 2 Q 500.00 | Q 1,000.00 [transporte, gastos varios

Participacién en ferias (producto) 2 Q 500.00 | Q 1,000.00 [producto

Disefos de arte comerciales (recetas de amaranto) 4 Q 100.00 | Q 400.00 |costo promedio

Publicaciones en redes sociales de artes comerciales (recetas) 4 Q 75.00 | Q 300.00 |costo promedio

Disefos de arte comerciales (oportunidad a socios comerciales) 1 Q 100.00 | Q 100.00 [costo promedio

Publicaciones en redes sociales de artes comerciales (socios) 4 Q 75.00 | Q 300.00 |costo promedio

Disefo de tarjetas de presentacion 1 Q 100.00 | Q 100.00 |Disefio frontal solamente (Q170 ambos lados)
Costo de cien unidades impresion frontal

Impresion de tarjetas de presentacion 1 Q 95.00 | Q 95.00 |(Q190 impresién frontal y posterior) costo
promedio

Identificacion de socios potenciales 1 Q 100.00 | Q 100.00 [gasolina y gastos varios

Seguimiento a socios potenciales 8 Q 25.00 | Q 200.00 |interntet, telefonia y gastos varios

Disefio de arte comercial (mapa) 1 Q 125.00 | Q 125.00 [costo promedio

Publicaciones en redes sociales de artes comerciales (mapa) 12 Q 50.00 | Q 600.00 |costo promedio

Disefar arte comercial para promover el amaranto (historia) 4 Q 100.00 | Q 400.00 |costo promedio

Publicaciones en redes sociales de artes comerciales (historia) 4 Q 75.00 | Q 300.00 |costo promedio

Adquirir utensilios de cocina para videos 1 Q 150.00 [ Q 150.00 [utensilios basicos

Grabar elaboracién de recetas (grabacién de video) 4 Q 350.00 | Q 1,400.00 [costo promedio

Edicién de videos 4 Q 350.00 | Q 1,400.00 [costo promedio

Publicacién de videos 4 Q 75.00 | Q 300.00 |costo promedio

Visitas abarroterias (mercados) y kioskos (centros comerciales) 1 Q 100.00 | Q 100.00 [gasolina y gastos varios

Elaborar canastas de premiacion 3 Q 150.00 | Q 450.00 |productos Kuchub'al

Elaborar arte comercial (promocionar sorteo) 1 Q 100.00 | Q 100.00 [costo promedio

Publicar ganadores de sorteo 1 Q 75.00 | Q 75.00 |costo promedio

Redisefio de etiqueta 2 Q 250.00 | Q 500.00 |costo promedio

Creacion de etigueta (recetas y propiedades de amaranto) 300 Q 0.10 [ Q 30.00 |costo promedio

Publicacién de artes comerciales (recomendaciones de médicos) 6 Q 75.00 | Q 450.00 |costo promedio

Adquirir derecho de piso en centro comercial 2 Q 1,000.00 | Q 2,000.00 S,Z:,tg’; (C:l:)ar'gtra;((:;g;Pradera Xela (area de 4

Unifoliares con informacién sobre amaranto 50 Q 0.67 | Q 33.50 |costo promedio

Productos para estand publicitario 6 Q 250.00 | Q 1,500.00 [producto Kuchub'al

Logistica presencia en centros comerciales 2 Q 100.00 | Q 200.00 |transporte, gastos varios

Publicacion de redes sociales (ubicacion de socios comerciales) 12 Q 75.00 | Q 900.00 |costo promedio

TOTAL Q 20,108.50




Metodologia de evaluacion del proyecto

El fin principal del control es el de analizar si el plan de comercializacion a alcanzado al

publico objetivo. A manera de encuesta rapida se presenta un formato que puede ser utilizado para

abordar a los compradores sin que les tome mas de un minuto responderla, puede ser leida por el

vendedor de la sucursal y contestarla con las respuestas del comprador. La encuesta consta de tres

preguntas cerradas y un espacio para comentarios, la misma debe de ser utilizada en la sucursal de

Kuchub’al cada vez que un consumidor llegue a adquirir el producto a partir del segundo mes de

la implementacion del plan, la siguiente figura detalla el formato de encuesta.

ENCUESTA RAPIDA

Marque con una"X" su respuesta

1. . Por qué medio se enterd del amaranto de Kuchub'al?

Redes sociales Ferias Centros comerciales| Otro ¢, Cual?
2. ¢Por qué motivo compra amaranto de Kuchub'al?
Porque le gusta Por Salud Precio Otro ¢,Cual?

3. ¢Conoce usted los puntos de venta de amaranto de Kuchub'al?

Si, ¢Cual?

No

Sugerencia o comentario:

iiMUCHAS GRACIAS!!
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10.1. Encuestas y entrevistas
10.1.1. Encuesta a Productores de Semilla de Amaranto

Buen dia, mi nombre es Raul Enrique Avila Alvarado, estudiante de la carrera de
Licenciatura en Ciencias Agricolas con énfasis en Gerencia Agricola de la Universidad Rafael
Landivar, Campus Quetzaltenango, con carné de identificacion universitario 1652413.
Actualmente me encuentro realizando una investigacion de campo para la elaboracién de mi tesis
“Plan de comercializacion de semilla de amaranto en la Asociacion Red Kuchub’al;
Quetzaltenango”, por lo que le pido responder las siguientes preguntas. Toda la informacién

recabada tiene fines exclusivamente académicos.

A. INFORMACION PERSONAL

Nombre completo: Edad:

Género: = M

B. TENENCIA DE LA TIERRA

1. El terreno donde siembra es:

e Propio
e Alquilado
e Prestado

2. ¢Cuanto es el costo del alquiler?
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3. ¢Qué cantidad de terreno utiliza usted para sus siembras? (Cuerdas)

R:
4. ¢ Qué cantidad de terreno destina para la siembra de amaranto? (Cuerdas)
R:
C. MANEJO AGRONOMICO Y PRODUCCION
5. La semilla que utiliza:
e Lacompra
e Es propia
Otro:
6. ¢Qué insumos utiliza en una cuerda de produccion de amaranto?
R:
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7. ¢Utiliza mano de obra familiar?

e Sj
e No

8. ¢ Cual es el costo del jornal por dia?

9. En la produccion de amaranto, ¢Utiliza un sistema de riego o solo produce durante el

invierno?

e Sistema de riego

e Invierno (Lluvia)

10. ¢ Qué tipo de riego?

11. ;Qué costo tiene el sistema de riego?:
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12. ;Qué trabajos realiza para la produccion de amaranto?

13. ¢ Realiza practicas de conservacion de suelos?

e Sj
e No

Préactica(s):

14. ;Cuéntos quintales de semilla de amaranto produce al afio?

R:
15. ¢ Qué factor considera que mas ha afectado su produccion?
e Clima
e Suelos
e Plagas
e Acceso aagua
e Preparacion técnica
e Precio de insumos
e Precio de venta de semilla
Otro(s):
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D. APOYO TECNICO

16. ¢ Recibe capacitaciones de parte de Asociacion Red Kuchub“al?

e Si

17. ¢Le han ayudado las capacitaciones de Asociacion Red Kuchub“al?

e Sj
e No
e A veces

¢Por qué?:

18. ¢ Recibe asistencia técnica de parte de Asociacion Red Kuchub“al?

e §j
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19. ¢ Le ha ayudado la asistencia técnica de Asociacion Red Kuchub“al?

e Sj
e No
e A veces

¢Por qué?:

E. COMERCIALIZACION

20. ¢En qué presentacion vende la semilla de amaranto?

e Quintal
e Arroba
e Libra

21. ¢Cual es el precio de venta de la
R:

semilla de amaranto?

22. ;En donde vende la semilla de amaranto?

R:

23. ¢ Que factores considera que afectan la venta de semilla de amaranto?

R:

104



24. ¢ La produccion de amaranto es rentable para usted?

e Si

25. ¢La produccion de amaranto es suficiente para el mercado que tiene?

e Produce mas de lo que le piden

e Produce menos de lo que le piden

e Produce lo suficiente para el mercado

Comentarios, sugerencias y observaciones:

Muchas gracias
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10.1.2. Entrevista a Técnico Encargado de Produccion de Amaranto Red Kuchub’al

Buen dia, mi nombre es Raul Enrique Avila Alvarado, estudiante de la carrera de
Licenciatura en Ciencias Ambientales y Agricolas con énfasis en Gerencia Agricola de la
Universidad Rafael Landivar, Campus Quetzaltenango, con carné de identificacion universitario
1652413. Actualmente me encuentro realizando una investigacion de campo para la elaboracion
de mi tesis “Plan de comercializacion de semilla de amaranto en la Asociacion Red Kuchub’al;
Quetzaltenango”, por lo que le pido tenga la amabilidad de responder de la forma mas honesta las

siguientes preguntas. Toda la informacion recabada tiene fines exclusivamente académicos.

A. INFORMACION PERSONAL

Nombre completo: Fecha:

Nombre del puesto que ocupa:

B. ASISTENCIA TECNICA Y CAPACITACIONES
1. ¢Con que regularidad capacita a los productores de Amaranto de Tacand, San Marcos?

R:

2. ¢Con que regularidad visita a los productores de Amaranto de Tacand, San Marcos?

R:
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3. Durante el afio ¢Cuantas visitas a las parcelas de los productores de amaranto realiza?

R:

4. ¢ Qué dificultades encuentra para brindar las capacitaciones a los productores?

R:

5. ¢Qué tipo de asistencia técnica se les brinda a los agricultores de Amaranto de Tacana, San
Marcos?

R:

6. ¢Qué dificultades encuentra para brindar asistencia técnica a los productores?

R:
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C. PRODUCCION
7. ¢Cual es el costo de produccion de un quintal de semilla de amaranto en Tacana, San Marcos?

R:

8. ¢Cual es la produccion por cuerda de semilla de amaranto en Tacana, San Marcos?

R:

9. ¢ Cuaél es el rendimiento del Amaranto por hectarea?

R:

10. ¢ Cual es la produccién anual total de semilla de amaranto en Tacand, San Marcos?

R:

11. ¢ Ha aumentado la produccion o ha disminuido en relacion a los afios 2017 y 20187 ;Por que?

R:
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12. ¢ Qué insumos agricolas se utilizan en la produccion de Amaranto?

R:

13. ¢Cual es el tipo y costo del sistema de riego provisto a los agricultores por parte de Kuchub“al?

R:

14. ¢ Ha brindado la asociacion algun tipo de instalacion a los productores? ¢ Qué tipo y cual fue el
costo?

R:

15. ¢ Qué variedad de amaranto se produce?

R:
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16. ¢ Cuales son los principales problemas para la produccién de amaranto?

R:

17. ¢ La cantidad de productores de semilla de amaranto ha aumentado o disminuido? ¢Por qué?

R:

18. {Qué inconvenientes ha generado el transporte de la semilla de amaranto desde el lugar de
produccidn hasta el lugar de transformacion?

R:

19. ¢Al cuanto tiempo de la entrega del producto se les cancela a los productores de amaranto?
¢Por qué?

R:
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20. ¢ La oferta de producto cubre la demanda existente en Quetzaltenango? ¢Por qué?

R:

21. ¢ Se tiene previsto aumentar la produccion en un futuro? ;Por qué?

R:

22. ;Es rentable la produccion de semilla de amaranto? ¢Por qué?

R:

Observaciones y/o comentarios:

Muchas gracias
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10.1.3. Entrevista a Coordinadora de Agroindustria Red Kuchub’al

Buen dia, mi nombre es Raul Enrique Avila Alvarado, estudiante de la carrera de
Licenciatura en Ciencias Ambientales y Agricolas con énfasis en Gerencia Agricola de la
Universidad Rafael Landivar, Campus Quetzaltenango, con carné de identificacion universitario
1652413. Actualmente me encuentro realizando una investigacion de campo para la elaboracion
de mi tesis “Plan de comercializacion de semilla de amaranto en la Asociacion Red Kuchub’al;
Quetzaltenango”, por lo que le pido tenga la amabilidad de responder de la forma mas honesta las

siguientes preguntas. Toda la informacion recabada tiene fines exclusivamente académicos.

A. INFORMACION PERSONAL

Nombre completo: Fecha:

Nombre del puesto que ocupa:

B. TRANSFORMACION DE SEMILLA DE AMARANTO
1. Si existe transformacién del Amaranto, ¢En qué productos lo transforman?

R:

2. ¢Con que maquinaria cuentan para procesar el amaranto en cada producto?

R:
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3. ¢Cuantos quintales de amaranto para procesamiento reciben anualmente?

R:

4. Del total del amaranto disponible para transformacion, ¢Qué porcentaje se destina para cada
producto?

R:

5. ¢Cudl es el criterio principal para que el Amaranto sea transformado en los diferentes productos?

R:

6. ¢Cual es el costo de transformacion de un quintal de harina de amaranto?

R:
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7. ¢Cual es el costo de transformacion de un quintal de amaranto tostado?

R:

8. ¢Cual es el costo de transformacion de semilla de amaranto en otros productos?

R:

9. ¢Cual es el proceso de transformacion del amaranto tostado?

R:

10. ¢ Cual es el proceso de transformacion de la harina de amaranto?

R:

11. ;Cuadl es el proceso de transformacion de amaranto en otros productos?

R:
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12. ¢ Cual es la fase critica en la produccion de harina de amaranto? ¢ por qué?

R:

13. ¢ Cual es la fase critica en la produccion de amaranto tostado? ¢;por qué?

R:

14. ;Cual es la fase critica en la produccion de otros productos del Amaranto? ;por qué?

R:

15. ¢ Qué variedades de amaranto han utilizado?

R:
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16. ¢ Qué variedad es la mas aceptada en el proceso de transformacion? ¢ Por qué?

R:

17. ¢Ha aumentado o disminuido la cantidad de materia prima disponible para transformacion en
relacién a los afios 2017 y 20187 ¢ Por qué?

R:

18. ¢ Se han hecho devoluciones de semilla de Amaranto? ¢Por qué?

R:

19. ¢ Cual es el precio del amaranto usado para procesamiento?

R:

20. ¢Cual es el precio del producto ya transformado en sus diferentes presentaciones?

R:
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21. ¢Cual es el principal inconveniente en la transformacién de semilla de amaranto? ;Por qué?

R:

22. ¢ Queé certificaciones y/o registros poseen para la transformacion de semilla de amaranto?

R:

23. Si tienen certificaciones para la transformacion ¢ Tiene algin costo?

R:

Observaciones y/o comentarios adicionales:

Muchas gracias
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10.1.4. Entrevista a Coordinador de Comercializacion Red Kuchub’al

Buen dia, mi nombre es Raul Enrique Avila Alvarado, estudiante de la carrera de
Licenciatura en Ciencias Ambientales y Agricolas con énfasis en Gerencia Agricola de la
Universidad Rafael Landivar, Campus Quetzaltenango, con carné de identificacion universitario
1652413. Actualmente me encuentro realizando una investigacion de campo para la elaboracion
de mi tesis “Plan de comercializacion de semilla de amaranto en la Asociacion Red Kuchub’al;
Quetzaltenango”, por lo que le pido tenga la amabilidad de responder de la forma mas honesta las

siguientes preguntas. Toda la informacion recabada tiene fines exclusivamente académicos.

A. INFORMACION PERSONAL

Nombre completo: Fecha:

Nombre del puesto que ocupa:

B. COMERCIALIZACION DE SEMILLA DE AMARANTO
1. Actualmente procesan el amaranto para darle un valor agregado ¢(En qué productos lo
transforman para la comercializacion?

R:

2. ¢En qué presentaciones comercializan cada producto del Amaranto?

R:
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3. ¢Qué producto y en qué presentacion tiene mayor indice de comercializacion? ;Por qué?

R:

4. ¢ Qué producto y en qué presentacion tiene menor indice de comercializacion? ;Por qué?

R:

5. ¢ Tienen planificado impulsar un nuevo producto al mercado derivado del amaranto? ¢Cudl y por
qué?

R:

6. ¢ Poseen suficiente producto para abastecer el mercado? ¢Por qué?

R:
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7. ¢Cual es el precio de venta por presentacion de los diferentes productos derivados del Amaranto?

R:

8. ¢Qué criterios toman en cuenta para la fijacion del precio de venta de los productos?

R:

9. ¢Quiénes son sus socios comerciales en el municipio de Quetzaltenango?

R:

10. ¢ Tienen definidos sus clientes potenciales? ¢Por qué?

R:
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11. ¢ Cual es el mercado meta de las diferentes presentaciones de semilla de amaranto?

R:

12. ;Cuales son los costos de comercializacion?

R:

13. ¢ Es rentable la comercializacion de semilla de amaranto para la asociacion? ¢Por qué?

R:

14. Durante el afio ¢Cuales son las temporadas altas y bajas de la venta de amaranto?

R:

15. ¢ Cuél ha sido el porcentaje de crecimiento de mercado en el municipio de Quetzaltenango en
el ultimo afio?

R:
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16. ¢Cuantas sucursales tiene Kuchubal para la comercializacion de semilla de amaranto en el
municipio de Quetzaltenango?

R:

17. ¢Cudles son las formas de pago que cuenta en la actualidad con sus socios comerciales en el
municipio de Quetzaltenango?

R:

18. ¢(Cuéantos quintales al afio se comercializan de semilla de amaranto en el municipio de
Quetzaltenango?

R:

19. ¢ Cuales son las principales empresas competidoras en el municipio de Quetzaltenango?

R:
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20. ¢ Solamente en el municipio de Quetzaltenango distribuyen el producto? ¢Por qué?

R:

21. ¢ Cuales son los costos de comercializacion para otros departamentos?

R:

22. ¢ Cuales son los medios publicitarios en los que se da a conocer el producto?

R:

23. En el caso de redes sociales ¢ Cuales utilizan?

R:

24. ; Mantienen actualizadas las plataformas electrénicas? ;Con que frecuencia?

R:

123



25. ¢ Participan o realizan ferias comerciales?

R:

26. ¢Cuales son las principales caracteristicas y beneficios del producto que ofrece Kuchub“al?

R:

27. ;Han manejado campafias publicitarias o Unicamente piezas publicitarias?

R:

28. ¢Cual es la campafia de publicidad que maneja actualmente concerniente a la promocion del
amaranto?

R:
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29. ;Qué mensajes ha manejado en la publicidad para la comercializaciéon de los productos del
amaranto?

R:

30. ¢Han realizado ofertas o promociones? ¢ Cuéles?

R:

31. ;{Cuantos afios tiene Kuchub“al de comercializar Amaranto?

R:

32. Actualmente comercializan Amaranto de productores de Tacand, San Marcos ¢Han
comercializado Amaranto de otros productores? y ¢Por qué se dejo de comercializar tal producto?

R:
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33. ¢Cuentan con alguna certificacion para comercializacion de amaranto? ¢ Tiene algun costo?

R:

Observaciones y/o comentarios:

Muchas gracias
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10.1.5. Encuesta al Publico

Boleta No. Fecha [/ |

La informacion brindada en esta boleta, sera utilizada exclusivamente con fines de investigacion, sobre el
tema de tesis titulado: ‘“Plan de comercializacién de semilla de amaranto en la Asociacion Red Kuchub’al,

Quetzaltenango” Por lo cual agradezco la colaboracion prestada a ésta investigacion, asi como la veracidad de los datos

aportados.

DATOS PERSONALES
Edad:

Género:

Instrucciones: marque con una “X” su respuesta a cada pregunta
Seccion 1

1. ¢Ha comprado alguna vez semilla de amaranto?

a. Si

b. No

*S1 la respuesta es “no” continte en la seccion 2
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2. ¢Por qué motivo compra semilla de amaranto?

a. Porque le gusta

b. Por ser un producto nutritivo

c. Por costumbre

Otros:

3. ¢En qué producto o subproducto ha comprado semilla de amaranto?

a. Semilla tostada (Poporopo)

b. Molida (Harina)

c. Galletas

d. Barras nutritivas

Otros:

4. ¢ En qué presentacion ha comprado semilla de amaranto?

a. Bolsas de una libra

b. Bolsas de media libra

c. Paquetes de galleta o barras

Otros:

Precio
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5. ¢Con que frecuencia compra semilla de amaranto?

a. Una vez por semana

b. Dos veces al mes

¢. Una vez al mes

Otro:

6. ¢ Con que frecuencia consume semilla de amaranto?

a. Todos los dias

b. Dos veces por semana

(@]

. Una vez por semana

d. Una vez por mes

7. ¢ Cual es la marca de semilla de amaranto que regularmente compra?

a. Kuchub’al

b. Frutivia

c. Chikach

e. No sabe

Otra:

129



8. ¢ Por qué motivos compra esa marca de semilla de amaranto?

a. Precio

b. Calidad

c. Facil de encontrar en comercios

9. ¢ En qué lugar regularmente compra semilla de amaranto?

a. Supermercados

b. Abarroterias

¢. Mercados

d. Tiendas (distribuidores autorizados)

e. Ferias

Otros:

10. ¢ Qué aspecto toma en cuenta al momento de comprar semilla de amaranto?

a. La presentacién

b. El precio

¢. La calidad

d. El tamafio

*Continde en la seccion 3
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Seccion 2 (preguntas a personas que no consumen semilla de amaranto)

11. ¢ Por qué motivo no ha comprado semilla de amaranto?

a. No la conoce

b. No le gusta

c. Precio

d. No sabe donde adquirirlo

12. ¢ Estaria dispuesto o dispuesta a degustar de la semilla de amaranto?

a. Si

b. No

13. ¢ Le gustaria tener méas informacion acerca de los usos de la semilla de amaranto?

a. Si

b. No
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Seccién 3

14. ¢ Qué medio de comunicacion utiliza preferentemente para mantenerse informado?

a. Redes sociales

b. Radio

c. Television

d. Prensa escrita

15. ¢ En qué comercios regularmente compra los productos de su canasta basica?

a. Mercados

b. Supermercados

c. Abarroterias

MUCHAS GRACIAS POR SU COLABORACION
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Anexo 2. Cronograma de trabajo

Programacion 2019
Planificacion febre |marz Agost
enero | ro 0 abril | mayo [junio |julio |o sep oct Nov |dic
1 Consulta
documental
2 Entrevista con
productores
Entrevista a
3 encargado de
produccién
Entrevista a
4 encargado de
agroindustria
Kuchub’al
Entrevista a
5 encargado de
comercializacio
n Kuchub’al
6 Sistematizacion
de datos
7 Tabulacion de
datos
8 Encuestas a la
poblacién
9 Anélisis de la
informacién
10 Elaboracion de
informes
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Anexo 3. Fotografias del trabajo realizado.

| ‘:4 itibox
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AMARANTO
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