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RESUMEN EJECUTIVO EN ESPANOL

El presente trabajo de investigacion se lo efectud en la ciudad de Guaranda, Provincia
Bolivar durante el afio 2012, para el desarrollo y finalizacion de este presente trabajo en

el cual se diagnostico la situacién actual de la Feria Ciudadana dentro del mercado local.

Para la recopilacién de la informacion se puso en practica la técnica de la encuesta,
dirigido a las amas de casa debido a que son las personas que proporcionan informacion
relevante sobre las compras que efectlan de los productos alimenticios tanto en la Feria
como en los mercados tradicionales en la ciudad de Guaranda.

Ademas se efectud las respectivas Fichas de Observacion en la Feria Ciudadana para
conocer aspectos muy relevantes como: el saludo que brinda el productor al consumidor
final, el proceso de venta, como se encuentra el lugar de venta, cuenta con todos los
requerimientos necesarios para el correcto funcionamiento de la Feria de esta manera
conocer si la Feria brinda una buena atencién a los consumidores y por ende proyecta

una buena imagen ante la colectividad.

También se aplic la correspondiente entrevista dirigida a la Presidenta de la Feria
Ciudadana, la cual proporcioné informacion relevante para conocer la realidad en la que

se encuentra dicha Feria.

En el trabajo de campo que se efectud en la Feria Ciudadana las personas acuden a
realizar sus compras por la calidad, variedad y precio debido a que no conocen que son

productos organicos que contribuyan a su salud.

En la ciudad de Guaranda existe un gran porcentaje considerable que los habitantes
tienen desconocimiento de la existencia de la Feria Ciudadana, esto se debe, a que no se
ha realizado una efectiva publicidad ocasionando que no exista el posicionamiento local

efectivo.
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En la propuesta como tal se plated estrategias efectivas dentro de las cuales las mas
relevantes e importantes son: publicidad y del punto de venta lo que permitira alcanzar
el posicionamiento de la Feria Ciudadana con sus productos organicos dentro del
mercado de la ciudad de Guaranda generando a su vez incremento en las ventas y por

ende mejorar la imagen en el mercado guarandefio.

La Feria Ciudadana al cumplir 2 afios de apertura en el mercado guarandefio no tiene un
buen nivel de posicionamiento local debido a la falta publicidad y capacitacion
permanente a los productores en lo referente atencion al cliente y no tener un logotipo

con su slogan que le identifique a la misma.
Por esta razon se debe ejecutar el Plan de Marketing para el Posicionamiento aplicando

las estrategias disefiadas lo cual ayuda a la Feria Ciudadana a posicionarse en el

mercado de la ciudad de Guaranda.
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RESUMEN EJECUTIVO EN INGLES

The present investigative work was done in the city of Guaranda, Bolivar province in
2012, for the development and finalization of research in which the current situation of

the Bush to the pot Civic fair was diagnosed at the local market.

For the summary of the information we put into practice the technique of the survey,
given to housewives because they are the people that provide us relevant information
about the purchases of nutritious products as much in the Fair as in the traditional

markets in the city of Guaranda.

Records of Observation in the Civic Fair were also made know very relevant aspects
like: the greeting offered by the producer to the final consumer, the sale process, the
state of the sales place and whether, it has all the necessary requirements for the correct
operation of the Fair in order to know if the Fair offers good attention to the consumers

and whether it projects a good image to the public.

The corresponding interview was also given to the President of the Bush to the Pot Civic
Fair who provided, who provided outstanding information to as the reality which is this

Fair.

In the field work that was made at the Civic Fair people go to carry out their purchases
for the quality, variety and price because they don't know that they are organic products
that contribute to their health.

In the city of Guaranda a considerable percentage of the inhabitants are ignorant of the

existence of the Civic Fair from the Bush to the Pot due to the fact an effective

investigation has.
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In the proposal as such effective strategies were used, the most important of which are:
publicity of the point of sale which will allow producers to reach the Civic Fair with
their organic products inside the market of the city of Guaranda generating the sales and

to improve the image of the Guaranda.

The Bush to Pot Civic Fair, with two years of opening in the Guaranda market doesn't
have a good level of local positioning due to the lack publicity and permanent training of
the producers in relating attention to the client and not having a logo with a slogan that
identifies it.

For this we should executed the Plan of Marketing and Positioning applying the

designed strategies which helps the Bush to Pot Civic Fair to be better positioned in the

market of the city of Guaranda.
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INTRODUCCION

La Feria Ciudadana al cumplir 2 afios en el mercado guarandefio ofertando diferentes
productos organicos de las 9 secciones: Legumbres y Hortalizas, Tubérculos, Granos
Secos y Derivados, Cérnicos y Embutidos, Frutas, Lacteos y Derivados, Comida
Tradicional, Confiteria y Artesanias y Productos de Tienda, siendo la primera Feria en
participar con productores de la localidad de las diferentes asociaciones: Joyocoto,
Unidos Somos Mas, Fundacion WARY, Conventillo, Paneleros Facundo Vela,
Guaranda, San Lorenzo, Soloma y Monjas permitiendo apoyar al desarrollo y progreso

de la Provincia Bolivar.

El Plan de Marketing es un documento escrito que resume lo que se conoce sobre el
mercado e indica como la empresa pretende alcanzar sus objetivos de marketing, incluye
directrices tacticas para los programas de marketing y asignaciones financieras para el

periodo que cubre.

Los planes de marketing se orientan cada vez mas hacia clientes y competidores, estan
mejor razonados y son mas realistas que en el pasado. Los planes incluyen aportaciones

de més funciones y son desarrollados en equipo.

La elaboracion del Plan de Marketing fortalecerd la produccion, comercializacion y
ventas, por esta razén se utilizard métodos, técnicas, estrategias, lo cual ayuda a
posicionar a la Feria Ciudadana en el mercado local. Los mercad6logos intervienen en la
venta de 10 tipos de entidades diferentes: bienes, servicios, experiencias, eventos,

personas, lugares, propiedades, organizaciones, informacion e ideas.

El marketing es una tarea delicada y ha sido el talon de Aquiles de muchas empresas que

en otros tiempos fueron muy prosperas.
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Los gerentes de marketing no s6lo deben tomar decisiones generales, como las
caracteristicas que debe presentar un nuevo producto, el precio que se debe fijar para el
consumidor, o donde se deben comercializar los productos y cuanto dinero se debe
invertir en publicidad y ventas, sino también decisiones méas especificas como el color

de un nuevo envase o las palabras exactas que apareceran en éste.

Los resultados que se espera con el tema de investigacion es la implementacion del Plan
de Marketing para el Posicionamiento de la Feria Ciudadana la cual permitird
incrementar el nivel de ventas y por ende posicionar la marca Feria Ciudadana en la

ciudad de Guaranda logrando la fidelizacién de los consumidores actuales y potenciales.
El objetivo de estudio esta sustentado en la planteacion de la hipdtesis.
Y por altimo se puede observar los anexos de las diferentes técnicas utilizadas para la

recopilacion de la informacion tanto de la Feria Ciudadana como del mercado actual y

potencial y también el disefio de los bocetos de los medios publicitarios.
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CAPITULO L.

1. TEMA.

Plan de Marketing para el Posicionamiento de los Circuitos de Alimentos de la Feria
Ciudadana, Programa del Instituto de Economia Popular y Solidaria de la Provincia
Bolivar, Periodo 2012 — 2013.



2. ANTECEDENTES

La Feria Ciudadana es un espacio democratico, organizado para pequefios productores
asociados, comerciantes y consumidores; se realizan en espacios propios, limpios,
donde se expenden productos de buena calidad directamente de productores a
consumidores apoyados por el Ministerio de Inclusion Econémica y Social MIES, el
Ministerio de Agricultura Ganaderia Acuacultura y Pesca MAGAP, el MIPRO, El

Municipio de Guaranda, ONGs y la Gobernacion e Intendencia.

El programa de la Feria Ciudadana surge con el fin principal a que los consumidores de
la ciudad de Guaranda se encuentra insatisfechos en adquirir los productos alimenticios
a precios elevados lo que origina la necesidad de eliminar los intermediarios ofreciendo

productos de calidad, a precio justo y directamente del productor al consumidor final.

Ademas busca promover el acceso seguro de productos de primera necesidad, evitando
la especulacion e intermediacion, propiciar el ahorro de los consumidores y mejorar las
oportunidades a los productores, a través de una relacion directa entre ellos. Es
importante incentivar progresivamente el consumo de alimentos sanos y de produccion

limpia.

La Feria Ciudadana participa en la ciudad de Guaranda desde el 16 de Julio del 2011 con
productos orgénicos netamente saludables para los consumidores los mismos que
entregan las organizaciones participantes que estdn previamente constituidas las cuales
son: Joyocoto, Unidos Somos Mas, Fundacion WARY, Conventillo, Paneleros Facundo

Vela, Guaranda, San Lorenzo, Soloma y Monjas.

La Feria Ciudadana oferta una gran variedad de productos constituida por 9 secciones
los cuales son: Legumbres y Hortalizas, Granos Secos y Derivados, Carnicos y
Embutidos, Confiteria y Artesania, Lacteos y Derivados, Frutas, Comida Tradicional,

Tubérculos y Productos de Tienda.



Cabe recalcar que la Direccion Distrital del Ministerio de Inclusién Econémica y Social
(MIES) especialmente el Instituto Nacional de Economia Popular Solidaria (IEPS) no
cuenta con especialistas de Marketing para el Programa de los Circuitos de Alimentos de
la Feria Ciudadana esto ha generado que no exista una buena aceptacion de la ciudad de
Guaranda debido a que no realizar publicidad informativa dando a conocer todos los
beneficios, bondades de brindan los productos orgénicos lo que ha generado que en si no
exista un posicionamiento tanto en los consumidores actuales como potenciales y por

ende no exista una fidelizacion de los consumidores.



3. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El estudio se basa en la inexistencia de un Plan de Marketing para el
posicionamiento impidiendo un reconocimiento en la mente de los consumidores de
los Circuitos de Alimentos de la Feria Ciudadana de la ciudad de Guaranda,

Provincia Bolivar.

La ejecucion de un Plan de Marketing para el Posicionamiento de los Circuitos de
Alimentos de la Feria Ciudadana esta sujeto a investigacion; considerando los

siguientes factores:

» No cuenta con la mision, vision, valores, slogan que permita identificarlos.

> No se ha utilizado medios (canales de comunicacién), adecuados para realizar un
publicidad efectiva.

> No existen estrategias de posicionamiento efectivas para el mercado.

> No existe un valor agregado que permita una ventaja competitiva dentro del

mercado.

La Feria Ciudadana de la Mata a la Olla es un proyecto que no tiene la aceptacion
esperada por parte de los diferentes consumidores debido a que los encargados de la
Feria no se preocupan en difundir, comunicar e informar (valor agregado), todos los
beneficios, ventajas que tienen los productos organicos que se cultiva en la

Provincia Bolivar.

La falta de un Plan de POSICIONAMIENTO para los Circuitos de Alimentos de la
Feria Ciudadana, ha ocasionado que no tenga RECONOCIMIENTO, lo cual afecta

a la imagen que refleja ante 111a colectividad.

El desconocimiento de la importancia y del desarrollo de un Plan de
Posicionamiento ha generado que la Feria no tenga los resultados esperados debido a
que no existe la predisposicion tanto de los del miembros del Instituto de Economia

Popular y Solidar (IEPS) como de los Feriantes.



La Feria Ciudadana comercializa productos orgéanicos que el consumo beneficia a la
salud de los ciudadanos mejorando su calidad de vida por lo que es de vital
importancia concientizar la alimentacion sana de las familias satisfaciendo a los
consumidores, logrando un posicionamiento a nivel local y provincial esto a su vez

permitird dirigirnos a nuevos segmentos de mercados.



4. FORMULACION DEL PROBLEMA

¢Como incide un Plan de Marketing en el posicionamiento de los Circuitos de Alimentos
de la Feria Ciudadana, Programa del Instituto de Economia Popular y Solidaria de la

ciudad de Guaranda, Provincia Bolivar?



5. JUSTIFICACION

Con la elaboracion de un Plan de Marketing se podré visualizar con claridad un efectivo
posicionamiento de la imagen que perciben las personas de la FERIA CIUDADANA
debido a que es de vital importancia dar a conocer todos aquellos beneficios, ventajas
que tienen los productos organicos que comercializan los productores de las diferentes
organizaciones para satisfacer las necesidades alimenticias fortaleciendo la calidad de

vida.

Debido a la falta de publicidad informativa origina que los ciudadanos en muchos de los
casos no tengan una idea clara de los beneficios que brinda los productos organicos,
esto ocasiona que la demanda de los productos no incremente de acuerdo a las escalas

planificadas dentro del Programa.

Al no realizar y ejecutar el Plan de Marketing para el posicionamiento de la Feria
Ciudadana, esto afecta a la imagen impidiendo que los habitantes de la ciudad de
Guaranda decidan ser consumidores tanto reales y potenciales ya que son de vital
importancia para el funcionamiento del Programa debido a que si se origina la
inexistencia ocasionara pérdidas tanto econdmicas, materiales de los productores de las

diferentes organizaciones y por ende afectara de su calidad de vida.

En si los beneficiarios de la Feria Ciudadana son los productores que ofertan productos
organicos permitiendo tener ingresos econémicos los mismos que contribuyen a mejorar
la calidad de vida, también el consumidor final es beneficiario debido a que toma
conciencia en adquirir productos netamente organicos que contribuya al fortalecimiento

de su salud.

Es importante realizar la presente investigacion permitiendo conocer con exactitud si
este Plan es viable aplicarlo. Ademas se podra conocer el nivel de posicionamiento, la
percepcidn que tienen los habitantes de la Feria Ciudadana en la provincia Bolivar.



Al realizar este Plan se planteard estrategias mercadoldgicas como: ventajas
competitivas que permita diferenciarse de las Ferias Ciudadanas que se estan efectuando
en las demas provincias del Ecuador, permitiendo tener un posicionamiento efectivo
tener buenos conceptos, criterios que permite difundir a mas ciudadanos de la Provincia

Bolivar.

El Presente trabajo de investigacion se realizo en el cantdn de Guaranda de la Provincia
Bolivar, ya que se determind si los habitantes han adquirido productos organicos de la
Feria Ciudadana mediante la investigacion de campo, con la aplicacién de encuestas nos
permitié tener informacion veraz y oportuna para conocer el nivel de aceptacién que
tiene los circuitos de alimentos mediante un andlisis tanto cuantitativo y cualitativo de

los datos que se obtiene en la aplicacion de las encuestas.

El Plan de Marketing es factible porque existe el interés, la motivacion, el tiempo, para
ejecutarlo y de esta manera beneficiar a todos los involucrados para lograr el nivel de

posicionamiento esperado para la Feria Ciudadana.



6. OBJETIVOS

Objetivo General
Elaborar un Plan de Marketing para el posicionamiento de los circuitos de alimentos de
la Feria Ciudadana que perciben los habitantes de la ciudad de Guaranda.

Objetivos Especificos

v Conceptualizar el Plan de Marketing y su incidencia en el posicionamiento de los

Circuitos de Alimentos de la Feria Ciudadana.

v Determinar el nivel de aceptacién que tiene la Feria Ciudadana por parte de la

colectividad.

v' Formular la aplicacion de estrategias de posicionamiento que permita construir y
fortalecer la imagen de los circuitos de la Feria Ciudadana ante la colectividad

bolivarense.



7. MARCO TEORICO.

7.1.MARCO REFERENCIAL.

Los Circuitos de Alimentos de la Feria Ciudadana del Productor al Consumidor Final se

encuentran ubicados en el parque Echeandia frente al Colegio Verbo Divino.

La Feria Ciudadana participa en la ciudad de Guaranda desde el 16 de Julio del 2011 con
productos organicos netamente saludables y de calidad para los consumidores ya que

cuenta con la participacion organizada de pequefios productores de la Provincia Bolivar.

Los Circuitos de Alimentos de la Feria Ciudadana es un programa del Gobierno Central
por la Ley del “BUEN VIVIR”, esta vigente en la Constitucion por lo que se esta
implementando en cada una de las provincias del Ecuador debido a que en la actualidad

se encuentra en las provincias de Quito, Guayaquil, Ambato.

Para el efectivo desarrollo de la Feria Ciudadana esta integrada por una Asamblea es el
maximo organismo de representacion y toma de decisiones referente a las Ferias

Ciudadanas.

Funciona en base al Reglamento Interno en donde existe un coordinador o coordinadora,
un subcoordinador de la Feria, asi como los lideres de las comisiones de Feria con
representantes de las Instituciones de Apoyo y de las Organizaciones Participantes las
cuales son: Informacién, Seguridad, Medio Ambiente, Logistica, Control de Calidad,

Finanzas. Bienestar Familiar, Capacitacion.
MISION

Ser una Feria con productos organicos que contribuyan a mejorar la calidad de vida de

los habitantes de la ciudad de Guaranda, Provincia Bolivar.
VISION

Brindar una gran variedad de productos orgéanicos de calidad a un precio justo,
satisfaciendo al consumidor actual y potencial.
10



SLOGAN

“LA ALIMENTACION SANA DE HOY”

Elaborador por: Jenny Lasluisa, Miryan Rea
AREA DE INFLUENCIA

La Feria Ciudadana pretende llegar a toda y cada de una de las familias de la ciudad de
Guaranda mediante una publicidad atractiva y llamativa que permita captar el mayor
numero de consumidores que tienen necesidades alimenticias y busquen productos
netamente organicos para mejorar la calidad de vida de cada una de sus familias

logrando un posicionamiento efectivo en la mente de los consumidores.
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7.3.MARCO LEGAL.

Los Circuitos de la Feria Ciudadana se iniciaron, desde el 16 de Julio del 2011 apoyados
por el Ministerio de Inclusién Econdmica y Social MIES, el Ministerio de Agricultura
Ganaderia Acuacultura y Pesca MAGAP, el MIPRO, El Municipio de Guaranda, ONGs

y la Gobernacion e Intendencia. En donde se rige bajo los siguientes principios:

Partir de la Ley de la Economia Popular y Solidaria.

Promover la inclusion de los actores de la Economia Popular y Solidaria.
Promover la produccion endégena organica.

Propender a la seguridad y soberania alimentaria.

Considerar costos bajos accesibles a los consumidores.

AN N N N NN

Comercializacion directa de los pequefios productores.

La Feria Ciudadana es un espacio democratico que nace con los principios de la Ley de
la Economia Popular y Solidaria, organizado para pequefios productores asociados,

promoviendo la produccién orgénica, evitando la intermediacion y especulacion.

Funciona en base a un Reglamento Interno estructurado por un Comité que designd
Coordinador y Subcoordinador; Se conformaron 8 Comisiones con representantes de las
Instituciones de Apoyo y de las Organizaciones Participantes los cuales son:
Informacion, Seguridad, Medio Ambiente, Logistica, Control de Calidad, Finanzas,

Bienestar Familiar y Capacitacion.

La Feria Ciudadana inici6 el sabado 16 de Julio del 2011, en las canchas del Barrio Juan
23, por inconvenientes de logistica, movilizacion y accesibilidad se hizo las gestiones
con la municipalidad para el cambio de sitio al Parque Echeandia a partir del 20 de
Agosto del 2011 hasta la actualidad.

12



7.4 MARCO CONCEPTUAL

Beneficio Basico: Servicio o ventaja que el cliente verdaderamente adquiere.

Canal de Marketing Directo: Situacién en la que un fabricante vende directamente al

consumidor.

Canales de Marketing: Conjunto de organizaciones interdependientes que participan en
el proceso de poner un producto o servicio a disposicién de los consumidores para su

uso 0 consumao.

Comunicacion de Marketing: Medio por el cual las empresas tratan de informar,
persuadir y recordar a los consumidores sobre los productos y las marcas que venden,

tanto de forma directa como indirecta.

Comunicacion: El intercambio de informacion entre personas. Es la transmision verbal
0 no verbal de informacion entre alguien que quiere expresar una idea y quien espera

captarla o se espera que la capte.

Control: Consiste en verificar si todo ocurre de conformidad con lo adoptado, con las
instrucciones emitidas y con los principios establecidos. Tiene como fin sefalar las

debilidades y errores a fin de rectificarlos e impedir que se produzcan nuevamente.

Demanda de Mercado: Volumen total de un producto que podria ser adquirido por un
grupo de consumidores en una zona especifica, en un periodo determinado, en un

entorno de marketing y con un programa de marketing concreto.

Direccion de Marketing: Arte y ciencia de seleccionar mercados meta y de conseguir,
mantener y aumentar el namero de clientes mediante la creacion. La entrega y la

comunicacion de un valor superior para el cliente. *

! http://es.wikipedia.Org/Wiki/diccionario_marketing
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Direccion: Es un proceso continuo, que consiste en gestionar los diversos recursos
productivos de la empresa, con la finalidad de alcanzar los objetivos marcados con la

mayor eficiencia posible.

Economia: Es una ciencia social que estudia como los individuos o las sociedades usan
0 manejan los escasos recursos para satisfacer sus necesidades. Tales recursos pueden
ser distribuidos entre la produccion de bienes, servicios y el consumo, ya sea presente o

futuro, de diferentes personas o grupos de personas en la sociedad.

Eficiencia: Es la 6ptima utilizacion de los recursos disponibles para la obtencion de
resultados deseados. Capacidad de alcanzar los objetivos y metas programadas con el

minimo de recursos disponibles y tiempo, logrando su optimizacion.

Eficacia: Capacidad de lograr los objetivos y metas programadas con los recursos
disponibles en un tiempo predeterminado. Capacidad para cumplir en el lugar, tiempo,

calidad y cantidad las metas y objetivos establecidos.

Estrategia: Plan de una empresa para lograr sus objetivos. Conjunto de acciones
planificadas sistematicamente en el tiempo que se llevan a cabo para lograr un

determinado fin

Expectativa: Esperanza de conseguir una cosa, si se depara la oportunidad que se desea.

Las expectativas son las "esperanzas” que los clientes tienen por conseguir algo.

Gestion: Son guias para orientar la accion, prevision, visualizacion y empleo de los
recursos y esfuerzos a los fines que se desean alcanzar, la secuencia de actividades que
habran de realizarse para logar objetivos y el tiempo requerido para efectuar cada una de

sus partes y todos aquellos eventos involucrados en su consecucion.

Imagen: Conjunto de creencias, ideas e impresiones que tiene una personas respecto a

un objeto.?

? http://es.wikipedia.Org/Wiki/diccionario_marketing
14



Imagen de Marca: Percepciones y creencias de los consumidores sobre una marca,

segun se refleja en las acciones de la memoria.

Integracién: Vincular, convertir algo (constituir un todo, completar un todo con las

partes que faltaban o hacer que alguien o algo pase a formar parte de un todo).

Intercambio: Proceso de obtencion del producto deseado mediante la entrega de algo a
cambio.

Inversién: Es una colocacion de capital para obtener una ganancia futura. Es la
aplicacion de recursos financieros destinados a incrementar los activos fijos o

financieros de una entidad.

Investigacion de Mercados: Disefio, recopilacion, analisis y reporte sistematico de
aquellos datos o descubrimientos relevantes a la situacion de marketing especifica que

enfrenta la empresa.

Lealtad: Compromiso de volver a comprar o de apoyar un producto o servicio
preferido.
Linea de Marca: Todos los productos tanto originales como extensiones de linea y de

categoria, que se vende con un mismo nombre de marca.

Marca: Nombre, termino, signo, simbolo o combinacion de estos, que sirven para
identificar los bienes o servicios de un vendedor o grupo de vendedores para

diferenciarlos de la competencia.

Marketing Directo: Empleo de canales directos para llegar a los consumidores y

entregarles bienes y servicio sin necesidad de intermediarios.

Mercado Meta: Parte del mercado calificado y disponible a que una empresa decide
dirigirse®,
Mercado Potencial: Conjunto de consumidores que manifiestan un nivel de interés

suficiente en una oferta de mercado.

* http://es.wikipedia.Org/Wiki/diccionario_marketing
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Necesidad: Es una sensacion de carencia unida al deseo de satisfacerla. Las necesidades
son la expresion de lo que un ser vivo requiere indispensablemente para su conservacion

y desarrollo.

Organizacion: Estructura, politica y cultura corporativa de una empresa.

Planificacion: Consiste en decidir con anticipacion lo que hay que hacer, quién tiene
que hacerlo, y cdmo debera hacerse. Es el proceso de establecer objetivos y escoger el

medio mas apropiado para el logro de los mismos antes de emprender la accion.

Proceso: Conjunto de actividades mutuamente relacionadas o que interactdan, las cuales
transforman elementos de entrada en resultados” Forma especificada para llevar a cabo

una actividad o proceso”

Prondstico de Ventas de la empresa: Nivel de ventas esperado de una empresa segun

un Plan de Marketing determinado en un entorno especifico.

Relaciones Publicas de Marketing: Actividades que sirven para construir la imagen de
la empresa o del producto para facilitar el logro de los objetivo de marketing.

Satisfaccion: Sentimiento de placer o de desagrado resultante de la comparacion de los
resultados o el funcionamiento percibido de un producto en relacion con las

expectativas.

Unidades Estratégicas de Negocio: Negocio o conjunto de negocios relacionados que
se pueden planear de forma separada del resto de la empresa con su propio conjunto de
competidores y un gerente responsable de la planeacion estratégica y de las utilidades.’

* http://es.wikipedia.Org/Wiki/diccionario_marketing
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7.5. MARCO TEORICO CIENTIFICO

7.5.1. Marketing

Para ser un experto en marketing, es necesario entender que es el marketing, en qué

consiste y cuales son sus efectos.

El Marketing consiste en identificar, satisfacer y crear las necesidades de la sociedad en

forma rentable.

Por ello los mercaddlogos se encarga de la venta de 10 rubros: bienes, servicios,
experiencias, eventos, personas, lugares, propiedades, organizaciones, informacién e

ideas.

1. Bienes: Son bienes fisicos ya que la mayor parte de la produccion y del esfuerzo en

marketing de cualquier pais se destina a los productos.

2. Servicios: Los servicios son bienes intangibles en la cual engloban a las aerolineas,
los hoteles, las empresas de alquiler de vehiculos, las peluguerias y salones de
belleza, las reparaciones y el mantenimiento; y a los profesionales, que trabajan
dentro de las compafiias o para ellas, como contadores, banqueros, abogados,

ingenieros, médicos, programadores y consultores.

3. Eventos: Los mercaddlogos promueven eventos como: grandes ferias comerciales,

espectculos artisticos o aniversarios de empresas.

4. Personas: En la actualidad, cualquier estrella de cine tiene contratados a un
representante, a un manager personal y a una agencia de relaciones publicas. Los
musicos y en general, todos los artistas, los presidentes de las empresas, los medicos,
los abogados y los economistas de reconocido prestigio, asi como otros profesionales,

recurren a los mejores especialistas en marketing.

17



. Lugar: Ciudades, estados, regiones y paises compiten activamente entre si para

atraer turistas, fabricas, sedes de empresas y nuevos habitantes.

. Derechos de Propiedad: Los derechos de propiedad son derechos de posesion, que
pueden recaer tanto sobre activos fisicos (bienes inmuebles), como sobre activos

financieros (acciones y bonos).

. Organizaciones: Las organizaciones trabajan activamente para crearse una imagen

fuerte, positiva y exclusiva de cara a su publico meta.

. Informacion: La informacion se puede generar y comercializar igual que cualquier
otro producto. Basicamente, esto es lo que producen y distribuyen los colegios y las
universidades a padres, estudiantes y comunidades, a cambio de un determinado

precio.

. Ideas: Toda oferta de marketing implica una idea basica. Tanto los productos como

los servicios son plataformas que permiten vender una idea o un beneficio.”

7.5.2.La Importancia del Marketing

El marketing es una tarea delicada y ha sido el talon de Aquiles de muchas empresas que

en otros tiempos fueron muy prosperas.

Pero tomar las decisiones adecuadas no siempre es facil. Los gerentes de marketing no

solo deben tomar decisiones generales, como las caracteristicas que debe presentar un

nuevo producto, el precio que se debe fijar para el consumidor, o dénde se deben

comercializar los productos y cuanto dinero se debe invertir en publicidad y ventas, sino

también decisiones mas especificas como el color de un nuevo envase o las palabras

exactas que apareceran en éste.

La blisqueda del éxito en marketing es interminable.®

5Kotler, Keller (2006); “Direccion de Marketing”, Duodécima, Rebecca Lembo, México; Capitulo I; P4g. 8-9
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7.5.3. Objetivo del Marketing.

El objetivo del marketing es conocer y entender bien al consumidor que los productos o

servicios se ajusten perfectamente a sus necesidades y se vendan solos.

El marketing consiste en todas aquellas acciones que se toman para generar la respuesta

desean de un grupo meta.’

7.5.4. Objetivos y Estrategias del Marketing

Los objetivos y estrategias forman el corazén del Plan de Marketing. Los objetivos
describen qué debe conseguirse para lograr la prevision de ventas, las estrategias

describen como deben enlazarse los objetivos.

Los objetivos y estrategias se desarrollan revisando las previsiones de ventas, el mercado
objetivo, los problemas y las oportunidades. Hay que tener presente que aunque esta
seccion no necesita mucho esfuerzo en cuanto a busqueda de informacion o célculos, si
se requiere mucho tiempo de reflexion. Aqui se marca la diferencia de la empresa; las

ideas innovadoras resultan importantes en este punto.

Un objetivo de marketing indica algo que debe lograrse. Diferenciar objetivos de
estrategias no es siempre facil, es una fuente de confusion muy usual, incluso para

personas de empresa.

Una Estrategia de Marketing detalla como se logrard un Objetivo de Marketing.

Mientras que los objetivos son especificos y medibles, las estrategias son descriptivas.

Los objetivos de marketing tienen un ambito muy estrecho, se relacionan con el
comportamiento del consumidor. Las estrategias proporcionan una direccion para todas
las areas del Plan de Marketing. Las estrategias sirven como una guia para posicionar el
producto, ademas sirven como referencia para desarrollar un "Marketing Mix"

especifico: producto, precio, plaza, promocion, merchandising, publicidad, etc.

6K0tler, Keller (2006); “Direccion de Marketing”, Duodécima, Rebecca Lembo, México; Capitulo I; Pag. 4-5
7Kotler, Keller (2006); “Direccion de Marketing”, Duodécima, Rebecca Lembo, México; Capitulo I; Pag. 6-7
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7.5.5. El Marketing MIX
El Marketing Mix constituye el juego de herramientas de una empresa para el

establecimiento de posiciones fuertes en los mercados objetivos.

Ademas el mix es un conjunto de instrumentos de marketing tacticos y controlables que

la empresa combina para generar la respuesta deseada en el mercado objetivo.

Los elementos del marketing mix en un programa coordinado, elaborado con el fin de
conseguir los objetivos de marketing de la empresa mediante la generacion de valor para

los consumidores.®
7.5.5.1. Producto.

Todo aquello que se puede ofrecer en un mercado para su atencién, adquisicion o

consumo, y que satisface un deseo o una necesidad.

El producto hace referencia a la combinacién de bienes y servicios que ofrece la

empresa al mercado objetivo. El producto es un elemento clave de la oferta de mercado.

7.5.5.2. Precio

Es la cantidad de dinero que tendran que pagar los clientes para obtener el producto.

El precio constituye una variable dentro del plan de marketing que no se la debe tomar

en forma aislada.

El precio es la expresion de valor que tiene un producto o servicio, manifestado por lo
general en términos monetarios, que el comprador debe pagar al vendedor para lograr el

conjunto de beneficios que resultan de tener o usar el producto o servicio.

La eleccién del precio debe tener en cuenta los objetivos de rentabilidad, volumen y
crecimiento de las ventas, servicios al cliente y también debe servir como estrategia para

enfrentar la competencia.

®Kotler, Armstrong (2005); “Marketing”, Décima Edicion, Pearson Educacion, Espafia; Capitulo II; P4g. 63.
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7.5.5.3. Plaza

La distribucion o lugar incluye las actividades que hace la empresa para que el producto

esté disponible para sus clientes objetivos.

La distribucion tiene como finalidad colocar el producto lo mas proximo posible del

consumidor para que éste lo pueda adquirir en forma simple y rapida.

7.5.5.4. Promocion.

Hace referencia a las actividades que comunican las ventajas y que persuaden a los

clientes objetivos para que lo compren.

7.5.6. Venta Personalizada

Es el proceso personal o impersonal por el que el vendedor comprueba, activa y satisface
las necesidades del comprador para el mutuo y continuo beneficio de ambos (del

vendedor y el comprador)

7.5.7. Marketing Verde.

Consiste en el proceso de planear, implementar y controlar el desarrollo del precio, la
promocion y la distribucion de productos de manera que satisfaga las necesidades del
consumidor y los objetivos de la organizacion y al mismo tiempo el proceso sea

compatible con el medio ambiente.

El Mercadeo Verde busca preservar los recursos naturales no renovables, los cuales se
estan agotando principalmente por su mal aprovechamiento para la utilizacion como
materia prima en la industria, este tipo de marketing es un aporte mas a la creacion de un
mejor ambiente y a su preservacion para el beneficio de las generaciones futuras,

satisfaciendo las necesidades de sus clientes actuales y garantizandola a futuro.
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7.5.8. Comprension del mercado y las necesidades del consumidor.

Los especialistas en marketing tienen que entender las necesidades y deseos de los
diferentes consumidores y del mercado de esta manera poder satisfacer dichas

necesidades y lograr la fidelidad de los mismos.

7.5.9. Necesidades y demandas del consumidor.

Hoy en dia la mercadotecnia ha venido influyendo mucho en el consumidor, pues es esta
quien crea las necesidades en la persona, y es una cadena, ya que primero surge la
necesidad, luego el deseo de satisfacer esa necesidad, el conjunto de los deseos es la
demanda, y la demanda del producto o servicio es lo que genera la oferta de las
empresas, para que todos puedan satisfacer esa necesidad.

Una necesidad es la sensacion de algo que nos hace falta, y cuando esa necesidad se
convierte en algo posesivo pasa a ser un deseo, la suma de los deseos forman la
demanda, un producto es un bien o servicio que tiene la funcion de satisfacer la
necesidad o deseo del individuo, y la oferta son todos los productos o servicios que
buscan las caracteristicas del consumidor para poder satisfacerlos. Las empresas son las
encargadas de generar necesidades en el consumidor, pero ademas de eso deben ser
capaces de satisfacer esas necesidades que crean, la herramienta méas Gtil para lograr eso

es la mercadotecnia.®

7.5.9.1. Necesidad

Las necesidades son los requerimientos basicos del ser humano. Las personas necesitan
alimento, aire, agua, vestimenta y cobijo para sobrevivir, también tienen fuertes

necesidades de educacion, ocio y entretenimiento.
7.5.9.2. Demanda.

Las demandas son deseos de productos especificos que estan respaldados por una

capacidad de pago.

K otler, Keller (2006); “Direccion de Marketing”, Duodécima, Rebecca Lembo, México; Capitulo I; Pag. 24
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7.5.10. Ofertasy Marcas™
Oferta

Las empresas atienden las necesidades de los consumidores ofreciéndoles una propuesta
de valor, es decir ofrecen a los consumidores un conjunto de ventajas para satisfacer sus

necesidades.

Marcas

La marca es un nombre, un término, un signo, un simbolo, un disefio, 0 una combinacion
de los anteriores que identifica los productos o servicios de un vendedor, o0 grupo de

vendedores, y que los diferencia de los competidores.

Los consumidores consideran que una marca es una parte importante del producto, y la

creacion de marcas puede afiadir valor al mismo.

La creacion de marcas se ha convertido en algo tan importante que en la actualidad es
dificil encontrar un producto que no tenga una marca.

La creacién de marcas ayuda a los compradores de muchas formas distintas. Los
nombres de las marcas ayudan a los consumidores a identificar productos que pueden
beneficiarlos. Las marcas también dicen algo sobre la calidad y la consistencia del pro-
ducto: los compradores que siempre compran la misma marca saben que obtendran las

mismas caracteristicas, beneficios y calidad cada vez que la compren.

7.5.11. Valor y Satisfaccion

El valor refleja los beneficios y los costos tanto tangibles como intangibles que el

consumidor percibe a partir de la oferta.

La satisfaccion refleja los juicios comparativos que hace una persona, a partir del
desempefio (o resultados) que obtiene un producto, en relacién con las expectativas que

tenia del mismo.*!

“Kotler, Keller (2006); “Direccion de Marketing”, Duodécima, Rebecca Lembo, México; Capitulo I; Pag. 25
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7.5.12. Intercambios y Relaciones

El marketing se produce cuando la gente decide satisfacer las necesidades y deseos
mediantes relaciones de intercambio. Un intercambio es el acto de obtener un objeto

deseado de una persona ofreciendo algo a cambio.

El especialista en marketing intenta lograr una reaccion ante determinada oferta del
mercado. La reaccién puede ser algo mas que la simple compra o intercambio de
productos y servicios.

Marketing consiste en las acciones emprendidas para crear y mantener relaciones de
intercambio, con publicos objetivos, relativas a un producto, servicio, idea u otro objeto.
Los profesionales de marketing quieren crear fuertes relaciones proporcionando al

cliente de forma consistente un valor superior. *2
7.5.13. Mercado
Es el conjunto de compradores y vendedores que negocian un producto concreto o una

clase de productos determinados.

Un mercado es el conjunto de compradores actuales y potenciales de un producto. Estos
compradores comparten una necesidad o deseo particular que se puede satisfacer

mediante relaciones de intercambio.

Los mercaddlogos utilizan el término mercado para referirse a las distintas agrupaciones

de consumidores.*®

7.5.14. Orientacién hacia el Mercado

Los enfoques competitivos en los que las empresas se basan a la hora de definir sus
actividades de marketing son los siguientes: el enfoque de produccion, el de producto, el

de ventas, el de marketing y el enfoque de marketing holistico.™

llKotler, Keller (2006); “Direccion de Marketing”, Duodécima, Rebecca Lembo, México; Capitulo I; Pag. 25
12Kotler, Armstrong (2008); “Principios de Marketing”, Doceava Edicidn, Pearson Educacion, Espafia; Capitulo I; Pag. 8.
13Kotler, Armstrong (2008); “Principios de Marketing”, Doceava Edicion, Pearson Educacion, Espafia; Capitulo I; Pag. 9.
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7.5.14.1. Enfoque de Produccion

El enfoque de produccion es uno de los mas antiguos en el mundo de los negocios. Este
enfoque sostiene que los consumidores favoreceran aquellos productos faciles de
conseguir a bajo costo. Los directivos de las empresas que adoptan el enfoque de
produccién concentran sus esfuerzos en conseguir una gran eficiencia productiva, costos

bajos y distribucion masiva.

7.5.14.2. Enfoque de Producto

Este enfoque sostiene que los consumidores favoreceran aquellos productos que
ofrezcan la mejor calidad, los mejores resultados o las caracteristicas mas innovadoras.
Los directivos de las empresas que adoptan este enfoque concentran sus esfuerzos en
fabricar productos bien hechos y en mejorarlos continuamente. Sin embargo, en

ocasiones, estos directivos se "enamoran™ de sus productos.

7.5.14.3.Enfoque de Venta

El enfoque de ventas sostiene que si no se anima a los consumidores o a las empresas a
que compren, no adquirirdn suficientes productos de la empresa, Por tanto, la empresa
tiene que realizar esfuerzos de promocion y ventas muy intensos. En su opinion, el
propdsito del marketing es vender mas cosas, a mas gente, con mayor frecuencia, a

cambio de mas dinero, con el fin de conseguir mayores beneficios

7.5.14.4. Enfoque de Marketing

El Marketing no se concentraba en encontrar al consumidor adecuado para el producto
sino en desarrollar los productos adecuados para los consumidores el enfoque de
marketing sostiene que la clave para lograr los objetivos de las organizaciones consisten
en ser mas eficaz que la competencia a la hora de generar, ofrecer y comunicar un mayor

valor al mercado meta.

14Kotler, Keller (2006); “Direccion de Marketing”, Duodécima, Rebecca Lembo, México; Capitulo I; Pag. 15- 16.
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7.5.14.5.Enfoque del Marketing Social.

Consiste en que las empresas no solo tratan de satisfacer las necesidades de sus
consumidores, sino que también persiguen objetivos deseables para la sociedad en su

conjunto, como iniciativas medioambientales, de justicia social, culturales, etc.

7.5.15. Consumidor

Persona o conjunto de personas que satisface sus necesidades mediante el uso de los

bienes y servicios generados en el proceso productivo.

Un consumidor es aquella persona que piensa comprar o ha consumido un producto
determinado, eligiéndolo entre los de la competencia. Esto implica que el producto que
se acerque mejor a las preferencias de un individuo determinado estard en una mejor

posicion a la hora de convertir a este individuo en un cliente.’

7.5.16. Tipos de Consumidores

El consumidor es aquella persona que al intentar satisfacer alguna necesidad realizando

la compra de cierto producto o servicio utilizando una actividad economica.
Existen distintos tipos de consumidores,
Segun su necesidad:

v Consumidor por necesidades simples o bildgicas: estos son los consumidores que
acceden a bienes basicos, son de consumo inmediato.
v Consumidores por necesidades sociales: este tipo de consumo se produce cuando

resulta elemental para el desarrollo de las personas.

Segun su comportamiento psicoldgico:

15Kotler, Keller (2006); “Direccion de Marketing”, Duodécima, Rebecca Lembo, México; Capitulo I; Pag. 39-40-41
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v Consumidor compulsivo: Esta relacionado a un desorden de tipo psicolégico. Son
los individuos que carecen de control respecto a sus gastos. Una vez realizada la
compra sufren un sentimiento de culpa, en consecuencia muchas veces prefieren
esconder aquello a lo que han accedido. Usualmente son compras innecesarias.

v Consumidor racional: Previa la transaccién el consumidor realiza una meditacién
considerando las razones, consecuencias y beneficios a los que puede acceder a través
del producto.

v" Consumidor impulsivo: Estos consumidores no realizan meditaciones previas antes
de realizar la compra si no que esta es promovida por el placer de acceder al

producto, sin sentir remordimientos posteriores.
Segun el uso del producto:

v' Consumidor personal: Acceden a la compra de productos en busca de la
satisfaccion de intereses o necesidades individuales.

v' Consumidor organizacional: Pueden ser tanto individuos como empresas de
distintos &mbitos que buscan satisfacer las necesidades de los entes que estan

dirigiendo. Pueden ser llevados a cabo por fines econdémicos o no.

7.5.17. Plan de Marketing y su estructura para los Circuitos de Alimentos
7.5.18. Plan
Es un documento basico que resulta imprescindible para la puesta en marcha de

cualquier nueva iniciativa empresarial.

Por lo tanto, es una herramienta de trabajo que se consolidara de una manera permanente
con el paso del tiempo y que servird como referencia para la gestion habitual de la

compafifa.’®

%Thompson, (2004); “Como elaborar un Plan de empresa”; Clara M® de la Fuente Rojo, Espafia; Capftulo I; Pag. 1.
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7.5.19. Marketing.

El marketing mas que cualquier otra funcion empresarial, se ocupa de los clientes. La
creacion de relaciones con los clientes basadas en la satisfaccion y en el valor para el

cliente es lo que conforma el nicleo del marketing moderno.

El marketing es un proceso por el que las empresas crean valor para los clientes y
constituyen fuertes relaciones con ellos con el proposito de obtener, a cambio, valor
procedente de dichos clientes.!’

7.5.20. Plan de Marketing

Es un documento escrito que resume lo que se conoce sobre el mercado e indica como es
gue la empresa pretende alcanzar sus objetivos de marketing. El plan de marketing
incluye directrices tacticas para los programas de marketing y asignaciones financieras
para el periodo que cubre. Se trata de uno de los elementos mas importantes del proceso

de marketing.

Los planes de marketing se orientan cada vez mas hacia clientes y competidores, estan
mejor razonados y son mas realistas que en el pasado. Los planes incluyen aportaciones

de mas funciones y son desarrollados en equipo®.
7.5.21. Estructura de un Plan de Marketing.

Un plan de Marketing debe estar bien organizado y estructurado para que sea facil

encontrar lo que se busca y no se omita informacidn relevante.

En el Plan debe estar todas las posibles cuestiones y alternativas de una manera

exhaustiva; asf, una organizacién completa ayuda a no olvidar nada importante.®

17Kotler, Keller (2006); “Direccion de Marketing”, Duodécima, Rebecca Lembo, México; Capitulo I; Pag. 5
8K otler, Keller (2006); “Direccion de Marketing”, Duodécima, Rebecca Lembo, México; Capitulo 11; Pag. 43- 60.

19Kotler, Keller (2006); “Direccion de Marketing”, Duodécima, Rebecca Lembo, México; Capitulo II; Pag. 60 - 61.
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7.5.21.1.Resumen Ejecutivo y Tabla de Contenido

El plan de marketing debe comenzar con un breve resumen de los principales objetivos y
recomendaciones. El resumen ejecutivo permite a la alta direccion detectar los puntos
principales del plan. A continuacion debe aparecer una tabla de contenido o indice como
un esquema del resto del plan, y como un esbozo de las razones fundamentales en las

que se apoya y de los detalles operativos del documento.

7.5.21.2. Andlisis de la Situacion.

En este apartado se presenta la informacion relevante de ventas, costos, mercado,
competidores y las diferentes fuerzas del macroentorno. ;Como se define el mercado,
cudl es su tamafio y a qué ritmo crece? ;Cuales son las principales tendencias que
afectan al mercado? ¢Cual es nuestra oferta de producto y cuales son los aspectos criti-
cos a los que se enfrenta la empresa? En esta seccion se puede incluir la informacion
historica pertinente para ofrecer un contexto de la situacion. Toda esta informacion se
utiliza para elaborar un analisis FODA (fortalezas, debilidades, oportunidades y

amenazas).

7.5.21.3. Estrategia de Marketing.

En este apartado, el gerente de producto define la mision y los objetivos financieros y de
marketing. Asi mismo, debe especificar a qué grupos se dirige la oferta y a que
necesidades pretende satisfacer. A continuacion debe definirse el posicionamiento de la
linea de producto, que sirve para trazar el “Plan de Juego” que permitird alcanzar los

objetivos.

Para hacer esto se debe utilizar informacion de diferentes departamentos, como el de
compras, produccidn, ventas, finanzas y recursos humanos, con el fin de garantizar que

la empresa pueda ofrecer un apoyo adecuado para la aplicacion efectiva del plan.

7.5.21.4.Proyeccion Financiera

Las proyecciones financieras incluyen un prondstico de ventas, gastos y un analisis de
punto de equilibrio. En lo relativo a ingresos, las proyecciones muestran el volumen
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mensual de ventas previsto para cada categoria de producto. Por lo que los gastos, las
proyecciones reflejan los costos de marketing previstos, desglosados en subcategorias.
El andlisis de punto del equilibrio muestra cuantas unidades se deberian vender
mensualmente para compensar los costos fijos mensuales y el promedio de los costos

variables por unidad.

7.5.21.5. Seguimiento de la Aplicacion.

El ultimo apartado del plan de marketing destaca los controles que se realizaran para
comprobar y ajustar la aplicacion del plan. Normalmente, las metas y el presupuesto se
elaboran con caracter mensual o trimestral, de modo que la direccidn pueda revisar los

resultados de cada periodo y en su caso, tomar medidas correctivas.

7.5.21.6. Anadlisis Interno

Consiste en analizar los factores que son inherentes a la propia empresa, es decir, en los

que tenemos capacidad de intervencion y pueda controlar, al menos en cierta medida.

7.5.21.7.Analisis de la Competencia

Se analizan los competidores directos e indirectos de la empresa.

En este punto se analizan todos los oferentes de productos o servicios que compiten
directa o indirectamente con la empresa. Como estos oponentes actuaran en forma
expresa y deliberada contra los objetivos y los recursos de la compafia, se analizan
detalladamente factores tales como productos, management, estrategia, proveedores,

entre otros factores relevantes.

El andlisis de la competencia se lo efectlia a las empresas y marcas que compiten en el
mercado de productos de referencias. Ademas el analisis de la competencia se basa en
cinco pasos.
1. Define el terreno competitivo de los mercados de productos generales,
especificos y de variantes de productos.
2. ldentifica y describe a los competidores claves

3. Evalla a los competidores claves
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4. Anticipa las acciones de los competidores

5. Identifica a los potenciales competidores.
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7.5.21.8. Anélisis FODA

Una herramienta propia del anélisis estratégico es el analisis F.O.D.A., que consiste en
evaluar al micro y macro ambiente de la compafiia.

Este instrumento permite representar en términos operativos un cuadro de situacion que
distingue entre el adentro y el afuera de la empresa. Se definen las fortalezas y
debilidades que surgen de la evaluacion interna de la compafiia, y las oportunidades y

amenazas que provienen del escenario.

7.5.21.8.1. Fortaleza

Las fortalezas son los elementos internos que ayudan a la empresa a lograr sus objetivos.
Aspectos en que dispone de una ventaja favorable que sitla en una buena posicion,
tienen su origen en el interior de la organizacion. Generalmente provienen de los
recursos valiosos de los que dispone la empresa, y que pueden ser tanto materiales como
humanos.

7.5.21.8.2. Debilidades

Son elementos internos que interfieren en la consecucion de los objetivos de la empresa.
Aspectos negativos de origen interno que suponen limitaciones o dificultades y deben
ser combatidos. Se hallan con frecuencia en las carencias de recursos o ausencia de
capacidades, tanto materiales como humanas.

7.5.21.8.3. Amenazas

Son desafios que representan los avances o las tendencias desfavorables que podrian
disminuir las ventas y las utilidades.

7.5.21.8.4. Oportunidades

Son necesidades o intereses potenciales de los compradores que la empresa podria

aprovechar de forma rentable.
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Son los aspectos que ofrecen alguna opcion o alternativa interesante y positiva para el
desarrollo de la idea, o bien de la empresa ya en funcionamiento. Suelen ser factores que

provienen del exterior.

7.5.21.9.Seguimiento del Mercado

Es el proceso de poner a los compradores de un producto-mercado en subgrupos, de
forma que los miembros de cada segmento tengan una respuesta analdgica a

determinada estrategia de posicionamiento

7.5.22. Estrategias y programas de Marketing para el posicionamiento de los
Circuitos de Alimentos.

7.5.22.1.Estrategias.

La estrategia es el camino que la empresa debe recorrer para alcanzar sus objetivos.

Toda estrategia es basicamente estrategia competitiva.?

7.5.23. Posicionamiento

El posicionamiento se define como la accion de disefiar la oferta y la imagen de una
empresa de tal modo que éstas ocupen un lugar distintivo en la mente de los

consumidores.

Es lograr que los productos ocupe un lugar claro, distintivo y deseable en la mente de los
consumidores objetivos, respecto al lugar de los productos de la competencia.

El objetivo es ubicar la marca en la mente del gran publico, para maximizar las
utilidades potenciales de la empresa. Un posicionamiento de marca adecuado sirve de
directriz para la estrategia de marca puesto que transmite la esencia de la misma, aclara
gue obtienen beneficios los consumidores con el producto o servicio, y expresa el modo

exclusivo en qué se obtiene. Gracias al posicionamiento se logra crear una propuesta de

20Thompson, (2004); “Como elaborar un Plan de empresa”; Clara M de la Fuente Rojo, Esparia; Capitulo I; Pag. 32.
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valor centrada en el cliente, una razén convincente, para lo cual el mercado meta deberia

adquirir el producto.?
7.5.23.1.Tipos de Posicionamiento.

Mediante diferencias en el producto: Es posible destacar las diferencias que tenga el
producto para alcanzar una posicién distinta a la de la competencia. Las diferencias en el
producto pueden copiarse facilmente, aunque el posicionamiento se basa en algo

intrinseco al producto ya no es tan sencillo.

Mediante una caracteristica clave: Es necesario preguntarse qué beneficios ofrece el
producto para que el consumidor lo encuentre excepcional. No se trata de construir

nuevas caracteristicas, sino méas bien, resaltar alguna que no esté explotada.

A través de los consumidores del producto: Se puede posicionar el producto
ofreciendo un lugar, un producto o servicio especial para un grupo determinado de

consumidores.

Mediante el uso: Muchas veces se puede posicionar teniendo en cuenta como y donde

se usa el producto; es decir, prestando atencion al uso que se le da al producto.

Contra una categoria: En este tipo de posicionamiento se trata de crear un concepto

enfrentado a una categoria de productos ya establecida.

Contra un Competidor: Se pretende colocar el producto enfrentado al de uno o varios

competidores. Este método puede resultar satisfactorio a corto plazo.

Mediante asociacion: Suele ser efectivo cuando no se dispone de un producto
claramente diferente a los de la competencia. Se trata de asociar el producto a algo que

tenga ya una posicion bien definida. Este método puede realizarse con bajo costo.

ZK otler, Keller (2006); “Direccién de Marketing”, Duodécima, Rebecca Lembo, México; Capitulo X; Pag. 310-311.
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Con un problema: El posicionamiento de este tipo pretende presentar al producto como
una solucion a un problema existente; no hay que cambiar el producto, sino enfocarlo de

tal modo que se descubra su utilidad ante un problema actual.

7.5.23.2.Errores de Posicionamiento mas comunes.

El posicionamiento en mercadeo se confunde con participacion en el mercado, con
indices de recordacion y con el llamado "top of mind" y, muy frecuentemente, con una

buena imagen.

Hay que recordar que posicionamiento es lo que se hace en las mentes de clientes y
prospectos para llenar un vacio existente en ellas, con relacion a una marca, un producto,
una persona, una empresa, una ciudad, un pais, en fin, para lograr que algo o alguien que
genera y representa beneficios desde el punto de vista de la satisfaccion de necesidades
y/o deseos de los seres humanos que conformamos los mercados, llegue a la mente y sea
percibido y distinguido por un diferenciador "nico™ con respecto a la competencia,

haciéndolo suficientemente distinto y "atractivo".

Los errores mas comunes podrian resumirse en los siguientes, aclarando que aunque son

mas, mencionamos solamente los principales y mas frecuentes:
1. Inexistencia de estrategia para lograrlo.
2. Falta de investigacion y/o desconocimiento de los hallazgos de ella.

3. Hacer sondeos (muchas veces subjetivos) de confirmacion del pensamiento

gerencial.
4. Imitar la competencia

5. Considerar la creatividad, la diversion y hasta lo ridiculo y wvulgar, como

objetivos de las comunicaciones de mercadeo.

6. Preocupacion excesiva por la produccion, los medios técnicos y el inmediatismo.
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7. Querer ser "todo para todos".

No puede olvidarse que el posicionamiento se logra trabajando siempre de manera
adecuada y efectiva las comunicaciones, y que éstas, en mercadeo, tienen como fin
principal el logro de comportamientos previamente establecidos; igualmente, no puede
pasarse por alto que la comunicacion debe ser continua y, muy importante, respaldada
por todos los que conforman la empresa, incluyendo proveedores y clientes.
Desafortunadamente, la falta de estrategias es comun, haciendo que las comunicaciones
sean vacias, entretenedoras, ridiculas, irrespetuosas o irrelevantes. También hay que
agregar que muchas veces, es la agencia de publicidad la que sin conocer lo que se
pretende desde el objetivo del posicionamiento competitivo (o desconociéndolo),

determina lo que debe decirse y hasta hacerse, apartdndose de lo que se busca.

Hay que tener claro que la estrategia debe ser primero, y que dependiendo de ella debe
desarrollarse el plan de comunicaciones, recordando, ademas, que todos los integrantes

de la empresa deben entender y tener claro los objetivos y los medios para alcanzarlos.

7.5.23.3.Marca.

La marca es una imagen o un nombre que pueden aparecer agrupados 0 no, con un
disefio determinado y que sirve para reconocer productos o servicios pertenecientes a

una empresa. EI manejo de la marca es un aspecto importante del plan de Marketing.

A traves de la marca se percibe un conjunto de atributos como la calidad, el precio, el
servicio, etc.; sirve para diferenciar el producto de la competencia y tiene como objetivo

crear fidelidad por parte de los consumidores.

Por ello es muy importante la seleccion del nombre de marca para aplicarlo a la
estrategia de comunicacion de la empresa. La marca debe ser "registrada” para obtener

proteccion legal.?

2K otler, Armstrong (2008); “Principios de Marketing”, Doceava Edicién, Pearson Educacion, Espafia; Capitulo VII1; Pag. 283.
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7.5.23.4. Estrategias de Posicionamiento.

La estrategia de posicionamiento es un proceso mediante el cual se desarrolla una
estrategia que tiene como objetivo llevar nuestra marca, empresa o producto desde su

imagen actual a la imagen que deseamos.

Cuando se lleva a cabo una estrategia de posicionamiento, es recomendable tener en

cuenta los siguientes factores:

v’ La diferenciacién es un factor importante dentro del posicionamiento. Posicionarse
junto a la mayoria no suele ofrecer ninguna ventaja.

v El mejor posicionamiento es aquel que no es imitable, si los competidores pueden
imitarlo en el corto plazo, perderemos la oportunidad de diferenciarnos.

v' El posicionamiento de nuestra marca tiene que proporcionar beneficios que sean
relevantes para el consumidor.

v" Es importante posibilitar la integracion de la estrategia de posicionamiento dentro de
la comunicacion de la compafiia.

v’ La posicién que deseamos alcanzar debe ser rentable.

v' El posicionamiento de nuestra marca debe entenderse como un proceso de
perfeccionamiento de nuestra marca, incremento de nuestro valor afadido y

busqueda de ventajas competitivas.

7.5.24. Canales de Distribucion.

Un conjunto de organizaciones interdependientes que ayudan a hacer que el producto o

servicio esté disponible para su uso o consumo por el consumidor o por otras empresas.

Canal de distribucion es el circuito a través del cual los fabricantes (productores)
ponen a disposicion de los consumidores (usuarios finales) los productos para que los

adquieran.

ZKotler, Armstrong (2008); “Principios de Marketing”, Doceava Edicién, Pearson Educacién, Espaiia; Capitulo XII; Pag. 420.
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7.5.24.1. Canal de Distribucién Directo.

Un canal de distribucién que no tiene intermediarios. Son aquellos que vinculan la

empresa con el mercado sin intermediarios y poseen un solo nivel.

Se establece una relacion directa con el cliente, creando fidelidad. Es una opcién de baja

inversion y de gran capacidad de adaptacion.
Productor — Consumidor Final

El primer medio de canal es la VENTA DIRECTA ya que se realizara el servicio al
cliente (detallista) debido a que la motivacién principal de los detallistas seran los

margenes de utilidad obtenidos por ventas.

Este tipo de canal no tiene ningun nivel de intermediarios, por tanto, el productor o
fabricante desempefia la mayoria de las funciones de mercadotecnia tales como
comercializacion, transporte, almacenaje y aceptacion de riesgos sin la ayuda de ningln

intermediario.

24Kotler, Armstrong (2008); “Principios de Marketing”, Doceava Edicion, Pearson Educacion, Espafia; Capitulo XII; Pag. 243.
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8. HIPOTESIS.

Un Plan de Marketing fortalece el posicionamiento de los Circuitos de Alimentos de

la “Feria Ciudadana” de la ciudad de Guaranda.
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9. VARIABLES:
Independiente:

Dependiente:

Plan de Marketing.

Posicionamiento.

40



9.1.0PERACIONALIZACION DE VARIABLES.

VARIABLES DEFINICIONES DIMENSION INDICADORES ITEMS E,\S;IEAD'I-S%',D\'E
Excelente
Andlisis Producto 8. ¢;Como califica la atencién que le | Muy Buena
Situacional Precio brinda los productores de la Feria | Buena
(Marketing Mix) Plaza Ciudadana? Regular
Promocion Pésima
Es un conjunto de )
actividades  que Precio
permite a la Objetivo General | 2. ¢Cuales son los motivos que le | Calidad
empresa alcanzar | Determinacion de Objetivos Impulsa a realizar la compra? Variedad
Independiente: ZL:]S ogé(te;\r/r?isnagg objetivos Especificos Cantidad
Plan de tiemp_ttq |
i ermitiendo
Marketing ﬁwejorar el 4. ¢Cree usted que el lugar de venta SI
posicionamiento . de la Feria Ciudadana es el mas NO
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10. METODOLOGIA DE INVESTIGACION

10.1. Métodos

10.1.1. Método Inductivo.

La induccion va de lo particular a lo general ademas es aquél que establece un principio
general una vez realizado el estudio y andlisis de hechos y fendmenos en particular

teniendo como actor principal el cliente.

10.1.2. Método Deductivo.

La deduccion va de lo general a lo particular. EI método deductivo es aquél que parte los
datos generales aceptados como valederos, para deducir por medio del razonamiento
I6gico, varias suposiciones, es decir; parte de verdades previamente establecidas como
principios generales, para luego aplicarlo a casos individuales y comprobar asi su

validez.
10.1.3. Método Analitico

Este método implica el andlisis (del griego analisis, que significa descomposicion), esto
es la separacion de un todo en sus partes 0 en sus elementos constitutivos. Se apoya en

que, para conocer un fendmeno es necesario descomponerlo en sus partes.

10.2. Tipos de Investigacion

10.2.1. Investigacién Descriptiva

Es delinear generalmente las caracteristicas del mercado o su funcionamiento, se
caracteriza por la formulacién previa de una hipétesis. De este modo, la informacion

necesaria se define con claridad.
10.2.2. Investigacion Bibliogréafica

Es el proceso de busqueda de informacidén en documentos para determinar cual es el

conocimiento existente en un area particular.
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10.2.3. Investigacién de Campo.

Se trata de la investigacion aplicada para comprender y resolver alguna situacion,
necesidad o problema en un contexto determinado. El investigador trabaja en el
ambiente natural en que conviven las personas y las fuentes consultadas, de las que

obtendran los datos mas relevantes a ser analizados.

10.2.4. Investigacién Cualitativa

La investigacion cualitativa o metodologia cualitativa es un método de investigacion
que busca explicar las razones de los diferentes aspectos de tal comportamiento.
Investiga el por qué y el como se tomo una decision, en contraste con la investigacion
cuantitativa la cual busca responder preguntas tales como cuél, donde, cuando. La
investigacion cualitativa se basa en la toma de muestras pequefias, esto es la observacion

de grupos de poblacion reducidos, como salas de clase, etc.
10.2.5. Investigacion Cuantitativa.

Busca cuantificar la informacién y, por lo regular, aplica alguna forma de analisis

estadistico.

Es aquella que permite examinar los datos de manera cientifica, 0 mas especificamente

en forma numérica, generalmente con ayuda de herramientas del campo de la estadistica.

10.3. Técnicas e Instrumentos para la Obtencion de los Datos

10.3.1. Fuentes Primarias

Son los datos que se origina el investigador para aplicarlos, especificamente, al

problema de investigacion.
Encuestas

Es un cuestionario estructurado con preguntas abiertas y cerradas que se aplica una
muestra de la poblacion y esta disefiado para obtener informacion especifica.
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Entrevistas

Es un acto de comunicacion oral que se establece entre dos o mas personas (el
entrevistador y el entrevistado o los entrevistados) con el fin de obtener una informacion

0 una opinion, o bien para conocer la personalidad de alguien.
Observacion.

Es la técnica de investigacion por excelencia. Esta incluye procedimientos informales y

hasta los mas sistematizados.

10.3.2. Fuentes Secundarias.

Son los datos recopilados para un pronostico diferente al problema que se esta

manejando.

Este tipo de técnica permite la estructuracion del Plan de Marketing, para la recopilacion
de informacion en los libros, internet, hojas del INEC, en la cual se obtendra

informacidn importante y actualizada del tema de investigacion.

11. UNIVERSO Y MUESTRA.

El universo para la correspondiente aplicacion de las encuestas esta conformada por los
habitantes de la ciudad de Guaranda que son 91.877 habitantes en donde se dirige las

encuestas a cada una de las familias que esta conforma por 5 miembros.
CALCULO DEL TAMANO DE MUESTRA
Para el calculo de la muestra se efectud la siguiente formula:

N= Universo / e® + (n-1) + 1

Poblacion del Canton Guaranda: 91.877 Hab.
Miembros que conforman un hogar: 5 Miembros.
Numero de Familias: 18.375 Familias.
Erro maximo admisible: 5%
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N= Universo /e’ (n-1) + 1

N= 18.375/ (0.05) (18.375 — 1) + 1
N= 18.375/ (0.0025) (18.374) + 1
N=18.375/46.935

N= 391.49

N= 391 Encuestas
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CAPITULO Il

2. ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

2.1. TABULACION, PRESENTACION E INTERPRETACION DE
RESULTADOS.

Encuesta dirigida a los consumidores de la ciudad de Guaranda.

1. ¢Qué productos y servicios de las siguientes secciones consume con mayor

frecuencia?

CuadroN° 1
ALTERNATIVA | FRECUENCIA | PORCENTAJE
PRODUCTOS
Legumbres y Hortalizas 74 19,05%
Granos Secos y Derivados 56 14,29%
Frutas 64 16,40%
Carnicos 33 8,46%
Lacteos 37 9,52%
Tubérculos 29 7,41%
SERVICIOS
Productos de Tienda 50 12,70%
Comida Tradicional 35 8,99%
Confiteria 13 3,17%
TOTAL 391 100%

Fuente: Consumidores de la Feria Ciudadana
Elaborado por: Jenny Lasluisa, Miryan Rea.

GRAFICO N° 1
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Fuente: Consumidores de la Feria Ciudadana
Elaborado por: Jenny Lasluisa, Miryan Rea.
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Anélisis:

El presente cuadro indica claramente que los consumidores de la ciudad de Guaranda
adquieren una gran variedad de productos de las diferentes secciones que existen con un
gran porcentaje como: Legumbres y Hortalizas, Frutas, Granos Secos y Derivados, en
tipos de servicios: Productos de Tienda y Comida Tradicional que los consumidores lo

consumen para satisfacer sus necesidades basicas.
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2. ¢ Cuales son los motivos que le impulsa a realizar la compra?

CUADRO N° 2
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Precio 90 23,02%
Calidad 174 44,50%
Variedad 100 25,58%
Cantidad 27 6,90%
TOTAL 391 100%

Fuente: Consumidores de la Feria Ciudadana
Elaborado por: Jenny Lasluisa, Miryan Rea.

GRAFICO N° 2
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Fuente: Consumidores de la Feria Ciudadana
Elaborado por: Jenny Lasluisa, Miryan Rea.

Analisis:

El presente cuadro evidencia claramente que los consumidores adquieren los diferentes
productos por diferentes motivos uno de ellos con un porcentaje importante como:
calidad (44,50%); seguidamente por la variedad (25,58%b); precio (23,02%) y un
porcentaje minimo lo adquieren por la cantidad (6,90%); generando que los

consumidores realicen sus compras de los productos de primera necesidad.
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3. ¢Conoce Ud. la existencia de la Feria Ciudadana en la ciudad de Guaranda?

CUADRO N° 3
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 251 64,29%
NO 140 35,71%
TOTAL 391 100%

Fuente: Consumidores de la Feria Ciudadana
Elaborado por: Jenny Lasluisa, Miryan Rea.

GRAFICO N° 3
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Fuente: Consumidores de la Feria Ciudadana
Elaborado por: Jenny Lasluisa, Miryan Rea.

Andlisis:

De la investigacion se evidencia que la ciudadania guarandefia conoce la existencia de la
Feria Ciudadana (64,29%) y un porcentaje representativo (35,71%) desconoce la
existencia de la misma, esto se debe a la falta de predisposicion de los responsables en

difundir y comunicar la apertura de la Feria lo que ha generado desconocimiento por
parte de la ciudadania.
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4. ¢ Cree usted que el lugar de venta de la Feria Ciudadana es el mas adecuado para
la comercializacion de los productos?

CUADRO N° 4
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 30 11,95%
NO 221 88,05%
TOTAL 251 100%

Fuente: Consumidores de la Feria Ciudadana
Elaborado por: Jenny Lasluisa, Miryan Rea.

GRAFICO N° 4
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Fuente: Consumidores de la Feria Ciudadana

Elaborado por: Jenny Lasluisa, Miryan Rea.
Analisis:
El presente cuadro da a conocer que los consumidores en su gran parte consideran que el
lugar de venta no es el mas adecuado para la comercializacion de los diferentes

productos; por lo que los responsables deben realizar las autogestiones pertinentes con el

GAD para la reubicacion de la Feria que sea en un lugar estratégico.
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5. ¢ Qué tipo de promociones le gustaria que oferte la Feria Ciudadana?

CUADRO N° 5
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Ninguna porque son 31 12,35%
productos organicos
Descuentos 60 23,90%
Canastas promocionales 160 63,75%
TOTAL 251 100%

Fuente: Consumidores de la Feria Ciudadana
Elaborado por: Jenny Lasluisa, Miryan Rea

GRAFICO N°5

PROMOCIONES

® Ninguna porque son
productos organicos

m Descuentos

= Canastas promocionales

Fuente: Consumidores de la Feria Ciudadana
Elaborado por: Jenny Lasluisa, Miryan Rea.

Andlisis:

De acuerdo a la investigacion efectuada se evidencia claramente que los consumidores

consideran que se debe efectuar promociones, que motiven a seguir visitando la Feria,
logrando la fidelidad de los mismos.
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6. ¢En qué medios de comunicacion usted ha escuchado la publicidad de la Feria

Ciudadana?
CUADRO N° 6
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Hojas Volantes 38 15,14%
Marketing Uno a Uno 152 60,56%
Radio 50 19,92%
Prensa 11 4,38%
TOTAL 251 100%

Fuente: Consumidores de la Feria Ciudadana
Elaborado por: Jenny Lasluisa, Miryan Rea

GRAFICO N° 6
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Fuente: Consumidores de la Feria Ciudadana
Elaborado por: Jenny Lasluisa, Miryan Rea.

Analisis:

El presente cuadro da a conocer que la ciudadania ha escuchado la publicidad de la
Feria Ciudadana a través de un Marketing Uno a Uno es decir el dialogo directo entre
consumidores, dando a conocer la opinion positiva de la feria, ademas se debe fortalecer
la publicidad a través de la radio debido a que es un medio de mayor impacto y un

minimo porcentaje a través de Hojas Volantes (15%), Prensa (4%b), esto ha permitido la

identificacion de la Feria.
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7. ¢Por qué considera que la Feria Ciudadana no tiene reconocimiento dentro del

mercado?
CUADRO N° 7
ALTERNATIVA FRECUENCIA | PORCENTAJE
Falta de Publicidad 97 38,65%
Lugar Inadecuado 13 5,18%
Falta de Oferta 84 33,45%
Competencia 13 5,18%
Falta de Organizacion 30 11,95%
Productos no son 100% 14 5,59%
organicos
TOTAL 251 100%

Fuente: Consumidores de la Feria Ciudadana
Elaborado por: Jenny Lasluisa, Miryan Rea

GRAFICO N° 7
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Fuente: Consumidores de la Feria Ciudadana
Elaborado por: Jenny Lasluisa, Miryan Rea.

Andlisis:

Es claro evidenciar que la Feria Ciudadana no tiene reconocimiento dentro del mercado
esto se debe a la Falta de Publicidad (campafias de concienciacién) dando a conocer
cudles son los beneficios, las ventajas de consumir productos organicos, la falta de oferta
(productos) generando insatisfaccion en los mismos, ademés no existe una buena
organizacion entre los productores afectando directamente a la imagen de dicha feria.
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8. ¢ Como califica la atencion que le brinda los productores de la Feria Ciudadana?

CUADRO N° 8
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE

Excelente 16 6,37%
Muy Buena 20 7,97%
Buena 40 15,94%
Regular 150 59,76%
Pésima 25 9,96%
TOTAL 251 100%

Fuente: Consumidores de la Feria Ciudadana
Elaborado por: Jenny Lasluisa, Miryan Rea

GRAFICON° 8
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Fuente: Consumidores de la Feria Ciudadana
Elaborado por: Jenny Lasluisa, Miryan Rea.

Anélisis:

El presente cuadro se puede apreciar que la atencion que brinda a los consumidores es
regular (59,76%0) debido a que no tienen un conocimiento claro en técnicas de ventas
que les permita conocer cual es la manera efectiva de atender a los consumidores

permitiendo generar satisfaccion de los mismos por lo que es de vital importancia

reciban cursos de capacitacion.
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9. ¢ En qué aspectos le gustaria que mejore la Feria Ciudadana?

CUADRO N° 9
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Atencion al Cliente 41 16,33%
Punto de Venta 120 47,81%
Publicidad 90 35,86%
Otros - -
TOTAL 251 100%

Fuente: Consumidores de la Feria Ciudadana
Elaborado por: Jenny Lasluisa, Miryan Rea

GRAFICO N° 9
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Fuente: Consumidores de la Feria Ciudadana
Elaborado por: Jenny Lasluisa, Miryan Rea.

Anélisis:

De acuerdo a la investigacion efectuada a los ciudadanos consideran necesario que la
Feria cambie en diferentes aspectos uno de ellos y el mas importante es el lugar de
venta, el cual se debe desarrollar en un lugar estratégico con una infraestructura
adecuada con todos los servicios necesarios por esta razon el coordinador debe realizar
las autogestiones pertinentes con el Gobierno Autonomo Descentralizado de la ciudad de

Guaranda para que les reubique y puedan ofrecer un servicio de calidad a la ciudadania.
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10. ¢Cree Ud. necesario que los productores utilicen un uniforme y carné de
identificacion para mejorar su presentacion?

CUADRO N° 10

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE

Sl 377 96,46%
NO 14 3,57%
TOTAL 391 100%

Fuente: Consumidores de la Feria Ciudadana
Elaborado por: Jenny Lasluisa, Miryan Rea

GRAFICO N° 10
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Fuente: Consumidores de la Feria Ciudadana
Elaborado por: Jenny Lasluisa, Miryan Rea.

Anélisis:
De acuerdo al presente cuadro se puede evidenciar claramente que los ciudadanos

consideran importante que los productores utilicen uniforme y carné de presentacion

para una facil identificacion y por ende mejorar la imagen ante la colectividad.
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11. En qué lugar (mercados, supermercados) Ud. Compra los vivieres.

CUADRO N° 11

ALTERNATIVA | FRECUENCIA | PORCENTAJE
Mercado 10 de 115 29,23%
Noviembre
Mercado Bellavista 108 27,69%
Super despensas AKI 84 21,54%
Almacenes TIA 84 21,54%
TOTAL 391 100%

Fuente: Consumidores de la Feria Ciudadana
Elaborado por: Jenny Lasluisa, Miryan Rea

GRAFICO N° 11
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Fuente: Consumidores de la Feria Ciudadana
Elaborado por: Jenny Lasluisa, Miryan Rea.

Anélisis:

De acuerdo a la investigacion efectuada los ciudadanos realizan sus compras con un
porcentaje significativo: Mercado 10 de Noviembre (29,23%), Mercado Bellavistas
(27,69%), esto permite conocer cual es la competencia indirecta (Mercado 10 de
Noviembre) de la Feria Ciudadana para establecer estrategias efectivas que permita

incrementar la cartera de consumidores; ademas los consumidores suelen ir a los

supermercados de la localidad para realizar sus respectivas compras.
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12. ¢ Cada qué tiempo compra usted sus productos en los mercados tradicionales?

CUADRO N° 12

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Diario 29 2,38%
Semanal 38 90,48%
Quincenal 3 7,14%
Mensual - -
TOTAL 391 100%

Fuente: Consumidores de la Feria Ciudadana
Elaborado por: Jenny Lasluisa, Miryan Rea

GRAFICO N° 12
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Fuente: Consumidores de la Feria Ciudadana
Elaborado por: Jenny Lasluisa, Miryan Rea.

Anélisis:

El presente cuadro evidencia que los ciudadanos realizan sus compras de manera
semanal (90,48%), esto permite conocer la afluencia de consumidores que asisten a
adquirir los diferentes productos alimenticios, para la subsistencia de los diferentes

mercados tradicionales y supermercados.
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FICHAS DE OBSERVACION

LUGAR DE VENTA DE LOS PRODUCTORES

1. El productor se encuentra en el lugar de venta.
CUADRO N° 13

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 31 100%
NO - -
NO APLICA - -
TOTAL 31 100%
Fuente: Feria Ciudadana
Elaborado por: Jenny Lasluisa, Miryan Rea
GRAFICO N° 13
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Fuente: Feria Ciudadana
Elaborado por: Jenny Lasluisa, Miryan Rea

Analisis:

De acuerdo al presente cuadro se puede evidenciar claramente que cada uno de los

productos se encuentra en el lugar de venta; al momento que el consumidor requiere

efectuar la compra de los mismos.
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2. El productor expresa un saludo cordial y amable.

CUADRO N° 14

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 5 16,13%
NO 26 83,87%
NO APLICA - -
TOTAL 31 100%

Fuente: Feria Ciudadana
Elaborado por: Jenny Lasluisa, Miryan Rea

GRAFICO N° 14
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Fuente: Feria Ciudadana
Elaborado por: Jenny Lasluisa, Miryan Rea.

Andlisis:

El presente cuadro indica que los productores en su mayor parte no demuestran un
saludo cordial y amable en el proceso de compra, esto afecta directamente a la imagen
que proyecta la Feria Ciudadana ante la colectividad guarandefia por lo que es necesario

aplicar cursos de capacitacion con enfoque al servicio al cliente.
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3. Sonrie al saludar

CUADRO N° 15

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 3 9,68%
NO 28 90,32%
NO APLICA - -
TOTAL 31 100%

Fuente: Feria Ciudadana
Elaborado por: Jenny Lasluisa, Miryan Rea

GRAFICO N° 15
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Fuente: Feria Ciudadana
Elaborado por: Jenny Lasluisa, Miryan Rea

Anadlisis:

Los productores en su gran mayoria no sonrie al momento de brindar el servicio a la
ciudadania guarandefia, por lo que genera insatisfaccion en los consumidores, por este
motivo el coordinador se debe preocupar en buscar los mecanismos para impartir
charlas motivacionales que mejore la calidad del servicio lo que ocasiona insatisfaccion

y disminucion en la cartera de consumidores.
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4. Muestra respeto durante la atenciéon que brinda al consumidor.

CUADRO N° 16

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 31 100%
NO - -
NO APLICA - -
TOTAL 31 100%

Fuente: Feria Ciudadana
Elaborado por: Jenny Lasluisa, Miryan Rea

GRAFICO N° 16
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Fuente: Feria Ciudadana
Elaborado por: Jenny Lasluisa, Miryan Rea

Andlisis:

Los productores de la Feria demuestran respeto al momento de brindar un servicio a la
ciudadania guarandefa esto beneficia directamente a la imagen que tiene dentro de la
sociedad.

63



5. Brinda toda informacion requerida.

CUADRO N° 17

ALTERNATIVA FRECUENCIA | PORCENTAJE
Sl 21 67,74%
NO 10 32,26%
NO APLICA - -
TOTAL 31 100%

Fuente: Feria Ciudadana
Elaborado por: Jenny Lasluisa, Miryan Rea

GRAFICO N° 17
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Fuente: Feria Ciudadana
Elaborado por: Jenny Lasluisa, Miryan Rea

Analisis:

Los productores en su mayor parte brinda toda la informacion requerida que solicita la
ciudadania guarandefia en lo referente: ventajas y beneficios que brindan los productos
organicos ya que el consumo mejora su calidad de vida, aunque existe un minimo
porcentaje que no tiene la predisposicién necesaria para facilitar la informacion

requerida para la ciudadania.

64



6. El productor es agil en el proceso de venta.

CUADRO N° 18

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 9 29,03%
NO 22 70,97%
NO APLICA - -
TOTAL 31 100%

Fuente: Feria Ciudadana
Elaborado por: Jenny Lasluisa, Miryan Rea
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Fuente: Feria Ciudadana
Elaborado por: Jenny Lasluisa, Miryan Rea

Analisis:

Los productores en su mayor parte son agiles en el proceso de venta, esto permite que la
venta sea efectiva generando satisfaccion a los consumidores, aunque existe un
porcentaje representativo de expendedores que no es eficiente en el proceso de venta
generando descontento, pérdida de clientes y reduccion del volumen de ventas por lo
que se debe implementar talleres de técnicas de ventas para lograr una comercializacion

efectiva.
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7. El lugar de venta estd debidamente presentado y ordenado.

CUADRO N° 19

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 24 77,42%
NO 7 22,58%
NO APLICA - -
TOTAL 31 100%

Fuente: Feria Ciudadana
Elaborado por: Jenny Lasluisa, Miryan Rea

GRAFICO N° 19
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Fuente: Feria Ciudadana

Elaborado por: Jenny Lasluisa, Miryan Rea
Analisis:
El lugar de venta donde comercializan los diferentes productos se encuentra
debidamente presentado y ordenando lo que permite realizar sus ventas de manera

efectiva, ademas existen productores que no se preocupan en mantener su lugar de venta,

por ende afecta directamente a la imagen que proyecta a la ciudadania guarandefia.
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8. Las estanterias, gavetas, carpas estan en perfecto estado para la comercializacion
de los productos.

CUADRO N° 20

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 23 74,19%
NO 3 9,68%
NO APLICA 5 16,13%
TOTAL 31 100%

Fuente: Feria Ciudadana
Elaborado por: Jenny Lasluisa, Miryan Rea

GRAFICO N° 20

ESTADO DEL MOBILIARIO
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ENO
=NO APLICA

Fuente: Feria Ciudadana
Elaborado por: Jenny Lasluisa, Miryan Rea

Anélisis:

El estado del mobiliario donde se colocan los diferentes productos para la
comercializacion de los mismos en su mayor parte se encuentra en buen estado aunque
existe un porcentaje minimo que no estan en perfectas condiciones esto en si afecta a la

comercializacion de los productos y a la opinién que pueda generar los consumidores de

la Feria Ciudadana.
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9. Las estanterias, gavetas donde se expende los productos estan limpias.

CUADRO N° 21

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 23 74,19%
NO 2 6,45%
NO APLICA 6 19,36%
TOTAL 31 100%

Fuente: Feria Ciudadana
Elaborado por: Jenny Lasluisa, Miryan Rea

GRAFICO N° 21

MOBILIARIO LIMPIO

m S|
ENO
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Fuente: Feria Ciudadana
Elaborado por: Jenny Lasluisa, Miryan Rea

Anélisis:

Las estanterias donde son colocados los productos para la comercializacion en su mayor
parte se encuentran limpias, permitiendo cumplir con todas los normas de higiene
aunque existe un porcentaje de productores que no realizan la limpieza adecuada

afectando directamente la presentacion de los productos por lo que es necesario cumplir
al 100% la limpieza.
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10. Se encuentra correctamente uniformado

CUADRO N° 22
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 18 58,06%
NO 13 41,94%
NO APLICA = =
TOTAL 31 100%

Fuente: Feria Ciudadana
Elaborado por: Jenny Lasluisa, Miryan Rea

GRAFICO N° 22

UNIFORME
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Fuente: Feria Ciudadana

Elaborado por: Jenny Lasluisa, Miryan Rea
Analisis:
Los productores de la Feria Ciudadana en su mayoria se encuentran debidamente
uniformados aunque no en su totalidad, esto afecta a la imagen generando un ambiente

de desorganizacion; por lo que se debe realizar un control efectivo de la presentacidn

permitiendo mejorar la percepcion ante la ciudadania guarandefia.
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11. Al culminar la venta el productor es cordial con el consumidor.

CUADRO N° 23

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 19 61,29%
NO 12 38,71%
NO APLICA - -
TOTAL 31 100%

Fuente: Feria Ciudadana
Elaborado por: Jenny Lasluisa, Miryan Rea

GRAFICO N° 23

CIERRE DE VENTA
0%
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ENO
= NO APLICA

Fuente: Feria Ciudadana
Elaborado por: Jenny Lasluisa, Miryan Rea

Andlisis:

Los productores en un considerable porcentaje (61%) son cordiales al momento que
culminan la venta con los consumidores, aunque el (39%), no es aceptable el servicio
que brinda, debido a que el servicio debe ser excelente desde el inicio hasta el final del

proceso de venta logrando una satisfaccion al consumidor final.
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12. Existen recipientes adecuado para colocar la basura.

CUADRO N° 24

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 1 3,23%
NO 30 96,77%
NO APLICA - -
TOTAL 31 100%

Fuente: Feria Ciudadana
Elaborado por: Jenny Lasluisa, Miryan Rea

GRAFICO N° 24

RECIPIENTES ADECUADOS
0%

~ 3%
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= NO APLICA

Fuente: Feria Ciudadana
Elaborado por: Jenny Lasluisa, Miryan Rea

Andlisis:

En la Feria Ciudadana no existen recipientes adecuados para la colocacion de los
desechos tanto organicos e inorganicos por lo que se debe implementar de manera
urgente recipientes de basura para clasificar dichos desechos y de esta manera contribuir

con el medio ambiente.
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13. Existe una lista de precios de los diferentes productos que comercializa la Feria.

CUADRO N° 25
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl - -
NO 31 100%
NO APLICA - -
TOTAL 31 100%

Fuente: Feria Ciudadana
Elaborado por: Jenny Lasluisa, Miryan Rea

GRAFICO N° 25

LISTADE PRECIOS
0%

—
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ENO APLICA

Fuente: Feria Ciudadana
Elaborado por: Jenny Lasluisa, Miryan Rea

Analisis:

En la Feria Ciudadana no existe un tablero dando a conocer los productos con sus
respectivos precios que ofertan la Feria Ciudadana lo que genera que la ciudadania no

tenga la informacion requerida generando desconocimiento de los mismos.
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14. Existe sefialética dando a conocer las diferentes secciones que comercializa la
Feria Ciudadana.

CUADRO N° 26
ALTERNATIVA | FRECUENCIA | PORCENTAJE
S - -
NO 31 100%
NO APLICA - -
TOTAL 31 100%

Fuente: Feria Ciudadana
Elaborado por: Jenny Lasluisa, Miryan Rea

GRAFICO N° 26

SENALETICA
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Fuente: Feria Ciudadana
Elaborado por: Jenny Lasluisa, Miryan Rea

Anélisis:

En la Feria Ciudadana no existe sefialética adecuada en la cual puedan identificar las
diferentes secciones que ofertan a los consumidores, esto permite mejorar la imagen,
ahorrar tiempo en la compra, la implementacion de la sefialética permite posicionarse en

la mente del consumidor, y por ende proyectar una mejor imagen ante la colectividad
guarandefia.
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15. El espacio fisico es el mas adecuado para la venta de los productos.

CUADRO N° 27

ALTERNATIVA [ FRECUENCIA | PORCENTAJE
I - -
NO 31 100%
NO APLICA ; |
TOTAL 31 100%

Fuente: Feria Ciudadana
Elaborado por: Jenny Lasluisa, Miryan Rea

GRAFICO N° 27

ESPACIO FISICO
0%_\

ENO
= NO APLICA

Fuente: Feria Ciudadana

Elaborado por: Jenny Lasluisa, Miryan Rea
Anélisis:
El espacio fisico donde se desarrolla la Feria Ciudadana no es el mas adecuado esto
ocasiona que los productos no se puedan expender y mostrar de manera adecuada

ocasionando gue los productores no vendan en su totalidad su oferta generando pérdidas

econdmicas.
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ANALISIS DE LA ENTREVISTA EFECTUADA.

Los habitantes de la ciudad de Guaranda consideran, que la Feria Ciudadana no cuenta
con la debida organizacion para el correcto funcionamiento del mismo, afectando
directamente a la imagen y prestigio, por esta razon debe existir una persona responsable
que se encargue del cumplimiento de las actividades, control de los precios, productos y
la ubicacidn de cada una de las secciones dentro de la Feria, lo cual permitira mejorar la

opinion de la ciudadania en general.

Los productores de la Feria Ciudadana han realizado exposiciones dentro de la Provincia
Bolivar, con el objetivo de darse a conocer como una organizacion que oferta todo tipo
de productos organicos que contribuyan al desarrollo de la salud de los habitantes,
también cabe recalcar que se ha dado apertura a las personas interesadas a formar parte

de la Feria, ofertando sus productos a la ciudadania bolivarense.

La Feria Ciudadana ha incrementado sus ventas en un 50%o, debido a que la seccion de
legumbres y hortalizas al no ser adquiridas en la mafiana por los consumidores estas se
marchitan, lo cual impide la venta dando como resultado pérdidas econdmicas a los

productores.

En la actualidad la ciudadania en general est4d tomando conciencia de la alimentacion
sana debido a las diferentes enfermedades originadas por el consumo de productos
contaminados de quimicos, por esta razon es importante dar a conocer el principal
objetivo de la Feria Ciudadana la cual, es mejorar el estilo de vida de los habitantes de
la ciudad de Guaranda ofertando productos netamente orgénicos que contribuyan al

desarrollo constante de su salud.

La ciudadania guarandefia apoya a los productores en la compra de los diferentes
productos que se oferta dentro de la feria, debido a que existe una mala atencion a los
consumidores en la seccién de legumbres y hortalizas lo cual perjudica la imagen, por

esta razon se debe mejorar el control y organizacion dentro de la feria.
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La inexistencia de un Plan de Marketing ha ocasionado que los productores no estén
debidamente informados de cada una de las actividades, planificaciones que deben
realizar dentro de la Feria Ciudadana, otro de los aspectos que afecta el correcto
desarrollo de la feria es la falta de un lugar adecuado para la ubicacion de la feria

impedido el correcto posicionamiento en la mente de la ciudadania guarandefia.

La Feria Ciudadana cuenta con su propio logotipo, colores institucionales aunque no con
un slogan para la facil identificacion dentro de la ciudadania guarandefia logrando asi un

posicionamiento adecuado en la mente de los consumidores.

La Feria Ciudadana no cuenta con el apoyo respectivo de las autoridades encargadas del
MIES — IEPS debido a que no se realiza el seguimiento adecuado a las actividades que
se efectCa dentro de la feria, esto causa malestar en los productores ya que son los

afectados por la falta de organizacion.

Dentro de la Feria Ciudadana no existe un trabajo en equipo por parte de los productores
debido a la falta de organizacién, lo cual impide mejorar la imagen, prestigio, ingresos

econdmicos Yy posicionamiento en la mente de la ciudadania guarandefia.
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ANALISIS FODA
FORTALEZAS

Ofertan productos organicos, frescos y de calidad a los consumidores.

Adquieren en gran escala los productos de las diferentes secciones.

La Feria Ciudadana se encuentra liderando en la comercializacion de productos
organicos en la ciudad de Guaranda.

Entrega directa de los productos organicos del productor al consumidor final.

OPORTUNIDADES

El Gobierno Central aprobd el Plan Nacional de Desarrollo para el Buen Vivir
(Sumak Kawsay).

El incremento del salario minimo vital mejorara el estilo de vida de los habitantes de
la ciudad de Guaranda.

Economia justa, solidaria y sostenible para contribuir con el desarrollo de la
poblacion.

Las compras se realizan semanalmente beneficiando tanto al productor como al

consumidor final.
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DEBILIDADES

1. No cuenta con un Plan de Marketing.

2. La falta de predisposicion en informar, comunicar y difundir a la ciudadania.
3.
4
5

Falta de publicidad efectiva para el mercado guarandefio.

. Falta de oferta.

diferentes mercados tradicionales acaparen mayor nimero de consumidores.

6.

> W

Falta de organizacion por parte de los productores.

7. Falta de control para evitar la especulacién de precios.
8.
9

. No utilizan uniforme y carné de identificacion.

Los productores no brindan una atencién adecuada a los consumidores

AMENAZAS

. Falta de estrategias competitivas dentro de la Feria Ciudadana ha ocasionado que los

Fortalecimiento de la competencia indirecta ocasiona disminucion de consumidores.

Opinidn negativa de los medios.
Cambio de actitud de los consumidores.

Reubicacion del mercado por Municipio en lugar inadecuado.
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ASPECTOS INTERNOS

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Ofertan productos orgénicos, frescos y de
calidad a los consumidores.

No cuenta con un Plan de Marketing

La Feria Ciudadana se encuentra liderando
en la comercializacion de productos
orgénicos en la ciudad de Guaranda.

Falta de publicidad efectiva para el
mercado guarandefio.

Adquieren en gran escala los productos de
las diferentes secciones.

Falta de estrategias competitivas dentro de
la Feria Ciudadana ha ocasionado que los
diferentes mercados tradicionales acaparen
mayor nimero de consumidores.

Entrega directa de los productos organicos
del productor al consumidor final.

La falta de oferta.

Falta de predisposicién en
comunicar y difundir.

informar,

Falta de organizacion por parte de los
productores.

Falta de control para evitar la especulacion
de precios.

Los productores no brindan una atencion
adecuada a los consumidores.

No utilizan uniforme y carné de

identificacion.
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ASPECTOS EXTERNOS

AMENAZAS

OPORTUNIDADES

Fortalecimiento de la competencia directa
ocasiona disminucién de consumidores.

El incremento del salario minimo vital
mejorara el estilo de vida de los habitantes
de la ciudad de Guaranda.

Opinidn negativa de los medios.

El Gobierno Central aprobé el Plan
Nacional de Desarrollo para el Buen Vivir
(Sumak Kawsay).

Cambio de actitud de los consumidores.

Economia justa, solidaria y sostenible para
contribuir con el desarrollo de la
poblacion.

Reubicacion del mercado por Municipio
en lugar inadecuado.

Las compras se realizan semanalmente
beneficiando tanto al productor como al
consumidor final.
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2.2.COMPROBACION DE HITOTESIS

Cuadro N° 28
RESPUESTAS V.1 V.D TOTAL
Sl 449 362 811
NO 258 138 396

Grafico N° 28

RESUMEN DE VARIABLES

=S| mNO

Vi VD

ANALISIS:

El plan de Marketing para el Posicionamiento es de vital importancia para lograr la
fidelizacién en los consumidores de la Feria Ciudadana.
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PLANTEAMIENTO DE HIPOTESIS

Ho: El plan de marketing para el posicionamiento actual permite fortalecer el nivel de

posicionamiento en la ciudadania Guarandefia.

Ha: Las estrategias de posicionamiento actuales, no permiten fortalecer la fidelizacion

del consumidor de la Feria Ciudadana.

NIVEL DE CONFIANZA.

ALFA = 0,05 QUE ES IGUAL AL 5%, ES DECIR EL NIVEL DE CONFIANZA
ES DEL 95%.

REGION DE ACEPTACION Y ESTADISTICO
Grados de libertad

Gl = (f-1)*(c-1)
Gl=1*1
Gl =1, segln tabla 3.841

Si X? calculada es mayor que la X? tabulada, entonces rechazo H,

vz Z (FO — FE)?
N FE
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CALCULO DE LA JI O CHI CUADRADA

Cuadro N° 29

RESPUESTAS | V.1 V.D TOTAL
Sl 449 362 811
NO 258 138 396
TOTAL 707 500 1207

Cuadro N° 29

RESPUESTAS V.1 V.D TOTAL
Sl 475,04 335,96 811,00
NO 231,96 164,04 396,00
TOTAL 707,00 500,00 | 1207,00

Cuadro N° 29

. [(FO-FEY
e
FO FE TOTAL
449 475.04] 1427420007
258 231.96| 2,923269529
362 335,96| 2.018340279
138 164.04] 4,133635699
10.50266551

DECISION: Como el valor calculado es 10.50 es mayor que el tabulado en este caso;
3,84 rechazo la nula y acepto la alternativa es decir: ElI Plan de Marketing para el
Posicionamiento actual no permite fortalecer la fidelizacion de la Feria Ciudadana en la

ciudadania guarandefia. Con un nivel de confianza del 95%.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Mediante los datos obtenidos de las encuestas, entrevistas y fichas de observacion se ha

llegado a determinar las siguientes:

v

La Feria Ciudadana no es reconocida ante el mercado guarandefio debido a que no
aplican estrategias competitivas para lograr su diferenciacion ante los mercados

tradicionales.

La falta de publicidad afecta al reconocimiento de la Feria lo que ha ocasionado
desconocimiento de la ciudadania y por ende no ha logrado los resultados

esperados.

El Gobierno Central esta poniendo en préactica el Plan de Desarrollo para el Buen
Vivir lo que ha generado que la ciudadania tome conciencia en alimentarse

sanamente.

Un aspecto relevante es conocer el nivel de satisfaccion que tiene los consumidores

en base al consumo de los productos organicos.

Es necesario implementar mayor volumen de productos de acuerdo a las

necesidades del mercado guarandefio.

La aplicacion y utilizacién de colores que identifique a la Feria Ciudadana con su
propia identidad e imagen motiva a seguir ofertando productos organicos a la

colectividad.

El redisefio y aplicacion de un logotipo, sefialética se debe colocar en cada una de

las secciones de la Feria para un mejor posicionamiento.

Crear la mision y la vision propia de la Feria Ciudadana.
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v' El espacio fisico debe ser reorganizado con la accesibilidad para que se realice con

facilidad la comercializacion de los productos.

v Se debe mantener motivado al productor y al consumidor final con la satisfaccion

constante de las partes.

v' La falta de recipientes de basura no permite la clasificacion correcta de los

desechos orgénicos e inorganicos.
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CAPITULO HII
APORTE TEORICO Y PRACTICO.
3.1. TEMA

Plan de Marketing para los Circuitos de Alimentos de la Feria Ciudadana.
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32. INTRODUCCION

La Feria Ciudadana participa en la ciudad de Guaranda desde el 16 de Julio del 2011
con productos organicos netamente saludables y de calidad para los consumidores

cuenta con la participacion organizada de pequefios productores de la Provincia Bolivar.

Considerando que la Feria Ciudadana ha venido ofertando productos organicos, en
donde permite conocer el grupo objetivo, habitos de compra, comportamiento del
consumidor estos aspectos son muy importantes para un posicionamiento que encaminen

a la fidelidad de la feria en la mente de los consumidores.

En la actualidad el posicionamiento ha tomado un papel fundamental por lo que la Feria
Ciudadana por lo que esta ejecutando estrategias competitivas que permita incrementar
la cartera de consumidores, esto a su vez genera mayores ingresos econdémicos para los

productores de las diferentes organizaciones.

Ademas el Gobierno Central esta apoyando para la realizacion de este tipo de Ferias
Ciudadanas y Ferias Agricolas en cada una de las provincias porgue en la Constitucion
de la Republica del Ecuador contempla el Plan Nacional de Desarrollo para el Buen
Vivir, debido a que apunta a la construccién de un sistema incluyente, participativo,
solidario y socialmente justo beneficiando a los pequefios productores de la provincia de

Bolivar.

La presente propuesta se realizo considerando el modelo propuesto por Ing. Victor Hugo
Quizhpe el cual consta de cinco etapas, considerandolo como el mas adecuado para el

desarrollo de nuestro trabajo.
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3.3. JUSTIFICACION

El presente trabajo propone ejecutar un Plan de Marketing que permita un
posicionamiento mediante diferenciacion del producto de la Feria Ciudadana generando
satisfaccion en los consumidores actuales y potenciales de esta manera ser lideres en el
mercado por comercializar productos organicos, por la venta directa eliminando
intermediarios beneficiando tanto al consumidor y al productor permitiendo incrementar

sus ingresos.

La inexistencia de un logotipo, nombre, slogan, misién, visién, valores institucionales,
no permite sentirse identificados a los productores que conforman la Feria Ciudadana, de
esta manera es necesario disefiar y aplicar las estrategias planteadas dentro de este
trabajo logrando una identificacion clara en los consumidores que acuden a la Feria

Ciudadana, los mismos que se basan en las condiciones de la psicologia del consumidor.

Por esta razon se pretende dar soluciones a los problemas identificados, mediante la
propuesta de trabajo que se ha desarrollado, lo que permite solucionar de manera total o
parcial la problemética identificada que es incrementar el nimero de productores que
acuden a ofertar los productos organicos (27), lo que permitira por ende incrementar la
diversidad de oferta, comercializando productos nuevos teniendo como resultado
positivo un posicionamiento efectivo para incrementar la cartera de consumidores y por

ende el nivel de venta que genera la Feria Ciudadana.
El desarrollo del Plan de Marketing para el Posicionamiento que a continuacion se

detalla, contiene disefios, creaciones de caracter exclusivo, los mismos que se basan en

la psicologia del consumidor.

88



3.4.OBJETIVOS

3.4.1. Objetivo General

Incrementar el posicionamiento de los productos orgénicos que se comercializa en los
Circuitos de Alimentos de la Feria Ciudadana, programa del Instituto de Economia
Popular y Solidaria; en las familias de clase socioeconémico, media alta y media de

Guaranda.

3.4.2. Objetivos Especificos

v' Identificar puntos criticos en la gestion de comercializacién de productos
organicos mediante un analisis situacional.

v Determinar oportunidades para fortalecer el posicionamiento de los circuitos de
alimentos de la Feria Ciudadana.

v’ Establecer planes y estrategias de Marketing para fortalecer el posicionamiento

de la Feria Ciudadana.
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3.5. DESARROLLO DE LA PROPUESTA.

3.5.1. Informacién General

La Feria Ciudadana participa en la ciudad de Guaranda desde el 16 de Julio del 2011 con
productos organicos netamente saludables y de calidad para los consumidores ya que

cuenta con la participacion organizada de pequefios productores de la Provincia Bolivar.

Los Circuitos de Alimentos de la Feria Ciudadana del Productor al Consumidor Final se
encuentra ubicado en las calles Selva Alegre y General Enriquez frente del parque

Echeandia.

Los participantes son pequefios productores que representan a diferentes asociaciones
como son: Joyocoto, Unidos Somos Mas, Convenillo, Monjas, Guaranda, Fundacion
WARY, Paneleros Facundo Vela, San Lorenzo y Soloma son estas las asociaciones que

conforma la Feria Ciudadana en la ciudad de Guaranda.

La Feria Ciudadana al cumplir dos afios de comercializar sus productos organicos se
realizo el relanzamiento de la misma la cual se efectué el 20 de Julio del 2013 con la
presencia de las autoridades de las instituciones publicas MIES — IEPS, MIPRO,
GOBERNACION DE BOLIVAR, Estudiantes de la UEB especializados en marketing
gue participaron en realizar Publicidad (Hojas Volantes), Promociones (Canastas de
Productos) y Capacitacion en Técnicas de Ventas y Atencion al Cliente a los productores
que conforman la Feria Ciudadana, ademas se ejecutd la difusién en los medios de
comunicacion (radios, hojas volantes, canal municipal), para dar a conocer el

relanzamiento de la Feria dentro de la ciudad de Guaranda.
La Feria Ciudadana esta estructurada de la siguiente manera:

1. Secciones: Legumbres y Hortalizas, Granos Secos y Derivados, Comida
Tradicional, Confiteria y Artesania, Carnes y Embutidos, Lacteos y Derivados, Frutas,

Tubérculos y Productos de Tienda.
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Carpas: 10 Carpas metéalicas.
Gavetas: 40 Unidades.
Estanterias: 10 Unidades.
Mesas: 10 Unidades.

Sillas: 20 Unidades.
Balanzas: 2 Unidades.

Jaulas: 4 Unidades.

© ©® N o 0ok~ D

Tachos de Basura: 4 Unidades Plasticos.
10. Escobas: 1 Unidad.
11. Letreros: 7

Ubicacion Geografica.

Provincia: Bolivar

Canton: Guaranda

Parroquia: Gabriel de Veintimilla

Direccion: Calles Selva Alegre y General Enriquez frente al Parque
Echeandia

Temperatura: 13.5°C

Clima: Frio.

Area de Influencia.

La Feria Ciudadana se desarrolla en la ciudad de Guaranda ofertando productos
netamente organicos y de calidad contribuyendo a mejorar la calidad de vida de los
consumidores, teniendo como mercado objetivo a las familias de esta manera tener un

posicionamiento efectivo.
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Talento Humano (Situacion Administrativa).

En la actualidad la Feria Ciudadana, estd estructurada por la directiva: Presidente,

Vicepresidente, Secretario, Tesorero y Coordinador los cuales cumplen con las

siguientes funciones:

1
2.
3.
4

. Organizar y coordinar la entrega de los productos al Centro Infantil del Buen

. Organizar y coordinar las diferentes reuniones con los productores.

Pagar los gastos de arriendo del local para la logistica de la Feria.

Recauda el costo por el uso de la logistica.

Vivir (CIBV’S) por parte de los productores.

La directiva que conforma la Feria Ciudadana es la siguiente:

N° NOMBRES FUNCION
1 Teresa Palomino Presidente

2 Ofelia Palomino Vicepresidente
3 Carmela de Cruz Secretario

4 Freddy Rivera Tesorero

5 Manuel Guaman Coordinador

En la Feria Ciudadana participan

27 productores entre hombres y mujeres

comprendidos entre las edades de 18 a 65 afios quienes pertenecen a las diferentes

organizaciones comercializando productos netamente organicos, de calidad y a un precio

justo.
N° PRODUCTOR PRODUCTOS QUE | PORCEDENCIA
OFERTA

1 Ofelia Palomino Comida Tradicional Bramadero Chico
2 Maria Rosario Amanta Comida Tradicional Bramadero Chico
3 Gregoria Amanta Granos Secos Bramadero Chico
4 Dolores Amanta Comida Tradicional Bramadero Chico
5 Rosa Guaman Productos de Tienda Joyocoto
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6 Maria Concepcion Guano Granos Secos Joyocoto

7 Maria Zoila Quilligana Comida Tradicional Joyocoto

8 Diana Guano Legumbres Joyocoto

9 José Manuel Punina Legumbres y Joyocoto
Moralizas

10 Francisca Punina Guano Legumbres y Joyocoto
Hortalizas

11 Ramona Quille Frutas Conventillo

12 Geomayra Chimbo Legumbres y Joyocoto
Hortalizas

13 Blanca Quinatoa Legumbres y Joyocoto
Hortalizas

14 Dolores Quilligana Legumbres y Joyocoto
Hortalizas

15 Karla Jogacho Legumbres y Joyocoto
Hortalizas

16 Jenny Guano Legumbres y Joyocoto
Hortalizas

17 Patricia Guano Legumbres y Joyocoto
Hortalizas

18 Maria Chimbo Chimbolema Legumbres y Joyocoto
Hortalizas

19 Inés Chimborazo Legumbres y Joyocoto
Hortalizas

20 Jessenia Yanez Legumbres y Conventillo

Hortalizas; Carnicos y

Embutidos.

21 Clara Amangandi Carnicos y Embutidos Conventillo

22 Geoconda Caiza Carnicos y Embutidos Conventillo

23 Maria Llumiguano Legumbres y Conventillo
Hortalizas

24 Nancy Coello Frutas Monjas

25 Zoila Sisa Frutas Soloma

26 Maria Gavilan Frutas Monjas

27 César Lara Frutas Monjas
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3.5.2. ANALISIS DEL MERCADO AL QUE SE VA A LLEGAR

La Feria Ciudadana pretende llegar a todas las familias de la ciudad de Guaranda
mediante la estrategia de diferenciacion del producto permitiendo la fidelizacion e

incremento en ventas y por ende en la cartera de consumidores.

CONSUMIDORES

Los consumidores que acuden a la Feria Ciudadana son las amas de casa comprendidas
entre las edades de 18 a 50 afios de las clases socioecondmico: media alta y clase media,
con hébitos de compra de adquirir productos frescos y organicos que beneficien la salud

de su familia.
COMPETENCIA

Dentro de la ciudad de Guaranda en lo que se refiere a la comercializacion de productos
organicos la Feria Ciudadana tiene como competencia directa a la Asociacion de
Productores Organicos “Nuevos Surcos” las fortalezas y debilidades se detallan a

continuacion:

N° FORTALEZAS DEBILIDADES
1 Imagen y prestigio ante la colectividad Poca diversidad de oferta de
guarandenfia. productos organicos.
2 Eliminacion de intermediarios. Espacio fisico inadecuado.
3 Horarios mas extendidos. Mala atencién al consumidor.
4 Elevados precios en los productos
que comercializa.
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3.5.3. DIAGNOSTICO ESTRATEGICO

La feria Ciudadana no cuenta con nombre establecido, misién, vision, logo, slogan,
valores institucionales que le permita tener una identificacion propia dentro del mercado
lo que ha ocasionado que no tenga un posicionamiento efectivo en la mente de los

consumidores e impidiendo la fidelizacion de los mismos.

3.5.4. ANALISIS SITUACIONAL.

3.5.4.1. Andlisis Externo.

Para realizar el analisis externo fue necesario recolectar informacion de la ciudad de
Guaranda a las amas de casa que son las responsables de adquirir los productos para la
alimentacion de su familia; determinando los factores que influyen directamente en la
compra de los productos, por lo que es indispensable contar con aspectos: econémicos,
politicos, socio culturales y tecnologicos de esta manera obtener importantes

conclusiones y generar recomendaciones.
3.5.4.1.1. Macroentorno
Las variables que se ha tomado en consideracion para el analisis del macroentorno son:

Dimensién Econémica

PROBALIDADAD O
NIVEL DE AMENAZA |
VARIABLE VALOR PISIBILIDAD DE
IMPACTO OCURRENCIA OPORTUNIDAD
Salario minimo vital >$ 22,00 B B @)
Economia justa,
solidaria y sostenible >0.50 B B O

ANALISIS: El presente cuadro evidencia claramente que el incremento del salario
minimo vital permite a los consumidores adquirir en mayor cantidad los productos
alimenticios de primera necesidad para sus familias, generando apoyo al sector

econdmico, popular y solidario del mercado guarandefio.
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Dimensién Politica

PROBALIDADAD O

NIVEL DE AMENAZA /
VARIABLE VALOR PISIBILIDAD DE
IMPACTO OCURRENCIA OPORTUNIDAD
Plan del
Desarrollo del
Buen Vivir >0,50 B B (@)
(Sumak
Kawsay)

ANALISIS: El Gobierno Central mediante la Constitucion de la Republica del Ecuador

contempla el Plan Nacional del Buen Vivir en donde el Objetivo N° 3 es mejorar la

calidad de vida de la poblacién permitiendo buscar una vida satisfactoria y saludable de

todas las personas, familias y colectividades respetando su diversidad del Ecuador y por

ende del merado guarandefio, ademas establecer un sistema econdémico social, solidario

y sostenible cuyo fin sea el ser humano y su buen vivir generando un equilibrio de vida

en condiciones de justicia y soberania.
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Dimensién Social y Tecnoldgica

PROBALIDADAD

NIVEL DE AMENAZA /
VARIABLE VALOR O PISIBILIDAD DE
IMPACTO OCURRENCIA OPORTUNIDAD
Opinion negz.itlva 0,60 M M A
de los medios
Cambio de
actitud de los 0,50 M M A
consumidores
Fortalecimiento
de la 0,80 M M A

Competencia

ANALISIS: Se puede evidenciar claramente que la opinion negativa de los medios

dentro de la localidad es la mala atencién de los productores, precios elevados, y poca

diversidad de oferta

lo que genera cambios en la actitud de los consumidores,

disminuyendo la cartera de consumidores de la Feria Ciudadana, por ende fortaleciendo

a la competencia, por esta razon es de vital importancia difundir a través de los medios

de comunicacion los beneficios y ventajas de consumir productos orgéanicos de esta

manera crear una imagen, opinion positiva dentro del mercado.
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3.5.4.1.2. Microentorno

Analisis de las 5 Fuerzas de Michael Porter

MATRIZ N° 1. DE LA RIVALIDAD COMPETITIVA DIRECTA.

PARAMETRO PARA EVALUAR

DIVERSIDAD | ATENCION CALIDAD ESPACIO | IMAGENY | HORARIOS | RESULTADOS
DE OFERTA AL DE LOS FISICO | PRESTIGIO
MERCADOS CLIENTE | PRODUCTOS PRECIOS
Peso 0,10 0,25 0,15 0,15 0,15 0,10 0,10 1,00
Asociacion de 0,10 0,38 0,30 0,38 0,15 0,20 0,20 1,70
Productores
Organicos
“Nuevos Surcos”
Promedio 0,10 0,38 0,30 0,38 0,15 0,20 0,20 1,70
Competitivo
Feria Ciudadana 0,20 0,50 0,45 0,30 0,15 0,20 0,15 1,95

ANALISIS.- En el merado Guarandefio el lider en ofertar productos orgéanicos a los consumidores es la Feria Ciudadana debido a
qgue comercializa una gran diversidad de productos alimenticios permitiendo que los consumidores puedan adquirirlos de esta
manera satisfacer sus necesidades, la competencia directa es la Asociacion de Productores Organicos “Nuevos Surcos” ya que
comercializan a menor volumen sus productos obteniendo menores ingresos econdmicos y poco reconocimiento dentro del

mercado.
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DE LA RIVALIDAD COMPETITIVA INDIRECTA.

PARAMETRO PARA EVALUAR

MERCADOS DIVERSIDAD | ATENCION | CALIDAD DE | PRECIOS | ESPACIO | IMAGENY | HORARIOS | RESULTADOS
DE OFERTA | AL CLIENTE LOS Fisico PRESTIGIO
PRODUCTOS
Peso 0,10 0,25 0,15 0,15 0,15 0,10 0,10 1,00
Mercado 10 de 0,30 0,5 0,38 0,53 0,60 0,30 0,40 3,00
Noviembre
Mercado 0,40 0,75 0,53 0,53 0,53 0,30 0,35 3,38
Bellavista
Promedio 0,35 0,63 0,45 0,53 0,56 0,30 0,38 3,19
Competitivo
Feria Ciudadana 0,20 0,50 0,45 0,30 0,15 0,20 0,15 1,95

ANALISIS.- En el mercado de Guaranda el lider competitivo indirecto es el Mercado Bellavista, seguido del Mercado 10
Noviembre esto se debe a la variedad de productos, espacio fisico, precios Yy horarios estas son las ventajas por las cuales los
mercados tradicionales tienen mayor aceptacion generando un posicionamiento positivo en los habitantes de la ciudad de Guaranda;
por lo que la Feria Ciudadana se encuentra bajo el promedio competitivo debido a que no aplican estrategias practicas y efectivas
que logren el posicionamiento esperado dentro del mercado, ofreciendo un valor agregado a diferencia de los mercados

tradicionales (productos organicos).
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MATRIZ N° 2 COMPETIDORES POTENCIALES.

En el mercado Guarandefio no se puede aperturar otra Feria Ciudadana, debido a que se
encuentra establecida por el Gobierno Central como un proyecto que fomenta el Plan
Nacional de Desarrollo para el Buen Vivir que contempla en la Constitucion de la
Republica del Ecuador, permitiendo la exista de un sistema de finanzas populares y
solidarias impulsando el reconocimiento, el fomento, el fortalecimiento y la proteccion
de la economia popular y solidaria involucrando a los sectores mas vulnerables para

mejorar las condiciones de vida y reducir los niveles de pobreza.
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MATRIZ N° 3 PRODUCTOS SUSTITUTOS.

PARAMETRO PARA EVALUAR

ATENCION | CALIDAD DE
MERCADOS '%'I\E/EESE'F?QE AL LOS PRECIOS EFSFSAIS(')O F!';eﬂéseﬁglé HORARIOS | RESULTADOS
CLIENTE PRODUCTOS

Peso 0,10 0,25 0,15 0,15 0,15 0,10 0,10 1,00
A'mTa‘lFae”es 0.30 0.63 0,38 0,30 0,45 0,30 0,30 265
Super
despensas 0,40 0,75 0,53 0,60 0,60 0,30 0,30 3.48
AKI
e, | 035 | 089 | 045 | 045 | 053 | 03 | 030 | 306
Competitivo
Feria
. 0,20 0,50 0,45 0,30 0,15 0,20 0,15 1.95
Ciudadana

ANALISIS: La Feria Ciudadana no es lider dentro del mercado en los referente a productos sustitutos debido a la falta de oferta,
horarios, precio Yy espacio fisico a pesar que se encuentra comercializando productos organicos dentro del mercado guarandefio
durante dos afios, esto se debe a que no hay la predisposicion efectiva tanto de las autoridades responsables y de las organizaciones
que conforman la Feria impidiendo el desarrollo positivo y por ende el posicionamiento esperado en la mente de los ciudadanos de
Guaranda; por lo tanto deberian preocuparse en mejorar su imagen y prestigio, difundiendo a través de todos los medios de

comunicacion los beneficios que generan el consumir productos organicos fomentando el Buen Vivir en la ciudadania.
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MATRIZ N° 4. PODER DE NEGOCIACION DE LOS CONSUMIDORES.

PARAMETRO PARA EVALUAR

CALIDAD DE

SECCIONES ATECIONAL ot PRECIOS NG | RESULTADOS
Peso 0,30 0,25 0,25 0,20 1,00
Legumbres y Hortalizas 0,75 0,63 0,50 0,40 2,28
Tubérculos 0,60 0,63 0,75 0,40 2,38
Frutas 0,60 0,63 0,63 0,30 2,15
Carnicos y Embutidos 0,60 0,63 0,75 0,50 2,48
Lacteos y Derivados 0,60 0,63 0,75 0,40 2,38
Comida Tradicional 0,90 0,75 0,75 0,60 3,00
Confiteria y Artesanias 0,60 0,63 0,63 0,30 2,15
Productos de Tienda 0,60 0,50 0,50 0,30 1,90
Granos Secos 'y 0,75 0,63 0,75 0,50 2,63

Derivados

ANALISIS: Dentro de la Feria Ciudadana existen secciones que tienen una mayor acogida

destacandose entre ellas las secciones de: Comida Tradicional, Granos Secos y Derivados,

Carnicos y Embutidos aunque existen secciones que necesitan mayor atencion como: Productos

de Tienda, Confiteria y Artesania, Lacteos y Derivados Legumbres y Hortalizas, Frutas y

Tubérculos por parte de las autoridades, coordinador los cuales deben preocuparse en realizar

publicidad apropiada dando a conocer los beneficios que ofrecen los productos organicos que

contribuyen al desarrollo y fortalecimiento de la salud de los habitantes de la ciudadania

guarandefia.

102



3.5.4.2. ANALISIS INTERNO

A) PRODUCTO

O >» O

LEGUMBRES Y
HORTALIZAS.

» Acelga

» Lechuga

» Espinaca

» Tomate de Carne
» Cebolla Blanca
» Cebolla Paitefia
» Cebolla Puerro
» Col

» Col de Milan
» Col Morada

» Limén Sutil

» Zanahoria

» Habas

» Frejol

» Arveja

» Manzanilla

» Papanabo

» Rébano

» Remolacha

» Zuquini

» Choclo

» Cilantro

» Apio

» Perejil

» Toronjil

» Hierbabuena
» Zapallo

» Zambo

» Brocoli

» Coliflor

» Pepinillo

» Pimiento

> Aji

GRANOS

SECOS Y

DERIVAD
(OF]

> Polvo de
Habas.

» Machica
» Morocho
Molido.
> Arroz de
Cebada

» Habas
Tostadas

» Trigo
Pelado

» Harina de
Maiz.

» Harina de
Trigo.

> Harina de
Arveja.

» Habas
Secas

COMIDA
TRADICIONA
L

» Caldo de
Gallina
Criolla.

» Cuy Asado.

> Pan

» Tortillas

> Café

» Morocho

» Arveja
Cocinada

> Fritada

> Mote

» Tripas de
Chancho.

» Manteca de
Cancho

» Tostado

LAS 4P DEL MARKETING MIX

TUBERCULO
S

» Papas

» Melloco

> Yuca

» Papa China

» Zanahoria
Amarilla.

LACTEOS Y

DERIVADOS.

» Quesos
» Leche

CARNICOS Y
EMBUTIDOS

» Huevos de
Gallina
Carne de
Cancho
Pollos
pelados

Cuy Pelados
Pollos Vivos
Cuy Vivo

VVYV V VYV

A\

VVVVVVVYVYVYVYY

FRUTAS

Tomate de
Arbol
Platano
Verde
Platano
Maduro
Banano
Lima
Limon
Mora
Babaco
Mandarina
Naranja
Naranjilla
Granadilla
Aguacate
Taxo

PRODUCTOS
DE TIENDA

» Aceite

» Aceite
Achotado

» Azlcar

» Sal

» Fideo

» Tallarin

> Avena

» Avena Quaker

» Yogurt

» Agua

> Nestea

» Fosforo

» Deja

» Papel
Higiénicos

» Jabon Lava
Todo

» Servilletas

CONFITERIAY
ARTESANIAS

» Miel de Abeja

» Panela Granulada

» Panela en Bloque

» Miel de Montafia

» Turrones

» Mermelada de
Chamburo

» Picles

» Polen de Abeja

» Manjar de Leche

Suéteres
Bufandas
Carteras
Ponchos
Escarpines
Guantes
Boinas
Gorras
Vestidos
Canastas de
Paja

VVVVVYVYVYVYYVY
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B) Precio

Los precios actuales que majea la Feria Ciudadana fueron establecida mediante una
investigacion efectuada en los mercados tradicionales (mercado 10 de Noviembre,
Mercado Bellavista) y de la competencia directa (Asociacion de Productores Organicos
“Nuevos Surcos”) para determinar los precios establecidos de los diferentes productos

que comercializan.

\° Mercado Mercado Asociacion Eeria
Productos 1.0 de Bellavista Nuevos Ciudadana
Noviembre Surcos

1 Papas $2,00 $1,75 $2,00 $1,50
2 | Quesode2Libras | $3,50 $3,25 $ 3,00 $2,50
3 | Leche (1 litro) $0,50 $0,50 $0,60 $0.50
4 | Harina de Maiz $0,60 $0,60 $0,70 $0,60
5 Machica $0,50 $0,50 $0,55 $0.50
6 Col (grande) $1,00 $0,75 $0,70 $0,60

7 Zanahoria $0,50 $0,50
(Funda) $0,60 $ 0,50

g | Cebolla Blanca $2,00 $1,75
(Atado Grande) $1.50 $1.50

g | Tomate de Carne $1,00 $1,00
(Funda) $1,10 $1,00

10 Tomate de Arbol $1,00 $1,00
(Funda) $1,10 $1,00

Fuente: Base de Datos
Realizado por: Jenny Lasluisa, Miryan Rea

La técnica que sugerimos como mercaddlogas para determinar los precios de los
productos se basa de acuerdo a los costos de produccion méas la utilidad, permitiendo
ofertar a un precio justo de esta manera retribuir la inversion utilizada mejorando la

calidad de vida de los productores que participan en la feria.

COSTOS DE PRODUCCION + UTILIDAD = PRECIO DE VENTA
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C) Plaza (Distribucién).
La comercializacién de los productos organicos de la Feria Ciudadana se efectla

directamente al consumidor final eliminando los intermediarios.

D) Promocion

La Feria Ciudadana para su inauguracion se dio a conocer mediante hojas volantes
informando su actividad, los beneficios que genera el adquirir productos organicos a los
consumidores de esta manera generar expectativas en los mismos por ende fomentar el
“BUEN VIVIR” ademas la Feria cuenta con un logotipo, slogan, valores, mision, vision

gue generé una identificacion propia a diferencia de los mercados tradicionales.
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3.5.4.3. MATRICES
CICLO DE VIDA DE LA FERIA CIUDADANA.

El ciclo de vida de un producto y/o servicio tiene las etapas de introduccion,
crecimiento, madurez y declinacién, analizando cada una de estas etapas nos ha dado
como resultado que la Feria Ciudadana, se encuentra en la etapa de crecimiento
mediante las ventas que fluctian de $ 48,000 en el afio 2012 y por lo que ha existido un
incremento en las ventas con relacién al afio 2011 que generaban $ 36,000.00 en la
comercializacion de los productos organicos en el mercado guarandefio permitiendo de

esta manera que la Feria siga teniendo la aceptacion esperada.

Gréfico N° 30 Ciclo de vida del producto y/o servicios

Introduccién |Crecimiento | Madurez Declive

B

30,000 <+ Ventas

60,000

4 4

50,000

48,000

A

40,000

4
|

Anuales
20,000 <

10,000 L

Tiempo ANOS

2011 2012 2013

Fuente: Inventario de Ventas

Elaborado por: Jenny Lasluisa, Miryan Rea
Los productos que ofrece la Feria Ciudadana, pueden adaptarse a las exigencias del
mercado debido a que las necesidades de los consumidores actuales y potenciales son
cambiantes de esta manera justifica la realizacion de campafias de informacion y
comunicacion que se propone ejecutar para lograr el posicionamiento efectivo en la

mente del consumidor.
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FODA.

El analisis FODA es un estudio exhaustivo que establece la base de la empresa y su

programa de marketing, valorando el esfuerzo y la investigacion de los consumidores

actuales y potenciales de la empresa.

Verificando que la Feria Ciudadana, no tiene determinado un FODA, surge la necesidad

de formar el siguiente, evaluando la situacion actual de la feria.

FORTALEZAS

DEBILIDADES

1. Ofertan productos organicos, frescos y
de calidad a los consumidores.

1.No cuenta con un Plan de Marketing

2. La Feria Ciudadana se encuentra
liderando en la comercializacion de
productos organicos en la ciudad de
Guaranda.

2. Falta de publicidad efectiva para el
mercado guarandefio.

3. Adquieren en gran escala los productos
de las diferentes secciones.

3. La falta de estrategias competitivas
dentro de Ila Feria Ciudadana ha
ocasionado que los diferentes mercados
tradicionales acaparen mayor numero de
consumidores.

4. Entrega directa de los productos
organicos del productor al consumidor
final.

4. La falta de oferta.

5. Falta de predisposicion en informar,
comunicar y difundir.

6. Falta de organizacion por parte de los
productores.

7. Falta de control
especulacion de precios.

para evitar la

8. Los productores no brindan una
atencion adecuada a los consumidores.

9. No utilizan uniforme y carné de
identificacion.
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AMENAZAS

OPORTUNIDADES

1. Fortalecimiento de la competencia
directa ocasiona disminucidn de
consumidores.

1. El incremento del salario minimo vital
mejorara el estilo de vida de los habitantes
de la ciudad de Guaranda.

2. Opinidn negativa de los medios.

2. El Gobierno Central aprobd el Plan
Nacional de Desarrollo para el Buen Vivir
(Sumak Kawsay).

3. Cambio de actitud de los consumidores.

3. Economia justa, solidaria y sostenible
para contribuir con el desarrollo de la
poblacion.

4. Reubicacion del mercado
Municipio en lugar inadecuado.

por

4. Las compras se realizan semanalmente
beneficiando tanto al productor como al
consumidor final.
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Matriz FODA 4 x 4

AMENAZAS

OPORTUNIDADES
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FORTALEZAS

Ofertan productos organicos,

frescos y de calidad a los

consumidores.

La Feria Ciudadana se encuentra

liderando en la comercializacion

de productos organicos en la

ciudad de Guaranda.

Adquieren en gran escala los
productos de las diferentes

secciones.

Entrega directa de los productos

organicos del productor al

consumidor final.

SUB TOTAL
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DEBILIDADES

No cuenta con un Plan de
Marketing 3 2 3 3 11 4 3 4 3 14 | 25
Falta de publicidad efectlya para el 5 3 9 5 9 4 4 4 3 15 24
mercado guarandefio.
La falta de oferta. 4 4 3 3 14 4 3 4 3 14 28
Falta de organizacion por parte de 5 2 5 3 9 4 4 4 3 15 24
los productores.
SUB TOTAL 11 11 10 11 43 16 14 16 12 |58 ] 101
TOTAL 25 25,5 23 24 97,5 29 28 31 24 |112| 209,5

ELABORADO POR: Jenny Lasluisa, Miryan Rea.
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3.5.4.3.1. Resultado y andlisis de la matriz 4 x 4 FODA.

Se evalu6 cada aspecto del FODA de la Feria Ciudadana, para determinar los puntos
clave que permita aplicar estrategias de marketing con el fin de lograr un

posicionamiento efectivo:

A las fortalezas mantenerlas.
Las debilidades, convertirlas en fortalezas a corto o mediano plazo.
las oportunidades, con las fortalezas actuales.

NI NERNEEN

Lidiar las amenazas, incrementando las fortalezas, y disminuyendo las
debilidades.

Las diferentes aplicaciones de marketing estan sujetas a los resultados obtenidos de la
Matriz FODA.

v' Las fortalezas se enfocan a la oferta de productos organicos, frescos y de calidad
directamente del productor al consumidor final, debido a que comercializan una
gran variedad de productos con altos niveles nutricionales generando satisfaccion

al mercado guarandefio.

v" En oportunidades la matriz indica que el Gobierno Central aprob6 el Plan
Nacional de Desarrollo para el Buen Vivir (Sumak Kawsay) dando apertura a la
creacion de Ferias Ciudadanas en las diferentes provincias, una de ellas en la
provincia Bolivar en la cual comercializa los diferentes productos organicos de
esta manera apoyando a los productores para que oferten sus productos y por

ende incrementen sus ingresos econdmMIcos.

v En debilidades sobresale el no contar con un Plan de Marketing ya que dicho
Plan es de vital importancia en cualquier tipo de negocio debido a que contempla
estrategias efectivas que permita lograr un mejor posicionamiento dentro del
mercado logrando a su vez una buena imagen y diferenciandose de la

competencia.
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v En amenazas sobresale el cambio de actitud de los medios de comunicacion y de
los consumidores ya que influyen directamente en la imagen y por ende en el
posicionamiento de la Feria debido a que los consumidores son la razén de

existir del mismo.
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3.6. OPERACIONALIZACION ESTRATEGICA

MISION

Ser una Feria con productos organicos que contribuyan a mejorar la calidad de vida de

los habitantes de la ciudad de Guaranda, Provincia Bolivar.
VISION

Brindar una gran variedad de productos organicos de calidad a un precio justo,

satisfaciendo al consumidor actual y potencial.

VALORES

Hasta la actualidad la Feria Ciudadana no cuenta con valores institucionales por este
motivo se ha planteado lo siguientes:

1. Responsabilidad.

Todos los productores que conforma la Feria Ciudadana, deben tener un compromiso de
cumplir con todos los procesos de venta de esa manera proyectar una buena imagen ante
los consumidores.

2. Calidad

Los productos deben ajustarse a las necesidades de acuerdo a las exigencias de los
consumidores para lograr la satisfaccion de los mismos sin olvidar que el producto se

comercializase a un precio justo.
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3. Respeto.

Con este valor hacemos referencia que debe existir una estrecha relacion social y respeto
con la feria, proveedores y consumidores permitiendo generar un buen prestigio en el

mercado local.

4. Trabajo en Equipo

Todo productor de la Feria Ciudadana, debe demostrar una colaboracién y cooperacién
conjunta para el logro de los objetivos propuestos.

5. Equidad.

Debe existir igualdad es decir atender a todos los consumidores sin preferencia alguna

ya que esto realza la imagen de la Feria.

6. Puntualidad

Este valor en si es muy fundamental ya que deben cumplir con el horario de atencién a
los consumidores de esta manera tener un buen concepto por parte de la ciudadania

guarandefia.

NOMBRE

Como especialistas en marketing hemos analizado al mercado guarandefio considerando
necesario dar un valor agregado al nombre de la feria ciudadana, de esta manera generar

un posicionamiento efectivo en la mente del consumidor, siendo el nombre el siguiente:
“FERIA CIUDADANA DE LA MATA A LA OLLA”

SLOGAN:

“LA ALIMENTACION
SANA DE HOY”

ELABORADO POR: Jenny Lasluisa, Miryan Rea.
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3.6.1. OBJETIVOS Y ESTRATEGIAS

3.6.1.1. Objetivos.

1.

Elevar la imagen y prestigio de la Feria Ciudadana para alcanzar un mejor
posicionamiento tanto interno como externo.
Incentivar a los consumidores para la compra y consumo productos organicos

que contribuyan a mejorar la calidad de vida.

Incrementar el nivel de ventas (50%) de los productos que comercializa la Feria
Ciudadana.
Mejorar la organizacion y presentacion del lugar de la Feria Ciudadana.

Realizar un Plan de Capacitacion en lo referente a atencion al cliente.
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3.6.1.2. ESTRATEGIAS POR OBJETIVOS

OBJETIVO N° 1 - PRODUCTO

Elevar la imagen y prestigio de la Feria Ciudadana para alcanzar un mejor

posicionamiento tanto interno como externo.
ESTRATEGIAS:

1. Realizar una investigacion de mercados de la Feria Ciudadana.

2. Mejorar la presentacion de los productos organicos para generar mayor
aceptacion en los consumidores.

3. Incrementar la oferta (10%) de los productos organicos que comercializan en la

Feria.
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OBJETIVO N° 2 - PROMOCION

Incentivar a los consumidores para la compra y consumo de productos organicos que

contribuyan a mejorar la calidad de vida.
ESTRATEGIAS:

1. Realizar canastas promocionales atractivas de las diferentes secciones para que los
consumidores lo adquieran.
2. Entregar fundas reusables con el logotipo (Feria Ciudadana) que contribuya al medio

ambiente eliminando la contaminacién ambiental.
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OBJETIVO N° 3 - PUBLICIDAD

Incrementar el nivel de ventas (50%) de los productos que comercializa la Feria
Ciudadana.

ESTRATEGIAS:

1. Realizar una investigacion de mercados para conocer los medios de comunicacion de
mayor impacto.

2. Realizar camparias publicitarias en los medios impresos y audiovisuales dando a
conocer las ventajas, beneficios de consumir productos organicos que contribuyen a

mejorar la calidad de vida.
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OBJETIVO N° 4 — PUNTO DE VENTA
Mejorar la organizacion y presentacion del lugar de la Feria Ciudadana.
ESTRATEGIAS:

. Seleccionar un lugar estratégico para la comercializacion de los productos organicos.

. Reubicar las secciones de la Feria de acuerdo a los productos y espacio fisico.

1

2

3. Implementar y aplicar las técnicas de merchandising.

4. Disefiar tachos de basura para la clasificacion de los diferentes desechos (3R).
5

. Implementar uniformes y carnés que identifique a los productores de la Feria
Ciudadana.
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OBJETIVO N°5- ATENCION AL CLIENTE
Realizar un Plan de Capacitacion en lo referente a atencion al cliente.
ESTRATEGIAS:

1. Identificar qué tipos de cursos se van a efectuar a los productores que conforman la
Feria Ciudadana.
2. Contar con personal capacitado para que imparta los cursos a realizar.

3. Contar con los recursos econémicos para realizar el Plan de Capacitacion.
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3.7.PLAN DE ACCION

ESTRATEGIA DEL PRODUCTO Y/O SERVICIOS

Objetiv . Accion a Indicador Presupuest | Tiemp | Responsabl
Jo Estrategia Realizar Meta Recursos Op o P pe

g Realizar una Disefiar el # De Jenny
9 formato de encuestas Lasluisa
8 & |investigacion la 391 realizadas / # Miryan Rea.
s g encuesta a | encuestas. | De encuestas Egresadas
s S | demercados . e Humanos y 1
S 8 realizar. planificadas. Econémico | $100.00 Seman de la
S 2 |delaFeria |dentificar ! Universidad
= . S a
o g . los tipos Estatal de
5 E | Cludadana. de Bolivar
E g segmentos

[
T
o 3
o & |Mejorarla . ldentificar #de Jenny
2 g presentacion los presentacione Lasluisa
$ S |delos productos s realizadas / Miryan Rea.
S 'S | productos para 20 # de Egresadas
- g organicos mejorar su | Presentacione | nresentacione de la
% s | paragenerar presentacio S s por realizar 1 Universidad

'S | mayor n. Estatal de
E 2 yor . Humanos | $200,00 |semana .
p aceptacion . Determinar Bolivar.
= S |enlos el
> E consumidore empaque y
b < |s cantidad

]

L de los

(4

productos
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a

comerciali
zar.
1. Identificar
Incrementar I
0S
la oferta ﬁ]rgdgrctos de Jenny
(10%) de los Y Lasluisa
consumo. # de ;
. L Miryan Rea.
productos 2. Incrementa 1 Investigacione Earesadas
- r la | investigaci6 | srealizadas/ | Humanos. $ 100,00 1 Mes g
organicos . de la
capacidad n. #de T
ue de investigacione Universidad
q ., 98 Estatal de
comercializa produccion s planificadas Bolivar
para cubrir '
n en la Feria. la demanda
del mercado.
TOTAL $ 400,00
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ESTRATEGIA DE PROMOCION

Accién a

Objetivo Estrategia Realizar Meta Indicador Recursos Presupuesto | Tiempo | Responsable
(%2}
8
§ 1. Identificar
S _g‘ que tipos de
s 3 productos
o I Realizar son los mas
E o adecuados
7 canastas Jenny
g . ara ue ;
§ = promocionales ?ormen 2rte # De Lasluisa
> o atractivas de P canastas Miryan Rea.
z | . de las :
S = as diferentes realizadas Humanos, Egresadas de
S . canastas . . $ 17,96 1 Mes
£ 5 secciones para oromocionale 4 canastas / #de Financieros. la
8 que los s canastas Universidad
< E consumidores ' por Estatal de
o lo adquieran. . realizar Bolivar.
g S g 2. Determinar
2 § los precios de
5 T acuerdo a los
)
2 g productos
E o que contenga
7 o
S la canasta.
(@] (%]
n 9 —
L .= Entregar 1. Disefiar # de Jenny
T o fundas la funda fundas Lasluisa
s = Humanos, :
g o reusables con | reusable con el entregadas | . . Miryan Rea.
= . . 100 fundas Financieros y $ 250,00 3 meses
= el logotipo | logotipo y [ #de . Egresadas de
o . Tecnoldgicos.
Q (Feria slogan de la fundas por la
= Ciudadana) Feria entregar Universidad
P&

(=Y




que
contribuya al
medio
ambiente
eliminando la

Ciudadana.

2. Entregar las
fundas
reusables a los
consumidores

Estatal de
Bolivar

contaminacion | fijos de la
ambiental. Feria.
TOTAL $ 267,96
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CANASTAS PROMOCIONALES

Se va a realizar canastas promocionales de acuerdo a la similitud de los productos

permitiendo tener una mayor atraccion, generando expectativas en los consumidores

obteniendo el incremento de las ventas.

CANASTAS
PROMOCIONALES

Canasta 1
Legumbresy
Hortalizas

Canasta 2
Frutas

Canasta 3
Confiteria

Canasta 4
Granos Secos y
Derivados

TOTAL

DETALLE
» 1 Col-----------—----- 0.30
» 1 Lechuga-----------=-=-=-=cmemeeen--- 0.29
» 1 Coliflor------------=--=--=-emeeeme- 0.40
» 7 Tomates de Carne----------------- 0.50
» 7 Pimientos------------------=-oo-m—-- 0.50
» 1 Col Morada 0.25
» 1 Atado de Cilantro------------------ 0.25
> 3 libras de Papas--------------------- 1.00
» Y% libra de Melloco------------------ 0.50
» 1 Atado de Zanahoria--------------- 0.50
» 1 Atado de Remolacha------------- 0.50
» 12 Limones----------=-=-=-==m-m-momumm 0.50

> 8 unidades de Tomate de Arbol-------
1.00

> 1 gajo de Guineo--------------------- 0.50
» 6 Unidades de Platano Verde------- 1.00
> 1 libra de Mora------------------------ 0.50
» 1 Libra Miel de Abeja-------------- 2.50
» 1 Turrén-----==-========mmmmmem - 0.60
» 1 Libra de Panela Granulada------ 0.60
» 1 Manjar de Leche------------------ 0.60
» 1 Libra de Polvo de Habas--------- 1.00
» 1 libra de Machica------------------ 0.50
» 1 Libra de Arroz de Cebada-------- 0.59
» 1 Libra de Morocho Molido------- 0.60
» 1 Libra de Habas Tostadas--------- 0.50
» 1 Libra de Harina de Maiz--------- 0.50
» 1 Librade Trigo Pelado----------- 0.50

Elaborado por: Jenny Lasluisa, Miryan Rea.

TOTAL

$4,99

$3,49

$ 4,49

$4,99

17,96
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FUNDAS REUSABLES

En la Feria Ciudadana para incentivar a los consumidores se va a obsequiar fundas

reusables a los consumidores fijos de esta manera contribuir con el medio ambiente.

Poner en practica las 3R (Recicla — Reusa — Reduce) mediante la colocacion de este

mensaje en la parte posterior de la funda de esta manera concientizar a los consumidores

y ademas en la parte frontal ira el logotipo y slogan de la Feria Ciudadana para lograr el

posicionamiento esperado en el mercado guarandefio.

DETALLE CANTIDAD V/ UNITARIO TOTAL
Fundas Reusables 100 $2,50 $ 250,00
TOTAL $ 250,00
Elaborado por: Jenny Lasluisa, Miryan Rea.
PRESUPUESTO GENERAL DE PROMOCION
DETALLE CANTIDAD V/ UNITARIO TOTAL
CanastaN° 1 ---$4,99
Canastas s Canasta N° 2 ---- $ 3,49 T
Promocionales Canasta N° 3 --- $ 4,49
Canasta N° 4 ---- $ 4,99
Fundas Reusables 100 $2,50 $ 250,00
TOTAL $ 267,96
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Estrategia de Publicidad.

Objetivo Estrategia Accion a Realizar Meta Recursos Presupuesto Tiempo Responsable
Realizar una investigacion de | Seleccionar y determinar los Jenny
© merqados para  conocer los | medios de mayor impacto 2 Radios HUManos $30,00 1 dia Lasluisa,
c medios de comunicacion de | dentro del mercado local. -
P . Miryan Rea.
L mayor impacto.
;56 v'Diseflar hojas volantes,
-g dipticos, banners, paleta
> publicitaria, sefialética y
g Rétulos.
(&)
[<5]
> v’ Crear un spot
3 Radial.
2 : ~
3 Realizar - campanas | v |dentificar los medios de
5 < | publicitarias  en  los | comunicacién para poder | Posesionar Jenn
8 _czu medios impresos y | difundir la publicidad de la los Laslui)éa
%_cé audiovisuales dando a | Feria Ciudadana. pro;jl/uoctos Miryan Rea.
§6 conoc_er_ las Vemaja.s’ v'Analizar las alternativas | servicios F?ﬂi?;g?g; $1,251.00 1 Mes Egres?:as de
L) beneficios de consumir | ge comunicacién con el | en la mente ' Universidad
8 productos organicos que | consumidor. del Estatal de
g contribuyen a mejorar la consumidor Bolivar
- calidad de vida. v'Seleccionar los medios de '
o comunicacién para la
2 difusién del spot
£ publicitario.
[<5]
S
g
c
[<5]
S
g
[&]
=
TOTAL $1,281.00
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PUBLICIDAD IMPRESA.
Hojas Volantes

Para llamar la atencién e informar a los consumidores de la Feria Ciudadana, ésta
estrategia servird como medio para comunicar los productos y/o servicios dando como

resultado que los consumidores acudan a la Feria e incrementen las ventas.
Dipticos

Dar a conocer los valores, logo, slogan, mision y vision de la Feria Ciudadana ademas
informar los beneficios nutritivos que se obtiene al consumir productos netamente

organicos a los consumidores por esta razén se logra una diferenciacion competitiva.
Banners

Se utilizara para atraer al consumidor ya que en la misma constara informacion relevante
de la Feria Ciudadana permitiendo identificarse dentro del mercado guarandefio.

Paleta Publicitaria

Se disefid dos paletas publicitarias que estaran ubicados en la parte norte (Plaza Roja) de
la Ciudad de Guaranda y la otra sera colocada direccion al Parque Central, durante el
transcurso de todo el afio.

1. Direccion de la Paleta 1: Calle General Enriquez Redondel de la Plaza Roja

2. Direccion de la Paleta 2: 9 de Abril y Garcia Moreno.

Sefalética (Secciones de la Feria Ciudadana)

Se utilizara en cada una de las secciones que comercializa la Feria Ciudadana para una
facil identificacion la misma que sera disefiada en base a los colores que se establezca en

el disefio del logotipo.
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PUBLICIDAD CANTIDAD V/ UNITARIO TOTAL
Hojas Volantes 1000 $0.09 $ 90,00
Dipticos 500 $0,36 $ 180,00
Banner (Estructura) 1 $56.00 $ 56,00
Paleta Pub_I|C|tar|a 5 $51.00 $102,00
(Alquiler)
Sefalética
(Secciones de la 10 $1,30 $ 13,00
Feria Ciudadana)
TOTAL 1513 $ 441,00

Elaborado por: Jenny Lasluisa, Miryan Rea

Publicidad Radial

Se hace necesario utilizar este medio de comunicacion para difundir el nombre de la Feria

con los productos y/o servicios que ésta ofrece y atraer a los consumidores actuales y

potenciales.

Para seleccionar los medios radiales en la ciudad de Guaranda se toma en consideracion el

nivel de audiencia, entre las radios seleccionadas son: Radio Turbo Poder y la Radio Bolivar

para lo cual se disefio el spot publicitario.

Calendario
Soporte | Programaciones | Difusiones C.OStO. Mavo N® Fie Total f:ie
Unitario = 313_ -o—| Inserciones | la Tarifa
13 10 17
Turbo |v' Mafianero (2) _
L 5 diarias
v
Poder v Noticiero (1) | "y ocs | $2.50 oy $ 250.00
(93.9) | v Musicales/ viernes) mensuales
FM Noche (2)
Bolivar 5 diarias
s Muci
(927 /Illl/lus_lgales (2) (I_unesa $3.00 100I $300.00
FM) oticiero (3) | viernes) mensuales
200
TOTAL mensuales $ 550.00

Elaborado por: Jenny Lasluisa, Miryan Rea
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SPOT PUBLICITARIO PARA LA RADIO (GUION)

1. VIRTUAL (FONDO 1)
2. LOCUTOR 1.

¢ Estas buscando productos 100% organicos y de calidad?...

3. VIRTUAL (FONDO 2)
4. LOCUTOR 1.

No busques mas, visita ya...

La Feria Ciudadana de la Mata a la Olla tiene a tu disposicion una gran variedad de
productos ricos en vitaminas que ayudara a fortalecer la salud de tu familia y esta al

alcance de tu bolsillo.

5. VIRTUAL (FONDO 3)
6. LOCUTOR 1.

Se encuentra ubicado frente al parque Echeandia y préximamente te estaremos

esperando en nuestro nuevo local.
7. LOCUTOR1

VEN PRONTO...
TE ATENDEREMOS CON LA MISMA AMABILIDAD DE SIEMPRE.

8. VIRTUAL (FONDO 3)

Publicidad Prensa Escrita

Se opté por este medio escrito Tribuna Bolivarense para comunicar e informar los

productos orgénicos que ofrece la Feria Ciudadana, debido a que este medio se

distribuye en toda la ciudad de Guaranda ya que contiene informacién de diferentes

secciones y una de ellas publica anuncios de diferentes empresas, centros comerciales,

negocios, instituciones publicas y privadas entre otros.
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Calendario
Soporte Seccion Tiraje Costo I N® de -I(;thal
P J Unitario MAYO Inserciones .
511219/ 26 Tarifa
Tribuna . $ 20.00
Bolivarense Anuncios 2500 (1/8 Pég)) 4 Mensuales | $ 80,00
TOTAL $ 80,00

Elaborado por: Jenny Lasluisa, Miryan Rea

v' ESTABLECER UNA IMAGEN EN EL PUNTO DE VENTA.

Colocar la sefalética acorde al punto de venta de la Feria Ciudadana.

Esto se refiere a disefiar un rotulo (sefialética) distintivo, atractivo y Unico de la Feria

Ciudadana para dar a conocer tanto a los consumidores actuales y potenciales, la

apertura de un local en donde podran encontrar productos organicos, de calidad a un

precio accesible.

DETALLE CANTIDAD V/ UNITARIO TOTAL
Rétulo 1 $ 180,00 $ 180,00
TOTAL $ 180,00
COSTO DE PUBLICIDAD
PUBLICIDAD CANTIDAD V/ UNITARIO TOTAL
Hojas Volantes 1,000 $0.09 $90,00
Dipticos 500 $0,36 $ 180,00
Banner (Estructura) 1 $ 56,00 $ 56,00
Paleta Pub_I|C|tar|a ) $51.00 $ 102,00
(Alquiler)
Sefialética (Secciones
de la Feria Ciudadana) 10 $1,:80 +13,00
Publicidad Radial 200 mensuales $2,50 $ 550,00
Prensa Escrita 4 mensuales $ 20,00 $ 80,00
Rotulo 1 $ 180,00 $ 180,00
TOTAL $1,251.00

Elaborado por: Jenny Lasluisa, Miryan Rea

131




ESTRATEGIA DEL PUNTO DE VENTA.

. . Accion a Meta de la Indicador Presupues | Tie | Responsabl
Objetivo | Estrategia ; . Recursos
Realizar Estrategia 1o mpo e
< Seleccionar | 1. Identificar Srta. Teresa
3 un  lugar [un  espacio # de Palomino
-‘-; estratégico | fisico espacios HUManos PRESIDEN
S para la | adecuado para | 1 espacio identificado | . o 1 TADE LA
- A Financiero | $ 30,00
8 comercializ | la fisico. s/#de s ’ Mes FERIA
P acion de los | comercializac espacios por ' CIUDADA
o) productos | ién de los identificar NA.
3 organicos. | productos
<4 Reubicar
= las Srta. Teresa
é Zeecclgonlfesria 1. Ubicar las se(iici)enes Palomino
NS de acuerdo secciones de reubicadas / Humanos, PRESIDEN
ks acuerdo tipos | 9 secciones Financiero | $10,00 |ldia| TADELA
c a los # de
a productos y productos que secciones 3 FERIA
L . expenden . CIUDADA
S espacio por reubicar NA
> fisico. '
2
(&)
S Imolementa Srta. Teresa
S ; P aplicar Aprovechar Meiora la # De Palomino
= Iasytécpnicas todos los visig)ilidad pruebas Humanos 1 PRESIDEN
= del recursos ara el realizadas / y $ 300.00 Mes TADE LA
3 Merchandis materiales cor?sumidor # de pruebas | materiales. FERIA
2, . existentes. planificadas CIUDADA
S ng- NA
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Disefiar

tachos de tg:cor:gg?jre Srta. Teresa
basura para basura Palomino
la acuerdo a los # de Tachos | Humanos, 1 PRESIDEN
clasificacio desechos 3 tachos de Basura | Financiero | $ 90,00 mes TADE LA
n de los Organicos colocados S. FERIA
diferentes inorgénicos, y CIUDADA
desechos COMUNES NA.
(3R). '
v Disefiar un
Implementa | modelo de
r uniforme vy Jenn
uniformes un carné de | Distincion vy Laslui);,a
y  carnés | identificaci6 | mejora de la 4 De Miryan Rea
gue . imagen de la Uniformes y | Financiero 1 E resadas.
identifique Feria esy $570.00 g
.. . carnés S Mes de la
a los | v Adquirir Ciudadana T R
. disefiados. Universidad
productores | los hacia el Estatal de
de la Feria | uniformes y | consumidor. Bolivar
Ciudadana. | carnés de '
identificacio
n.
TOTAL $1.000,00
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v UBICAR ESTRATEGICAMENTE DEL LUGAR DE VENTA.

Reubicar las secciones de la Feria Ciudadana de acuerdo a los productos y espacio
fisico.

Cabe recalcar que la Feria Ciudadana no esta ubicada en un lugar estratégico de la
ciudad de Guaranda donde existe cierta afluencia de los consumidores para que realicen
sus respectivas compras de los productos alimenticios por lo que es necesario realizar
reubicaciones de las secciones de acuerdo al tipo de producto que oferten, ademas es
necesario establecer un local en la ciudad de Guaranda para que comercialicen entre
semana los productos que expenden de esta manera no desatender a los consumidores y

satisfacer sus necesidades, generando un criterio positivo entre los mismos.
v UTILIZAR LA TECNICA DEL MERCHANDISING.

Merchandising de Presentacién, Merchandising de Gestion y Merchandising de

Personajes.

Poner en practica la técnica de Merchandising de Presentacion en la cual los productos
deben estar bien presentados y ordenados es decir dichos productos de las diferentes
secciones deben ser ubicados en las respectivas gavetas, stands y no colocados en el
suelo ya que esto ocasiona contaminacion de los productos y genera mala imagen para la
Feria, otra técnica efectiva es el Merchandising de Gestidn el cual consiste en
gestionar el espacio para obtener el maximo rendimiento, es decir efectuar una
reorganizacion de las secciones de acuerdo al nivel de importancia y a la fécil

visualizacién de los productos.

Ademas se debe poner en practica el Merchandising de Personajes para que la Feria
Ciudadana tenga una identificacion propia la misma que genere expectativa en la
ciudadania guarandefia, creando en el consumidor potencial el deseo de adquirir los

productos organicos.
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v/ Contar con un uniforme y carné que identifique a los productores de la

Feria Ciudadana.

Se establecerd un disefio especifico del uniforme y carné de identificacién tomando en

cuenta los colores establecidos en el logotipo como de las secciones que existen dentro

de la Feria.
DETALLE CANTIDAD V/ UNITARIO TOTAL
Uniformes 30 $ 15,00 $ 450,00
Carné 30 $4,00 $ 120,00
TOTAL $ 570,00

Elaborado por: Jenny Lasluisa, Miryan Rea

Colocar tachos de basura clasificando de acuerdo a su naturaleza: De esta manera

contribuir con el medio ambiente evitando la contaminacion.

DETALLE CANTIDAD V/ UNITARIO TOTAL
Tacho de Basura 3 $ 30,00 $ 90,00
TOTAL $ 90,00
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ESTRATEGIA DE ATENCION AL CLIENTE.

Meta | Indicador
Objetiv Estrategia Accu_)n a de la RECUTSOS Presupuest | Tiemp | Responsabl
0 Realizar Estrat 0 0 e
egia
v Contar con
G un salon para
S los cursos de Liirllgii a
S capacitacion. Mirvan
k5 1. Identific Y
< X . Rea.
© ar que tipos de | v' Realizar los 4 De Earesadas
o CUrsos se van a | cursos y Humanos, g
c Ccursos . ) de la
3 efectuar a los | talleres de lanificado Financieros, 1 Universidad
e productores CRM 4 P Tecnoldgico | $1,400.00 | Semana
@ ., s/ #de Estatal de
que conforman | (Atencion  al Sy .
= la Feria | Cliente) cursos materiales Bolivar /
S : e realizados. ' Ing. Jhonny
c J Ciudadana. Relaciones Patin
2 g Humanas vy o
S @ . Funcionario
£ S Liderazgo, s del IEPS —
S Manipulacion BOLIVAR
o .
< correcta de los
© productos.
© o Srta.
S 2. Contar  con | Identificar el #de TERESA
o personal personal personas Humanos, PALOMIN
S capacitado idéneo  para identificad | Financieros, 1 )
= para que | que  imparta 2 as /# Tecnologico | $ 200,00 PESIDENT
< . semana
o imparta  los | los cursos. personas sy ADELA
S cursos a | Seleccionar por materiales. FERIA
o realizar. Evaluar identificar CIUI\[I):DA
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# de Srta.
3.con ContarIos Realizar las aUt%geiStlo P;I?_FE)EI\%IA\N
recursos autogestiones realizadas Humanos, O
econémicos pertinentes I# de Tecnologico $ 20,00 1mes | PESIDEN
; para ejecutar . sy '
para realizar el | Pl q autogestio Fi . TADE LA
Plan de (é: an  de nes INancleros FERIA
Capacitacion. apacitacion. planificada CIUDADA
S NA
TOTAL $1,620.00
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ESTRATEGIAS PARA LA ATENCION AL CLIENTE
v’ Capacitar al productor de la Feria Ciudadana.

Para brindar una excelente atencién al consumidor se va a efectuar cursos y talleres en lo
referente a: CRM (Atencion al Cliente), Relaciones Humanas y Liderazgo, Técnicas de

Ventas, Manipulacion correcta de los Productos.

Los diferentes cursos que se van a impartir a los productores que conforma la Feria

Ciudadana son de 8 horas comprendidas en el siguiente cronograma:

NUMERO | V/UNITARIO
CAPACIT N° DE DE POR

DETALLE ACIONES HORAS ASISTENT | PARTICIPAN TOTAL
ES TE
CRM (Atencion
al Cliente) 1 8 30 $11.67 $ 350,00
Relaciones
Humanas y 1 8 30 $11.67 $ 350,00
Liderazgo
Técnicas de
Ventas 1 8 30 $11.67 $ 350,00
Manipulacién
Correcta de los 1 8 30 $11.67 $ 350,00
Productos
TOTAL 4 $ 1,400.00

TEMATICA DE LOS CURSOS
CURSO N° 1: CRM (ATENCION AL CLIENTE)

OBJETIVO: Mejorar las relaciones con los consumidores que acuden a adquirir los
productos organicos de la Feria Ciudadana, concretando la lealtad de los mismos
mediante un marketing efectivo aprovechando las oportunidades del mercado para lograr

un posicionamiento positivo.
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HORAS

TEMAS A TRATAR

08:00 a 08:10 Presentacion de los Expositores

08:10 a 08:30 Registro de Asistencia de los Participantes

08:30 a 08:45 Video de Motivacion Personal

08:45 2 09:15 Introduccion al CRM (Customc,ar Relationship Ma_nagement), la Gestion

: ' sobre la Relacién con los Consumidores.

09:15 a 10:00 Importancia del CRM — Ejemplos

10:00 a 10:15 Receso

10:15a 11:15 EI CRM en la vida real

1115 2 12:00 Aspectos importantes del CR'M (El m_a}nejo del Tiempo, el servicio, la
integracion)

12:00 a 14:00 Almuerzo

14:00 a 15:00 Atencion al Cliente

15:00 a 16:00 Estrategias del CRM

16:00 a 17:00 Taller Practico

17:00 a 17:45 Socializacién del Taller

17:45a 18:00 Finalizacion del Curso.

CURSO N° 2: RELACIONES HUMANAS Y LIDERAZGO

OBJETIVO: Desarrollar actitudes y estrategias de liderazgo efectivas y de relaciones

humanas al interior de la Feria Ciudadana mejorando el sistema de organizacion,

generando una opinion positiva de los consumidores.

HORAS TEMAS A TRATAR
08:00 a 08:10 Presentacion de los Expositores
08:10 a 08:30 Registro de Asistencia de los Participantes
08:30 a 08:45 Video de Motivacion Personal

Introduccion a las Relaciones Humanas y Desarrollo

08:45209:15 Organizacional Y
09:15 a 10:00 Relaciones Humanas y Productividad en el Trabajo
10:00 a 10:15 Receso
10:15a 11:15 La importancia de las Relaciones Interpersonales.
11:15a 12:00 La importancia de las Reuniones Productivas.
12:00 a 14:00 Almuerzo
14:00 a 15:00 Introduccion al Desarrollo de Habilidades de Liderazgo
15:00 a 16:00 | Objetivo Fundamental del Liderazgo/ Técnicas de Trabajo en Equipo
16:00a17:00 Taller Practico
17:00 a 17:45 Socializacion del Taller
17:45 a 18:00 Finalizacion del Curso.
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CURSO N° 3: TECNICAS DE VENTAS

OBJETIVO: Mejorar el proceso de venta entre el productor y el consumidor final de

esta manera satisfacer las necesidades de los mismos logrando un posicionamiento

efectivo en el mercado guarandefio.

HORAS TEMAS A TRATAR
08:00 a 08:10 Presentacion de los Expositores
08:10 a 08:30 Registro de Asistencia de los Participantes
08:30 a 08:45 Video de Motivacion Personal
08:45 a 09:15 El Marketing y su importancia.
09:15 a 10:00 Introduccion de la Importancia de las Técnicas de Ventas.
10:00 a 10:15 Receso
10:15a 11:15 Técnicas de Ventas (AIDA)
11:15a 12:00 Aspectos a considerar en el cierre de la venta.
12:00 a 14:00 Almuerzo
14:00 a 15:00 Sugerencias para el vendedor
15:00 a 16:00 Aspectos que no deben realizar los vendedores
16:00a17:00 Taller Practico
17:00 a 17:45 Socializacion del Taller
17:45 a 18:00 Finalizacion del Curso.

CURSO N° 4: MANIPULACION CORRECTA DE LOS PRODUCTOS

OBJETIVO: Mejorar la manipulacion e higiene de los productos que se expenden en la

Feria Ciudadana de esta manera mejorar la imagen de la misma.

HORAS TEMAS A TRATAR
08:00 a 08:10 Presentacion de los Expositores
08:10 a 08:30 Registro de Asistencia de los Participantes
08:30 a 08:45 Video de Motivacion Personal
08:45 a 09:15 Introduccion de la Manipulacion correcta de los productos.
09:15 a 10:00 | Beneficios e importancia de una buena manipulacién de los productos.
10:00 a 10:15 Receso
10:15a 11:15 Normas de higiene para los productos.
11:15a 12:00 Adecuada manipulacion de los alimentos
12:00 a 14:00 Almuerzo
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14:00 a 15:00 Almacenamiento de los productos
. i Recomendaciones para la correcta manipulacion de los productos y de
LELU R bl las comidas preparadas
16:00 a 17:45 Ejemplo Practico.
17:45 a 18:00 Finalizacion del Curso.

3.8. PRESUPUESTO GENERAL DE LAS ESTRATEGIAS.

N ° Estrategia Costo
1 Producto $ 400,00
2 Promocion $ 267,96
3 Publicidad $1,281.00
4 Punto de Venta $ 1,000.00
5 Atencion al Cliente $1,620.00
TOTAL $ 4,568.96
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3.9. DISENO DE LA PROPUESTA

3.9.1. CANASTAS PROMOCIONALES
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3.9.2. FUNDA REUSABLE

FRONTAL
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POSTERIOR

fas bolsas plasticas que utilizas

las que ya tienes

€510 bolsa una Y Otra vez
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3.9.3. HOJA VOLANTE

“LA'ALIMENTACIONAN

ST INT T TR

STAS BUSCANDO
PRODUCTOS

NO BUSQUES MAS,VISITAYA..
LA FERIA CIUDADANA QUETIENEATU DISPOSICION
UNA GRANVARIEDAD DE PRODUCTOS RICOS
ENVITAMINAS...
QUE FORTALECE LA SALUD DE TU FAMILIA
Y ESTA AL ALCANCE DE TU BOLSILLO...

\,_,-——-l"""’"’-‘r\__—
ESTAMOS UBICADOS EN EL PARQUE ECHEANDlA
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3.9.4. DIPTICO

PARTE FRONTAL

MISION

Ser una Feria con productos organicos que contribuyan a mejorar
la calidad de vida de los habitantes de la ciudad de Guaranda,
Provincia Bolivar.

VISION

Brindar una gran variedad de productos organicos
y a un precio justo, satisfaciendo al idor actual y potencial.

La Feria Civdadana de la Mata a |a Olla con 1 aioy 9

Oradnico

Dir: Sector Parque Echeandia
Guaranda - Ecuador

/ ‘“ . meses de apertura en el mercado guarandeio oferta
2 @@ Fé diferentes productos orgdnicos de las 9 secciones
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PARTE INTERIOR

Ademds busca promover el acceso seguro de productos de primera necesidad, evitando
, . laespeculacion e intermediacién, propiciar el ahorro de los consumidores y mejorar las
" oportunidades a los productores, a través de una relacion directa entre ellos,
Esimportante incentivar progresivamente el consumo de alimentos sanos

Los Circuitos de Alimentos de la Feria Ciudadana es un programa del Gobierno Central
por la Ley “BUEN VIVIR" que estd vigente en la Constitucidn
por lo que se estd implementando en cada una
de las provincias del Ecuador ya que en la actualidad
se encuentra en las provincias de Quito, Guayaquil, Ambato.

La Feria Ciudadana de la Mata a la Olla pretende llegar a toda y cada de una de las familias
de la ciudad de Guaranda
mediante una publicidad atractiva y llamati
va que permita captar el mayor nimero de consumidores que tienen necesidades
alimenticias y busque productos :
y Social MIES, dmlisleriodehﬁultun Gmderlckmllumy?un MAGAP, netamente orgdnicos para mejorar la calidad de vida .
¢l MIPRO, El Municipio de Guaranda, ONG y la Gobernacicn e Intendencia, de cada una de sus familias logrando un posicionamiento efectivo
en lamente de los consumidores,
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3.9.5. BANNERS

TE BRINDAMOS UNA GRAN VARIEDAD
DE PRODUCTOS RICOS EN VITAMINAS
DE LAS DIFERENTES SECCIONES:

LEGUMBRES Y HORTALIZAS
GRANOS SECOS Y DERIVADOS.
LACTEOS Y DERIVADOS
FRUTAS
PRODUCTOS DE TIENDA
TUBERCULOS
COMIDA TRADICONAL
CARNICOS Y EMBUTIDOS
CONFITERIA Y ARTESANIAS

DIRECTAMENTE DEL PRODUCTORAL
CONSUMIDOR FINAL
APRECIO JUSTO PARA

LA ECONOMIA GUARANDENA
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3.9.6. PALETA PUBLICITARIA

ESTAS BUSCANDO 4 00
PRODUCTOS “M‘

NO BUSQUES MAS,VISITAYA...
LA FERIA CIUDADANA QUE TIENEATU DISPOSICION
UNA GRAN VARIEDAD DE PRODUCTOS RICOS
EN VITAMINAS...
QUE FORTALECE LA SALUD DE TU FAMILIA

¥ ESTA AL ALCANCE DE TU BOLSILLO...
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3.9.7. SENALETICA (SECCIONES DE LA FERIA CIUDADANA)

“ADAALIMENTACION SANA DE HOY”
S N N N S A S AN ,_/ \_/\./

“ULAALIMENTACION SANA DE HOY” |
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“UAALIMENTACION SANA DE HOY”
SN N Y S N \/\/ SRS A

“UDAALIMENTACION SANA DE HOY "
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’ “PAALIMENTACION SANA DE HOY”
ZLA S \_/\_/\/\_/\_/\_/ \_/\_/\/

) “PAALIMENTACION SANA DE HOY ”
SR NS S A NG A T S S S N

Conflte' 1a.
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3.9.8. PUBLICIDAD PRENSA ESCRITA

ESTAS BUSCANDO
PRODUCTOS

NO BUSQUES MAS,VISITAYA....
LA FERIA CIUDADANA QUETIENEATU DISPOSICION
UNA GRANVARIEDAD DE PRODUCTOS RICOS
ENVITAMINAS...
QUE FORTALECE LA SALUD DE TU FAMILIA
Y ESTA AL ALCANCE DE TU BOLSILLO...

\,_...A———*—""T‘
ESTAMOS UBICADOS EN EL PARQUE ECHEAND]A |

153



3.9.9. REUBICACION DE LAS SECCIONES DE LA FERIA CIUDADANA

SOAVAIRMHAA A SOIDNMYDO

SV.LN™A

SOAVAIRMAAd A SOHLOV'L

SO TINOAILIN.L

SVZH'ITV.LIAOH
A SHAIINNODHT

VINVSHLYUV A VIMHLATANOD

VANHULL 4d SOLONAdOUd

SOOHUS SONVID

TVNOIDIAVIL VAIINOD
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3.9.10. ROTULO

| “LA ALIMENTAC
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3.9.11. TACHOS DE BASURA

Papel y Cartén

sPapel
*Cartén
s Pericdicos

5

Plastico

* Exraseg g relomablet

* Detechabies pléstices
* bebas pledicat

ow
W

Aluminio

*Envases e bebwal
¥ dhmentes enakodss
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3.9.12. MERCHANDISING DE PERSONAJES

‘LA ALIMENTACION SANA DE HOYJ
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3.9.13. CERTIFICADO DE CAPACITACION

ﬂ:ﬁM D l\ﬁ\vudo o IvhmsTrion
Productivicdad
AISTITUTO MACIOMAC SE ECCHIMA Ministedio
IES POMILARY SCLIARIA - €S Dmm.f’c«m

Acuaculiurs y Pesca

CERTIFICADO
A: LASLUISA BARRAGAN JENNY ELIZABETH

POR SU PARTICIPACION EN CALIDAD DE FACILITADORA, EN EL PROGRAMA DE
CAPACITACION PARA EL MEJORAMIENTO DEL SERVICIO Y LA ATENCION EN LA
COMERCIALIZACION QUE SE REALIZA EN LA FERIA CIUDADANA DE LA “MATA A LA
OLLA”, EFECTUADO EN LA CIUDAD DE GUARANDA, LOS DiAs 07, 14, 21 v 28 DE JUNIO
DEL 2012, CON UNA DURACION DE 20 HORAS.
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(1
| D sk e Inciusstrioes
JES | 2o mcons oe conouts Ministerio de : .

POPULAR ¥ SOLDARSA . €9

CERTIFICADO
A: REA ROCHINA MIRYAN BEATRIZ

POR SU PARTICIPACION EN CALIDAD DE FACILITADORA, EN EL PROGRAMA DE
CAPACITACION PARA EL MEJORAMIENTO DEL SERVICIO Y LA ATENCION EN LA
COMERCIALIZACION QUE SE REALIZA EN LA FERIA CIUDADANA DE LA “MATA A LA
OLLA”, EFECTUADO EN LA CIUDAD DE GUARANDA, LOS DiASs 07, 14, 21 Y 28 DE JUNIO
DEL 2012, CON UNA DURACION DE 20 HORAS.

{BAL CORONEL
PROVINCIAL MAGAP
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3.9.14. UNIFORME

‘4
‘\'

g

‘LA ALIMENTACION SANA DE HOY g
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3.9.15. CARNE

Nowmbre:
Cl:

OFELIA PALOMINO
0200898054
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3.9.16. MISION Y VISION DE LA FERIA CIUDADANA

" Y
SO fe & A
SANA DE HOY”

j S
i <

Mision

Ser.una Feria con productos organicos

“LA'ALIMENTACION

que contribuyan a mejorar la
calidad de vida de los
habitantes de la ciudad de Guaranda,
Provincia Bolivar.

Vision

Brindar una gran variedad de
productos organicos

de calidad

a un precio justo, satisfaciendo

al'consumidor actual'y potencial.
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3.9.17. CATALOGO VIRTUAL EN REDES SOCALES: FACEBOOK

Ser una Feria con productos organicos
‘ que contrlbuyan a mejorar, la
JK} Uahdad de vzda de los
habitantes de la ciudad ¢ de Guaranda,
Provincia Bolivar.

VISION

Brindar una gran variedad de
productos organicos
de calidad
‘a un precio justo, satisfaciendo
al consumidor actual _fy'pbt‘erncial.
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TRADICIONALIS
mll“

I [y

GRANOS SECOS

Y DERIVADOS PRODUCTOS DE TIENDA

de la ciudad de Guarand
oferta'ﬁgdac?v;;?eﬁﬁw?n’{e orgdnicos *
con altos valores
nutricionales permmendo mejorar
_) ./ _en los consumidores / \_) \J Tk
su salud.

La Feria Ciudadana de la Mata a la Olla
se diferencia de los mercados
tradicionales de la ciudad
de Guaranda
debido a que comercializan
productos orgdnicos de calidad

a un precio justo
para que los diferentes consumidores
pueden adquirir directamente del productor.

I\llllllllllllllll
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3.10. RESULTADOS ESPERADOS.

Los resultados que se espera con la finalizacion del tema de investigacion es la ejecucion
del Plan de Marketing para el Posicionamiento de los Circuitos de Alimentos de la Feria
Ciudadana, lo cual ayuda a incrementar el nivel de ventas y posicionar a la Feria en la
ciudad de Guaranda permitiendo alcanza y lograr la fidelizacion de los consumidores

actuales y potenciales.
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3.11. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.
3.11.1. CONCLUSIONES

Al concluir el presente trabajo investigativo finalizamos con lo siguiente:

v' La Feria Ciudadana en la actualidad no cuenta con un plan de marketing para el
posicionamiento lo cual ha dificultado la fidelidad en el mercado local de la
ciudad de Guaranda, la misma que ha generado que existan una gran
insatisfaccion en los consumidores y por ende no tenga un nivel de participacion

tanto de la Feria como de sus productos.

v’ La Feria Ciudadana no cuenta con un lugar estratégico del punto de venta lo que
ocasiona que los consumidores acudan a los mercados tradicionales a realizar sus

compras ocasionando disminucion del nivel de ventas de la Feria.

v Se elaboré un plan de marketing, con varias estrategias factibles fortaleciendo las

deficiencias detectadas dentro de la Feria.

v’ Cabe indicar que el segmento al que esta dirigido la Feria Ciudadana con sus
productos organicos son las amas de casa quienes son las encargadas de la

alimentacion sana de los miembros de la familia.
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3.11.2. RECOMENDACIONES.

» Al Presidente, se recomienda ejecutar el plan de marketing para el posicionamiento
de los circuitos de alimentos de la Feria Ciudadana y la aplicacién de las estrategias
establecidas dentro del plan.

» Poner énfasis en las estrategias de publicidad dando a conocer la imagen de la Feria y
la importancia de consumir productos organicos, fomentando el buen vivir, de los
habitantes de la cuidad de Guaranda y a su vez dando a conocer el nuevo punto de

venta para que los consumidores puedan realizar sus compras.

» Realizar las autogestiones respectivas para el financiamiento de la ejecucion del plan
una publicidad permanente; para dar a conocer la existencia de la Feria Ciudadana y
de sus productos organicos, con la finalidad de posicionarse en el mercado.

» Aprovechar la apertura de la Feria Ciudadana en la provincia de Bolivar que
contribuye al desarrollo de los pequefios productores y a los consumidores ofertando
productos orgénicos de esta manera se benefician todos los que participan en este

proceso.
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1.12. ANEXOS.
v" Cuestionario del Formato de Encuesta.

v" Guia de Entrevista.
v" Ficha de Observacion.
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ANEXO N° 1: Formato de la encuesta aplicada a las amas de casa de la ciudad de
Guaranda.

UNIVERSIDAD ESTATAL DE BOLIVAR

FACULTAD CIENCIAS ADMINISTRATIVAS GESTION EMPRESARIAL E
INFORMATICA.

ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CONSUMIDORES
Objetivo: Establecer estrategias para el posicionamiento de los Circuitos de Alimentos

de la Feria Ciudadana de la ciudad de Guaranda, Provincia Bolivar.

1. ¢Qué productos y servicios de las siguientes secciones consume con mayor
frecuencia?

PRODUCTOS SERVICIOS

Legumbres y Hortalizas  ( ) Productos de Tienda ( )
Granos Secos y Derivados ( ) Comida Tradicional ( )
Frutas ( ) Confiteria ( )
Carnicos ( )

Lacteos ( )

Tubérculos ( )

2. ¢Cuales son los motivos que le impulsa a realizar la compra?
Precio ( ) Calidad ( ) Variedad ( )

Cantidad ( )

3. ¢Conoce Ud. la existencia de la Feria Ciudadana en la ciudad de Guaranda?

Sl ( ) NO ( )

170



4. ¢Cree usted que el lugar de venta de la Feria Ciudadana es el mas adecuado
para la comercializacion de los productos?

Sl ( ) NO ( )

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

6. ¢En qué medios de comunicacion usted ha escuchado la publicidad de la Feria
Ciudadana?

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

7. ¢Por qué considera que la Feria Ciudadana no tienen reconocimiento dentro del

mercado?

8. ¢Como califica la atencion que le brinda los productores de la Feria Ciudadana?
Excelente ( ) Muy Buena ( ) Buena ( )
Regular ( ) Pésima ( )

9. ¢En qué aspectos le gustaria que mejore la Feria Ciudadana?

Atencién al Cliente ( ) Lugar de Venta ( )

Publicidad () OIS eeeeeeeeeneeeeeeeeeeeeenees
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10. ¢Cree Ud. necesario que los productores utilicen un uniforme y carné de

identificacion para mejorar su presentacion?

Sl ( ) NO ( )

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

12. ¢Cada qué tiempo compra usted sus productos en los mercados tradicionales?
Diario ( ) Semanal ( ) Quincenal  ( )

Mensual ( )

GRACIAS POR SU COLABORACION.
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ANEXO N° 2: Ficha de Observacion aplicada en la Feria Ciudadana.
UNIVERSIDAD ESTATAL DE BOLIVAR

FACULTAD CIENCIAS ADMINISTRATIVAS GESTION EMPRESARIAL E

INFORMATICA.,
FICHA DE OBSERVACION DEL LUGAR DE VENTA DE LOS
PRODUCTORES
PRODUCTOR:
ORGANIZACION:
N° DESCRIPCION Sl NO NO APLICA
El productor se encuentra en el lugar de
! venta.
El productor expresa un saludo cordial y
2 amable.
3 | Sonrie al saludar.
Muestra respeto durante la atencién que
4 brinda al consumidor.
5 | Brinda toda informacion requerida
6 | El productor es &gil en el proceso de venta.
El lugar de venta esta debidamente
! presentado y ordenado
Las estanterias, gavetas, carpas estan en
8 | perfecto estado para la comercializacion de
los productos.
Las estanterias, gavetas donde se expende
o los productos estan limpias.
10 | Se encuentra correctamente uniformado
Al culminar la venta el productor es cordial
1 con el consumidor.
1 Existen recipientes adecuado para colocar la
basura.
Existe una lista de precios de los diferentes
13 productos que comercializa la Feria.
Existe sefialética dando a conocer las
14 | diferentes secciones que comercializa la
Feria Ciudadana
15 | El espacio fisico es el mas adecuado para la
venta de los productos
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Anexo N° 3: Formato de entrevista.

UNIVERSIDAD ESTATAL DE BOLIVAR
FACULTAD CIENCIAS ADMINISTRATIVAS GESTION EMPRESARIAL E
INFORMATICA.

ENTREVISTA DIRIGIDA AL COORDINADOR DE LA FERIA
CIUDADANA

OBJETIVO: ldentificar las causas que ha ocasionado que la Feria Ciudadana no ha
tenido el reconocimiento esperado por la ciudadania de la ciudad de Guaranda.

1. ¢Qué criterio tiene de la ciudadania guarandefia acerca de la Feria Ciudadana
del Buen Vivir; y con ella sus actividades?

2. ¢Que actividades han realizado para dar a conocer a la ciudadania guarandefa
sobre la existencia de la Feria del Buen Vivir?

3. ¢En qué porcentaje se ha incrementado las ventas que se origina los dias
sabados la Feria Ciudadana?

4. ¢Considera que los ciudadanos de Guaranda toman conciencia que deben
alimentarse sanamente y mejorar su calidad de vida? ¢Por qué?
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. ¢ Considera que la ciudadania guarandefia apoya a los productores en la compra
de sus productos?

. ¢Cual piensa Ud. por la que no se ha realizado un Plan de Marketing para el
posicionamiento para la Feria Ciudadana?

. ¢Podria decir si la Feria Ciudadana cuenta con: colores institucionales, logotipo,
slogan para su facil identificacion? ¢Por qué?

. ¢Considera Ud. que hay el apoyo necesario por parte del MIES — IEPS para que
la Feria Ciudadana logre los resultados esperados?

. ¢Existe un trabajo en equipo por todos y cada uno de los productores que
conforman la Feria Ciudadana?
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