PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR - MATRIZ

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y CONTABLES

PROYECTO DE INVESTIGACION Y GESTION EMPRESARIAL
PREVIO A LA OBTENCION DEL TITULO DE
INGENIERIA COMERCIAL

MODELO DE MARKETING ESTRATEGICO PARA FORTALECER
EL POSICIONAMIENTO DE LA MARCA "HECHO EN ECUADOR”
DENTRO DE LA INDUSTRIA ALIMENTICIA AL CONSUMIDOR
LOCAL, EN UN TARGET DE 20 A 30 ANOS EN EL CANTON
RUMINAHUI CUIDAD SANGOLQUI

MARIA JOSE CORELLA ORDONEZ

DIRECTOR: ING. FRANCISCO MOSCOSO, MGTR.

LINEA DE INVESTIGACION: MARKETING

QUITO, MARZO 2017



DIRECTOR:
Ing. Francisco Moscoso, Mgtr.

INFORMANTES:
Ec. Yaskarina Galarraga

Ing. Fernando Rosas, Mgtr.



DEDICATORIA

Al creador de todas las cosas, el que me ha dado fortaleza para
continuar cuando a punto de caer he estado por eso con toda la
humildad que mi corazén pueda emanar, dedico mi trabajo

primeramente a dios.

De igual forma, dedicarle esta tesis a mis padres que han sabido
formarme con buenos sentimientos, habitos y valores lo cual me ha
ayudado a salir adelante en los momentos mas dificiles y recordarles

que los amo con mi vida.

A mi hermana, que es mi razon de ser y por la cual intento ser
ejemplo, agradecerle por estar siempre conmigo y por iluminar mi
vida para cada dia ser mejor por ella y para ella, ya que es lo méas

preciado que tengo en mi vida.

A mis abuelos por ser mi soporte en la vida, en especial a mi abuela
Zoila que desde el cielo siempre me cuida y me ilumina y por

dejarme de legado en querer ser la mujer que ella fue.

A mi familia en general por darme su apoyo incondicional siempre,

por estar conmigo en los buenos y malos momentos.

Y a dos amigas que hacen mi existencia mas linda Samanta y Vicky
por ensefiarme que existe amistad verdadera y estar siempre

conmigo y por qué quiero que sean mis compafieras de vida.

Y por altimo a Santiago por estar en mi vida y ser mi compariero en

varios momentos de la misma.

Maria José



AGRADECIMIENTO

Agradezco de manera especial a quienes hicieron posible este
trabajo de titulacion al Ing. Francisco Moscoso quienes me apoyo
dandome su confianza para que pueda plasmar los conocimientos
aprendidos, a la empresa “HECHO EN ECUADOR” por su tiempo
y guia durante la elaboracion de este trabajo y agradezco a mis
padres por confiar siempre en mi y darme sus palabras de aliento
cuando mas lo necesitaba, sus consejos, sus reclamos todo eso me
ha marcado como persona de bien y me ha ayudado a conseguir este

gran logro en mi vida.

Maria José



INDICE

INTRODUCCION, 1

1

ANTECEDENTES, 2

1.1 EMPRESA, 2
1.2 SITUACION DE LA EMPRESA, 8
1.2.1 Planteamiento del problema, 8

ANALISIS DE FACTORES AMBIENTALES, 10

2.1 ASPECTO DEMOGRAFICO, 10

2.2 ASPECTO ECONOMICO, 13

2.3 ASPECTOS SOCIO CULTURALES, 15

2.4 ASPECTO POLITICO LEGAL, 16

2.5 ANALISIS DEL ASPECTO TECNOLOGICO, 17

ANALISIS EXTERNO, 19

3.1 ANALISIS DE PARTICIPANTES Y FUERZAS COMPETITIVAS, 19
3.1.1 Competencia — Rivalidad Interna, 19
3.1.1.1 Competencia Indirecta, 21
3.1.1.2 Competencia Directa, 22
3.1.2 Proveedores — Poder Negociador, 23
3.1.3 Productos Sustitutos — Presion de los Sustitutos, 25
3.1.4 Clientes — Poder Negociador, 26
3.1.5 Nuevos Ingresantes — Barreras de Ingreso, 27
3.1.6 Mega fuerza Gobierno — Presidn, control y regulaciéon, 30
3.2 RED DE VALORES, 34
3.2.1 Complementadores Internos, 34
3.2.2 Complementadores Externos, 35

MODELO INVESTIGATIVO Y PROPUESTA METODOLOGICA DE
SEGMENTACION, COMPETITIVIDAD Y POSICIONAMIENTO, 37

4.1 METODOLOGIA INVESTIGATIVA: PROCESO DE INVESTIGACION DE
MERCADOS, 37
4.1.1 Plan de Muestro, 37
4.1.2 Disefio de instrumentos de investigacion, 38
4.1.2.1 Instrumentos de Investigacién para mercado de clientes (B2C), 38
4.1.2.2 Instrumentos de Investigacion para mercados de negocios (B2B),
63



Vi

4.2 ANALISIS DE LAS NECESIDADES A TRAVES DE LA SEGMENTACION,
66
4.2.1 Anélisis de los mercados de consumo (B2C) y del comportamiento de
eleccién y respuesta del comprador, 67
4.2.2 Andlisis de los mercados de negocio (B2B) y del comportamiento de
Eleccion y respuesta del comprador organizacional, 69
4.2.3 Macro segmentacion: identificacion de los mercados de referencia, 71
4.2.4 Micro segmentacion: atributos y beneficios buscados, 73
4.3 POSICIONAMIENTO EN EL SECTOR INDUSTRIAL, 75
4.3.1 Grupos Estratégicos, 75
4.3.2 Andlisis de la competencia relevante, 76
4.3.3 Estrategias de Diferenciacion, 77

5 PLANEACION, ORGANIZACION Y CONTROL DEL MARKETING, 79

5.1 PLAN ESTRATEGICO, 79
5.1.1 Mision, 79
5.1.2 Vision, 79
5.1.3 Valores, 79
5.1.4 Factores Claves del Exito, 80
5.1.5 Segmento de Grupo Objetivo: (B2C y B2B), 82
5.1.6 Objetivos estratégicos, 83
5.1.7 Matriz FODA, 85
5.1.8 Objetivos especificos del marketing, 86
5.1.9 Matriz de Cuadro de Mando Integral, 87
5.2 ANALISIS INTERNO, 88
5.2.1 Cadena de Valor, 88
5.3 PROPUESTA ESTRATEGICA, 90
5.3.1 Estrategias de Desarrollo, 90
5.3.2 Disciplinas de Valor, 91
5.3.3 Estrategias Competitivas, 91
5.3.4 Mezcla de Marketing, 91

6 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES, 99

6.1 CONCLUSIONES, 99
6.2 RECOMENDACIONES, 100

REFERENCIAS, 103
ANEXQOS, 104

Anexo 1: Modelo de la Encuesta, 105



Tabla 1:
Tabla 2:
Tabla 3:
Tabla 4:
Tabla 5:
Tabla 6:
Tabla 7:

vii

INDICE DE TABLAS

Poblacion segun sexo, 10

Poblacién segun sexo segun grupo de edad, 11
Documentos 0 permisos necesarios, 33
Niveles de confianza, 38

Matriz FODA, 85

Matriz de Cuadro de Mando Integral, 87
Presupuesto, 98



Figura 1:
Figura 2:
Figura 3:
Figura 4:
Figura 5:
Figura 6:
Figura 7:
Figura 8:
Figura 9:

viii

INDICE DE FIGURAS

Poblacion segun sexo, 10

Poblacion canton Rumifahui, 11

Producto Interno Bruto, 14

Las 5 fuerzas de Porter, 19

Edad, 46

Sexo, 46

Sector de Residencia, 47

Usted conoce la marca “HECHO EN ECUADOR”?, 48

(Usted consume alimentos con marca “HECHO EN ECUADOR”?, 49

Figura 10: (Con qué frecuencia usted consume productos alimenticios con la marca

“HECHO EN ECUADOR™?, 50

Figura 11: ;En qué ocasion conocid la marca “HECHO EN ECUADOR”?, 51
Figura 12: ;Qué caracteristicas busca en un producto alimenticio con la marca “HECHO EN

ECUADOR™?, 52

Figura 13: ¢ Cudl de las siguientes marcas reconoce y consume?, 53
Figura 14: ; Cuéles cree usted que son las caracteristicas mas importantes para los productos

alimenticios con la marca “HECHO EN ECUADOR”?, 54

Figura 15: ;Conoce usted otras marcas de Productos Alimenticios con marca “HECHO EN

ECUADOR?, 57

Figura 16: ¢Estaria dispuesto a cambiar al producto extranjero que generalmente consume

por el producto alimenticio nacional?, 58

Figura 17: ;De que forma desearia obtener conocimiento acerca del producto?, 59
Figura 18: ;Donde preferiria usted adquirir el producto con la marca “HECHO EN

ECUADOR™?, 60

Figura 19: ;Usted cree que el Ecuador es un pais nacionalista al momento de realizar la

compra?, 61

Figura 20: ;Qué experiencia ha tenido usted con la compra de productos alimenticios

nacionales?, 62

Figura 21: Cadena de valor de una empresa tipo, 88
Figura 22: Mapa de actividades y procesos de negocio dentro de la cadena de valor, 89



RESUMEN EJECUTIVO

Se planteara realizar un plan de marketing, dentro de la investigacion se detectd que uno de
los problemas del posicionamiento de la marca “HECHO EN ECUADOR” se encuentra en
los mismos consumidores locales ya que no confian en la calidad del producto, en la mano
de obra invertida pero mas alla va por la fijacion de precios, ya que el consumidor
ecuatoriano es bastante exigente con el analisis del precio y con el consumo del mismo ya
que compara precios y dejan a un lado la idea de concientizar el nacionalismo con el

consumo de la marca.

Lo que se quiere lograr con un plan de marketing estratégico es llegar a causar el impacto de
la marca pero sobre todo que los consumidores tengan el conocimiento del esfuerzo del
trabajador o fabricante ecuatoriano al producir ya que aportan con nuevas técnicas y estilos

para producir no solo objetos utilitarios, lo hacen con sentido estético.

La marca “HECHO EN ECUADOR?” es una corporacion privada que trabaja generando una
cultura de valoracion, preferencia y consumo de los productos y servicios ecuatorianos que

destaquen a nivel nacional e internacional que resalten caracteristicas de calidad.

Con mas de 470 marcas socias reflejamos, hacia el consumidor final, que los productos y

servicios que desarrollan nuestras manos y nuestro talento son los mejores.
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Son un Sello de Calidad ecuatoriano, dedicado a la mejora continua de las empresas avaladas
por ellos, mientras se responsabilizan en recomendar al consumidor final el consumo de
productos de calidad que satisfagan sus necesidades de manera mas eficiente y efectiva,

cuidando su bienestar y guiandolo hacia la preferencia de productos de calidad.



INTRODUCCION

Lo que se busca con la investigacion es realizar un plan para establecer un contacto directo
con el cliente o el consumidor, ya que muchas personas no tienen el conocimiento de que se
pueden afiliar a esta marca como fabricantes y como consumidores existe debilidad en
concepto de marketing estratégico para la aceptacion del producto y para crear una fidelidad
entre la marca y el consumidor ya gque se debe establecer una conexion directa y estable para
que el consumo sea mayor Yy la aceptacion de la marca se establezca desde que hay que

apoyar al producto nacional.

El proposito de este plan de marketing tiene como objetivo establecer el reconocimiento de
la marca dentro de las preferencias de los consumidores al comprar, que estén conscientes
de la existencia de estos productos ecuatorianos ya que la marca intenta preservar el empleo
de los ecuatorianos, incentivar la compra de productos hechos en el pais y generar conciencia
en el industrial de que debe producir con calidad para ser mas competitivo en un mercado

global.

Pero sobre todo crear un nivel de lealtad a la marca ecuatoriana para poder ofrecer a la
empresa la posibilidad de pronosticar y asegurar la demanda, asi como de crear barreras de

entrada que dificulten el ingreso de otras compafiias al mercado.



1 ANTECEDENTES

1.1 EMPRESA

MARCA “HECHO EN ECUADOR”

Son una corporacién privada que trabaja generando una cultura de valoracion,
preferencia y consumo de los productos y servicios ecuatorianos que destaquen a nivel

nacional e internacional que resalten caracteristicas de calidad.

Con mas de 470 marcas socias reflejamos, hacia el consumidor final, que los productos

y servicios que desarrollan nuestras manos y nuestro talento son los mejores.

Son un Sello de Calidad ecuatoriano, dedicado a la mejora continua de las empresas
avaladas por ellos, mientras se responsabilizan en recomendar al consumidor final el
consumo de productos de calidad que satisfagan sus necesidades de manera mas
eficiente y efectiva, cuidando su bienestar y guidndolo hacia la preferencia de

productos de calidad. https://www.muchomejorecuador.org.ec/#mapa

Plan de fortalecimiento de la Calidad

Verifican la calidad de los productos y servicios mediante el andlisis de sus procesos

productivos, lo que permite que tu marca porte la Huella.



Asesoria

Guian a su empresa por el mejor camino para cumplir sus objetivos.

Consultoria

La empresa estd preparada con los mejores profesionales para brindarle la ayuda que

necesita.

Convenciones

Generamos espacios donde nuestros socios construyan redes que aporten a sus

objetivos.

Representatividad

La Huella es reconocida por el 99% de los ecuatorianos y el 80% de los mismos

confian en la calidad de los productos que llevan La Huella.

Servicio al cliente

La empresa contiene diversos medios para comunicarse permanentemente con sus

afiliados y brindarle apoyo e informacion.



Publicidad

Cuentan con espacios fisicos y digitales de alto impacto, donde promocionan las

marcas de sus afiliados.

Cuatrocientas veinte empresas forman parte de la Corporacion “;Mucho mejor! si es
hecho en ECUADOR?”, entidad privada sin fines de lucro creada hace siete afos,
creada por iniciativa del directorio de la Camara de Industrias de Cuenca presidido por

Marcelo Jaramillo.

En esa época el Ecuador no tenia una marca visual que le dé un aval a la produccion
nacional de calidad. Elias Merchan, director de Marketing de la Corporacion, recuerda
que la idea fue acogida por todas las Camaras del pais. La entidad tiene personeria

juridica, es independiente y apolitica.

La campafa desarrollada durante estos siete afios enfoca temas sociales como
preservar el empleo de los ecuatorianos, incentivar la compra de productos hechos en
el pais y generar conciencia en el industrial de que debe producir con calidad para ser

mas competitivo en un mercado global.

Dentro de las estrategias de la campaia “;Mucho mejor! si es hecho en ECUADOR”
para llegar a niveles de posicionamiento interesantes tienen estudios de mercado. El
altimo, efectuado en diciembre de 2011, revela que el 98% del Ecuador ha visto la
marca, que esta representada por una huella; el 70% busca la marca al momento de

comprar, el 86% de empresas que tienen la marca han mejorado sus ventas.
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La huella es un valor intangible que se coloca junto a la marca madre del producto en
el empaque, lo que motiva al comprador a adquirir mercaderia hecha en Ecuador. Igual
sucede en Colombia y México que manejan su propia marca y una campafia

permanente, desde hace 30 afios.

El proceso

No todas las empresas pueden ingresar a la Corporacion, primero deben probar sus
estandares de calidad. Esta institucion es ISO 9001 2008 certificada con el Instituto

Ecuatoriano de Normalizacion (INEN).

Tiene el nimero 1800 calidad al consumidor. Cuando alguien compra un producto
que tiene la marca o huella, si no le satisface su calidad o tiene un problema llama y el

equipo de la Corporacion se contacta con el fabricante.

Respecto a las exportaciones, la marca consta como apoyo para exportadores, entre las
que constan empresas bananeras, de cafe, fertilizantes, comida, sombreros, etc. El
proceso base implica que la industria interesada incluso pueda hacer su tramite en
linea, a través de la cual llena una encuesta de calidad, explica el giro de negocio,

cuanto factura y otros items. (ACR)

Lo recaudado

El departamento de Calidad de la Corporacion viaja a la empresa (a cualquier lugar

del Ecuador) y verifica la buena préactica.
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El personaje de la “huellita” se les entrega a los nifios en algunos planteles, es una
herramienta de mercado que trata de generar conciencia sobre la importancia de
comprar productos ecuatorianos, pues ademas genera empleo. Desde pequefios van
con esa mentalidad, y se generan futuros consumidores mas fuertes y defensores de lo

nacional.

Cuatrocientas veinte empresas forman parte de la Corporacion “;Mucho mejor! si es
hecho en ECUADOR?”, entidad privada sin fines de lucro creada hace siete afos,
creada por iniciativa del directorio de la Camara de Industrias de Cuenca presidido por

Marcelo Jaramillo.

En esa época el Ecuador no tenia una marca visual que le dé un aval a la produccion
nacional de calidad. Elias Merchan, director de Marketing de la Corporacion, recuerda
que la idea fue acogida por todas las Camaras del pais. La entidad tiene personeria

juridica, es independiente y apolitica.

Dentro de las estrategias de la campaia “;Mucho mejor! si es hecho en ECUADOR”
para llegar a niveles de posicionamiento interesantes tienen estudios de mercado. El
ualtimo, efectuado en diciembre de 2011, revela que el 98% del Ecuador ha visto la
marca, que esta representada por una huella; el 70% busca la marca al momento de

comprar, el 86% de empresas que tienen la marca han mejorado sus ventas.

La huella es un valor intangible que se coloca junto a la marca madre del producto en
el empaque, lo que motiva al comprador a adquirir mercaderia hecha en Ecuador. Igual
sucede en Colombia y México que manejan su propia marca y una campafa

permanente, desde hace 30 afios.



El proceso

No todas las empresas pueden ingresar a la Corporacion, primero deben probar sus
estandares de calidad. Esta institucion es ISO 9001 2008 certificada con el Instituto

Ecuatoriano de Normalizacion (INEN).

Respecto a las exportaciones, la marca consta como apoyo para exportadores, entre las
que constan empresas bananeras, de cafe, fertilizantes, comida, sombreros, etc. El
proceso base implica que la industria interesada incluso pueda hacer su tramite en
linea, a través de la cual llena una encuesta de calidad, explica el giro de negocio,

cuanto factura y otros items. (ACR)

El ingreso a la Corporacion “{Mucho mejor! si es hecho en ECUADOR” no es gratuito.

Cuesta de 1.000 a 9.000 dolares, segun la facturacion de cada empresa.

Han realizado un pull (darle opciones a la poblacién a elegir un producto) de mercadeo
y un plan de medios de comunicacion para publicidad variada: vallas en carreteras,

revistas y mas.

El departamento de Calidad de la Corporacion viaja a la empresa (a cualquier lugar

del Ecuador) y verifica la buena préctica.

El personaje de la “huellita” se les entrega a los nifios en algunos planteles, es una
herramienta de mercado que trata de generar conciencia sobre la importancia de

comprar productos ecuatorianos, pues ademas genera empleo. Desde pequefios van
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con esa mentalidad, y se generan futuros consumidores mas fuertes y defensores de lo

nacional.

SITUACION DE LA EMPRESA

1.2.1 Planteamiento del problema

Dentro de la investigacion se detectd6 que uno de los problemas del
posicionamiento de la marca “HECHO EN ECUADOR” se encuentra en los
mismos consumidores locales ya que no confian en la calidad del producto, en
la mano de obra invertida pero mas alla va por la fijacion de precios, ya que el
consumidor ecuatoriano es bastante exigente con el andlisis del precio y con el
consumo del mismo ya que compara precios y dejan a un lado la idea de

concientizar el nacionalismo con el consumo de la marca.

Lo que se quiere lograr con un plan de marketing estratégico es llegar a causar
el impacto de la marca pero sobre todo que los consumidores tengan el
conocimiento del esfuerzo del trabajador o fabricante ecuatoriano al producir ya
que aportan con nuevas técnicas y estilos para producir no solo objetos

utilitarios, lo hacen con sentido estético.

Se debe establecer un contacto directo con el cliente o el consumidor, ya que
muchas personas no tienen el conocimiento de que se pueden afiliar a esta marca
como fabricantes y como consumidores existe debilidad en concepto de

marketing estratégico para la aceptacion del producto y para crear una fidelidad
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entre la marca y el consumidor ya que se debe establecer una conexion directa y
estable para que el consumo sea mayor y la aceptacion de la marca se establezca

desde que hay que apoyar al producto nacional.

El proposito de este plan de marketing tiene como objetivo establecer el
reconocimiento de la marca dentro de las preferencias de los consumidores al
comprar, que estén conscientes de la existencia de estos productos ecuatorianos
ya que la marca intenta preservar el empleo de los ecuatorianos, incentivar la
compra de productos hechos en el pais y generar conciencia en el industrial de

que debe producir con calidad para ser mas competitivo en un mercado global.

Pero sobre todo crear un nivel de lealtad a la marca ecuatoriana para poder
ofrecer a la empresa la posibilidad de pronosticar y asegurar la demanda, asi
como de crear barreras de entrada que dificulten el ingreso de otras compafias

al mercado.



2 ANALISIS DE FACTORES AMBIENTALES

2.1 ASPECTO DEMOGRAFICO

Tabla 1: Poblacién segun sexo

PARROQUIA HOMBRES MUJERES
Sangolqul 34308 355562
Cotogchoa 1953 1833
Rumipamba 353 338
SUB-TOTAL 36613 37784
TOTAL 74397

Rumipamba 353 338
Cotogchoa 1953 ” 1893
Sanpolgqui S o
000 20000 0 0000 4000

Figura 1: Poblacion segun sexo

@ HOMBRES
o MUJERES
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Tabla 2: Poblacion seguin sexo segun grupo de edad

GRUPOS DE EDAD TOTAL
HOMBRES MUJERES
MENORES DE 1 ARD 513 437
1 4 4 AROS 2211 2176
549 ARDS 2736 2730
10 4 14 AHDS 2753 2638
15 & 19 AROS 2520 2,642
20 & 24 AROS 2,199 2,355
25 4 29 ARDS 1,052 2,209
30 A 34 ARDS 1814 1931
35 4 30 AROS 1,444 1512
40 A 44 AROS 1132 1,203
45 A 49 ARDS B30 785
50 A 54 ARDS £33 680
55 A 59 AR0S 496 559
60 A 64 AHOS 454 484
65 & 60 AROS 344 72
70 & T4 ARDS 270 e
75 & 7O AROS 205 200
80 & B4 AHOS 133 165
85 & B9 ARDS 57 B
a0 & 04 ARDS 32 7
95 ANDS Y MAS 10 19
TOTAL 22744 23471

4000 3000 2000 1000 O 1,000 2000 3000 4000
B HOMBRES O MULERES

Figura 2: Poblacion canton Rumifiahui

Fuente: (Gobierno de la Provincia de Pichincha, s.f.)

Para el estudio planteado los datos que se va a utilizar y que se aproximan a la realidad
actual, son los del censo realizado en el Ecuador el afio 2010. Para el 2010 el censo
arroj6 como resultado que la poblacion del Canton de Rumifiahui se expresa en un

total de 74397 habitantes, en la siguiente figura se plante la distribucion por género de
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este nimero, asi como el indice de crecimiento histérico que ha tenido la poblacién

hasta el 2010 y el porcentaje de auto identificacion de la poblacion.

El estudio a realizarse tiene como objetivo la ciudad de Sangolqui, ubicada en la
provincia de Pichincha. El estudio se basa en datos obtenidos por el Instituto Nacional
de Estadisticas y Censos en el Gltimo censo realizado el afio 2010. Uno de los datos
que interesa de este censo es la poblacion por género en edades. Se utilizara este filtro
ya que actualmente los diferentes tipos de generaciones consumen distinto tipo de

alimentos y se quiere llegar a la especificacion de cada uno.

Los datos obtenidos por el censo arrojaron los siguientes datos:

La tasa de crecimiento demografico o poblacional al 2013 fue alrededor del 1.6%
anual, en la actualidad el pais cuenta con alrededor de 16 millones de habitantes, y a
su vez con el paso del tiempo hay mas habitantes que entran en el segmento de

personas con mayoria de edad en el pais.

Al hablar de consumo de productos ecuatorianos, podemos inferir que existe una gran
cantidad de personas que consumen el producto nacional pero no sabemos si

especificamente en alimentos, sin importar cuél sea la cantidad consumida.

El INEC realiz6 una investigacion para determinar el nimero o porcentaje de
poblacion Ecuatoriana que consume productos hechos en Ecuador, este estudio fue
realizado en el afio 2010 tomando en consideracion personas mayores de 12 afios con

conciencia de compra. Los resultados conseguidos fueron:
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65789 personas afirmaron consumir productos con la marca Hecho en Ecuador, de este
total el 78,3 % corresponde a la poblacién masculina y la diferencia a la poblacién
femenina. Es importante mencionar que en esta investigacion un 2.5% de las personas
que afirmaron consumir productos ecuatorianos fueron personas entre 15 y 48 afios,
como dijimos existen varios tipos de factores en la compra de alimentos, distintas

necesidades, distinta economia y varios factores de moda también.

Otro dato importante que destaco el INEC en su investigacion e interesa a la
investigacion presentada en este documento, es que, el 89,2% de las personas que
respondieron de manera afirmativa, prefieren comparar los productos ecuatorianos en
supermercados conocidos. Si este porcentaje lo aplicamos estrictamente a la provincia
de Pichincha, podemos concluir que existe un mercado potencial grande para la

comercializacion de productos hechos en Ecuador.

Mientras aumente la poblacion entre el rango de personas mayores a 18 afios el
mercado a su vez ira creciendo de manera proporcional a los porcentajes presentados
de personas que desde siempre quieren consumir el mercado nacional. (Instituto

Nacional de Estadisticas y Censos - INEC, 2010)

ASPECTO ECONOMICO

Segln datos obtenidos por el Banco Central del Ecuador (BCE), para el afio 2014
Ecuador tuvo un importante crecimiento de su produccion interna (PIB), este
crecimiento en valores porcentuales comprados al afio anterior fue del 3.8%. Siempre

que existe un crecimiento porcentual en el PIB podemos decir que es un cambio
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positivo asi como un aspecto favorable para la entrada de productos o servicios al
mercado. Si bien este valor porcentual nos demuestra crecimiento econdémico también
es importante resaltar que el pais esta fuertemente endeudado y sin muchas opciones
de financiamiento, otro aspecto importante a mencionar es el alto valor monetario que
se destina al gasto publico, con esto nos referimos a creacion de entidades publicas en
cantidades innecesarias y esto tiene como consecuencia que el valor de sustentarlas o

mantenerlas también sea alto.

En la siguiente figura podemos observar la evolucion gque ha tenido el Producto Interno

Bruto del Ecuador hasta el periodo del afio 2014.
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La tasa de variacidn promedio del PIB de Ecuador para el pedodo 2000-2014 fue de 4.3%; porcentaje mayor al del periodo
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Al hablar econdmicamente del tema propuesto en la investigacion vemos que la
industria ecuatoriana en el Ecuador, aunque todavia es un mercado pequefio, tiene
potencial de crecimiento dentro del corto plazo. En la actualidad existen varias marcas
de productos ecuatorianos que se encuentran en el mercado, en puntos de venta como
supermercados o locales propios. El nacimiento de este mercado en el Ecuador data

de aproximadamente de 11 afos atras.

ASPECTOS SOCIO CULTURALES

Ecuador a nivel mundial es conocido como un pais con gran diversidad cultural, al ser
un pais que cuenta con cuatro regiones, esto es muy facil de explicar. Si bien es cierto
que entre las regiones existen diferencias sociales, culturales, étnicas, economicas y de
otra indole, el pais siempre ha tenido un sentido de unidad. Al existir diferencias
también podemos decir que también existen similitudes que la mayoria de
Ecuatorianos tenemos en comun, cierto tipo de acciones 0 comportamientos que han

llegado a ser parte de nosotros y parte de nuestra cultura.

Si hablamos de este aspecto en relacion con la investigacion propuesta en este escrito,
podemos decir que, nuestro pais es considerado uno de los paises que tiene un indice
de consumo muy alto, tanto asi que en los Gltimos afios ha encabezado la lista de paises
con mayor indice de desarrollo de productos con materia prima nacional. (Revista

Lideres, 2012)

Esta es una iniciativa que los Ecuatorianos debemos crear conciencia para poder
ayudar al mercado y que con ese tipo de iniciativas el pais sea parte de este consumo

y por ende la econdmica mejore y que sea un proceso de superacion empresarial.
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2.4 ASPECTO POLITICO LEGAL

En el Ecuador todos los ciudadanos estamos sujetos a la Constitucién de la Republica
del Ecuador, ésta es la maxima ley en el pais y cualquier incumplimiento de la misma

es considerado un acto inconstitucional y serd penado de acuerdo a su gravedad.

La jerarquia de leyes y normas en el Ecuador es la siguiente: Constitucion de la
Republica del Ecuador, tratados y convenios internacionales, leyes organicas, leyes
ordinarias, normas regionales y ordenanzas distritales, los actos y decretos y demas
decisiones de los poderes publicos. Cualquier norma o ley que se encuentre en

conflicto con otra seré resuelta por lo que se declare en la Constitucion.

La constitucién menciona los derechos y responsabilidades a los cuales nos volvemos
acreedores el momento de nacimiento o naturalizacion en territorio Ecuatoriano. Cabe
resaltar que en Ecuador los cambios en su constitucion han sido constantes lo cual se
puede volver un obstaculo tanto para personas naturales como juridicas al tener que
estar constantemente pendientes de nuevos cambios en la constitucion que puedan

afectar su desempefio en la sociedad.

En cuanto a temas de comercio o mercantiles si se habla del levantamiento de una
empresa para la produccion de un bien de consumo se establecen ciertos requisitos a
cumplir desde la constitucion hasta normas y reglamentos establecidos por los
gobiernos autonomos descentralizados de cada provincia, podemos mencionar algunos
como: acta de constitucion de la empresa, registro de la empresa en el Registro

Mercantil, permisos de funcionamiento, registro sanitario y otros. Asi tambien el
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producto a producir debera cumplir con las correspondientes normas técnicas tanto del

producto como del envasado, etiquetado y distribucion del mismo.

ANALISIS DEL ASPECTO TECNOLOGICO

Ecuador nunca ha sido una cuna de desarrollo tecnol6gico, esto no quiere decir que no
estemos en camino al desarrollo. En los ultimos afios Ecuador se ha dedicado a invertir
recursos en la investigacion y desarrollo de tecnologias, asi como, impulsar
emprendimiento e ideas innovadoras. Si bien también hemos dependido de ciertos

paises con sus tecnologias, también hemos aprendido a desarrollarlas.

En un articulo presentado en el diario el comercio mencionan:

Segun la Secretaria de Educacion Superior, Ciencia, Tecnologia e Innovacion,
Ecuador invierte el 0,47% de su PIB en tecnologia. La meta es llegar al 1%. En
este escenario, Yachay, Ciudad del Conocimiento, es el proyecto emblema del
Gobierno. Con una inversion inicial de USD 400 millones se levantara en Urcuqui
(Imbabura) y estara enfocada en cinco areas: Ciencias de la Vida, Nano ciencia,
Energia Renovable, Cambio Climatico, Tecnologias de la Informacion y la
Comunicacion y Petroguimica. (Diario EI Comercio, 2013)

Como se menciona la situacion de desarrollo para nuevas tecnologias estd aumentando
cada dia mas pero siendo en la actualidad muy joven. Existen industrias especificas a
las cuales fue necesario implementar tecnologias innovadoras para poder

aprovecharlas y poder generar un ingreso o utilidad.

Cuando mencionamos el tema artesanal nos referimos tanto a la produccién de un bien

sin utilizar insumos o materiales sintéticos, es decir, se utiliza materiales organicos.
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Aparte se habla de un proceso productivo rastico o artesanal, esto va a generar mayor
calidad en el producto aunque el tiempo de elaboracion se mayor y la capacidad
productiva sea limitada. Dentro del pais podemos mencionar casos de productos
producidos de manera artesanal que son demandados en el extranjero y son exportados,
asi como, también demandados dentro del pais por turistas. Dentro de estos productos
podemos mencionar: los sombreros de paja toquilla, artesanias realizadas en tagua y
madera, textiles autoctonos del pais, confites, jaleas y salsas organicas producidas

artesanalmente y entre otros mas.

Dentro del tema de investigacion en la industria de produccion de productos
ecuatorianos ha existido un cambio significativo hablando en el aspecto tecnoldgico.
La forma de produccién de este bien de consumo no ha cambiado, mas bien,
simplemente su escala. Los productores nacionales, no necesariamente porque estos
altimos utilicen métodos rusticos para la produccion de este bien, sino, porque la
cantidad producida por la industria alimenticia es significativamente menor que la
cantidad producida por las grandes corporaciones. EI nombre artesanal también se da
a producir un bien con insumos 0 materia prima sin que esta haya sido transformada

en exceso.



3 ANALISIS EXTERNO

3.1 ANALISIS DE PARTICIPANTES Y FUERZAS COMPETITIVAS

[COMPETIDORES POTENCIALES }

Amenaza de nuevos entrantes

Poder de negociacién

COMPETIDORES DEL MISMO de los clientes
SECTOR

L L
PROVEEDORES | U | CLIENTES

Intensidad de Rivalidad

Poder de negociacion
de los proveedores

Amenaza de productos y
servicios sustitutos

PRODUCTOS SUSTITUTOS

Figura 4: Las 5 fuerzas de Porter

Fuente: (Planeamiento y Administracion Estratégica, 2013)

3.1.1 Competencia — Rivalidad Interna

Michael Porter establece en su libro “Estrategia Competitiva”, cinco fuerzas que
son los principales factores que influyen dentro de la industria que quisiéramos
incurrir o en la que estemos actuando, dependiendo de como estemos situados
dentro de estas cinco fuerzas podemos plantear estrategias que nos permitan
mantenernos competitivos en la industria y tener ventaja sobre las demas

empresas o compafiias. (Porter, 2006)
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Cuando hablamos de competencia como un factor determinante, podemos decir
que este factor influye directamente en los precios de los productos que se estén
comercializando en este sector y sus costos. Al hablar de una gran cantidad
competidores va a existir un rango especifico de precios de venta y este rango
no va a ser distante hablando del valor minimo y el valor maximo, lo que hace
que exista una gran rivalidad entre las marcas. En cambio si hablamos de escasos
competidores estos pueden determinar un precio que les convenga siempre y
cuando este precio entre en un marco legal que no perjudique al consumidor ni
aotros. Al hablar del costo podemos decir que si existen muchos competidores
es logico pensar que sus costos de produccion no van a ser distintos de una
manera abismal, lo que dificulta que estos puedan ser reducidos, pero no

imposible.

Los alimentos son considerados un producto de consumo masivo, por lo que
podriamos categorizar o por lo menos de un consumo frecuente o regular. Esto
significa que la produccion y venta de productos alimenticios sea rentable y
Ccomo consecuencia vamos a encontrar cierto grado de competencia dentro de

este mercado especifico.

También podemos separar la competencia que existe en dos: competencia
directa, que vendria a ser los productores estrictamente de productos nacionales
que no se quieren afiliar y la competencia indirecta, que serian los grandes
productores de productos alimenticios a nivel industrial dentro del pais. Nos
referimos a competencia indirecta a los productos de caracteristicas similares

que pueden influir en la decision de compra del potencial consumidor o cliente.
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3.1.1.1 Competencia Indirecta

Al hablar de competencia indirecta también hablamos de otros tipos de
marca que encontramos dentro del mercado nacional, que ofrecen una
igual certificacion del producto y que aseguran su calidad y su buen
manejo dentro del proceso y que ademas certifican que su proceso o su
materia prima es ecuatoriana. Establecida esta relacion podemos decir que

las principales empresas que entran de la competencia indirecta son:

Hace Bien: Marca Respaldada por el Ministerio Coordinador de la
Produccion que se enfoca en cumplir cuatro tipos de factores de importante
relevancia como: trabajadores, ambiente, comunidad, estado. Reconoce a
las empresas que cumplen con lo que el estipula la ley y con minimas
buenas précticas empresariales. Pero sobre todo debe conseguir un puntaje
de 200 puntos de 285 dentro de los factores ya antes indicados para poder

ser acreditada.

Hace Mejor: Marca Respaldada por el Ministerio Coordinador de la
Produccién que se enfoca en reconocer a las empresas que ya cumplen con
las mejores practicas empresariales e incluyen temas de buen gobierno
corporativo, responsabilidad social. Se debe cumplir primero con la
acreditacion de la primera marca (Hace Bien) después de este paso se
califica al producto para completar los 284 puntos de 405 y una vez asi

conseguir la acreditacion.
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3.1.1.2 Competencia Directa

Como ya se establecid antes consideramos como competencia directa, a la
marca independiente y privada que cumpla los mismos objetivos y valores
que la marca investigada. También es importante aclarar el crecimiento
que ha tenido este mercado en lo que respecta a la cantidad de empresas
que ingresan al sector con su producto y marca. Esto hace que la
competencia sea un poco mas alta ya que el consumidor o cliente tiene una
variedad para escoger a la marca que se quiere afiliar por lo que es

necesario destacarse para obtener una ventaja sobre las demas opciones.

La Principal marca como competencia directa es:

Bien Hecho en Ecuador: Principal factor de la marca es que es una marca

gratuita, que se esta posicionando en el mercado por tener esta destacada

diferencia. Ademas ofrecen varios servicios como:

o Colocar el sello cuantas veces quieras.

e Espacio dedicado a la empresa o producto en el portal y redes

sociales.

e Disefio gratuito de artes digitales para mailing.

e Disefio gratuito de un arte para utilizar en diferentes tipos de

propaganda o recursos para promover el producto.
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e 50% de descuento en el desarrollo de la pagina web de cada empresa.

e 50% de descuento para el pautaje en unos de los espacios

publicitarios.

e Soporte de un grupo de profesionales en el area de publicidad y

marketing.

3.1.2 Proveedores — Poder Negociador

Existen algunos criterios fundamentales que nos van a permitir visualizar de
mejor manera el poder negociador que tienen los proveedores. Al hablar de la
diferenciacion de los insumos provistos, en este caso especifico, sabemos que no
existe una diferencia marcada ya que existen escasos proveedores de los insumos
para la fabricacion de los productos alimenticios, los cuales sean auspiciados o

afiliados por cualquier marca.

No podemos hablar de un costo por cambio de proveedor ya que, como
mencionamos anteriormente, los proveedores de los insumos son escasos y
encontrar un proveedor internacional seria mucho méas costoso por lo que no
seria una buena estrategia para la empresa. Otro criterio relevante a tomar en
cuenta es la existencia de insumos sustitutos para la identificacién del producto,
en este caso especifico, si existen otras marcas de fomento del consumo masivo
ya sean publicas o privadas, ya depende de las caracteristicas que busca el
consumidor ya que todas varian de alguna manera y otras son lideres en el

mercado por su prestigio.
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Cabe resaltar que ahora para el consumidor es mas importante el nivel de
nacionalismo que se encuentre pasando el pais ya que existen varios tipos de
ambitos sociales, econdmicos o politicos que se encuentre atravesando el pais
para que en la conciencia del consumidor se encuentre la preferencia al consumo
de productos nacionales, ya cuando tengamos asegura esa conciencia
combatimos con la fidelidad o la preferencia por una marca que fomente el

consumismo interno.

Para cumplir los objetivos o estrategias también la marca depende de la unién de
sus socios que forman parte de la acreditacion de la marca para poder brindar
todos los servicios en primera instancia a los afiliados y de esa manera tener
como resultado un consumidor satisfecho. Es decir, sin estos socios seria
imposible la creacion de la marca destacada que todos conocemos. Dentro de
esta etapa de identificar los proveedores serian ya los socios afiliados a la marca
ya gue con ellos se construye una cadena de prestigio y veracidad en la marca y
gracias a ellos podemos lograr que las demas empresas que aln no se encuentran
afiliadas comparen su mercado y con una investigacion o segmentacién de
mercado poder llegar a que sobresalga las ventajas que las empresas se
encuentren seguras de ser parte de esta marca, con la mision de poder aumentar
sus ingresos con la venta y reconocimiento del producto pero el objetivo mas
grande que las empresas ecuatorianas lleguen a formar ese lazo de nacionalismo
entre las mismas para poder establecer pero sobre todo fortalecer el mercado
nacional y de esa manera que los consumidores preferencia o nacional antes que

lo internacional.
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Una posible solucion para distribuir este poder negociador que tiene el Unico
proveedor, es la basqueda de nuevos proveedores que por lo menos ofrezcan las
mismas condiciones de precio, calidad y tiempo de entrega que el anterior
proveedor, esto causaria que los productores tengan un poco mas de poder
negociador sobre los proveedores. Si se encuentra un proveedor que ofrezca las
mismas condiciones y a un menor precio seria una oportunidad para los
productores de seleccionar el proveedor que les beneficie quitando el poder de

negociacion a los proveedores.

3.1.3 Productos Sustitutos — Presion de los Sustitutos

Al hablar de productos sustitutos en este sector podemos mencionar a uno en
especial que vendria a ser los productos extranjeros o producidos a nivel de
industria extranjera y existen varias razones para determinarlo como sustituto de
los productos realizados en la industria nacional. Si bien existe una cantidad de
mercado que demanda especificamente los productos extranjeros, el precio
puede ser un factor determinante para tomar como decision de compra al

producto sustituto.

El precio del producto sustituto es menor en gran proporcion al precio de los
productos nacionales, esto puede ser un determinante para elegir el producto
sustituto.  Sin embargo es necesario mencionar si existe 0 no una fuerte
propension de los compradores a sustituir y para esto definimos que en este
segmento de mercado que son los productos nacionales que los compradores

buscan especificamente las caracteristicas ofrecidas por este producto
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independientemente del precio, el comprador sabe que es un producto de mejor
sabor y calidad por lo cual esta dispuesto a pagar un precio mayor. Por lo tanto
podemos concluir que existe un producto sustituto dentro de este sector, pero la
propension del comprador a sustituir no es considerada como una alta amenaza
para las empresas que producen y comercializan los productos nacionales que

quieren establecer mejor calidad.

3.1.4 Clientes — Poder Negociador

En el mercado de los productos alimenticios especialmente enfocandose en los
productos alimenticios, podemos encontrar varias empresas productoras y a su
vez varias marcas como ya habiamos establecido anteriormente, esto tiene como
consecuencia que el cliente sea el Unico que decida por que marca se va a inclinar
su preferencia de compra. Podemos decir que dentro de este producto existen
varios factores claves o cruciales para sobresalir entre las demas marcas y estos

son: sabor, calidad, precio, costo de cambiar de marca, presentacién y otros.

Al hablar de sabor es una caracteristica puramente subjetiva para el cliente,
cuando hablamos de calidad hablamos de los insumos o materia prima utilizada
para producir el alimento y también basarnos en la preferencia del sello de
consumo interno, por lo que se debe asegurar que estos son de alta calidad, y al
hablar de precio podemos ubicarnos dentro del rango en el que se encuentran las
demas marcas. Existen empresas que en la produccion ofrecen varios tipos de
productos innovadores o que se encuentren dentro de la tendencia actual que

Ilamen la atencién de consumidor.



27
Podemos mencionar un tema importante que es el costo que van a tener los
cliente 0o compradores por decidir un cambio de marca o empresa, como
presentamos anteriormente en un grafico de marcas, presentaciones y precios, la
diferencia de precios que existen es baja (menor a un ddlar), por lo que podemos
decir que el costo de cambiar de marca no va a ser alto en relacion al precio del

producto.

Otra caracteristica que puede hacer que el cliente elija una marca sobre otra, es
la presentacion del producto. Desde la botella, la etiqueta, los colores, logotipo,
slogan, informacién nutricional extra; pueden hacer que el cliente elija una

marca completamente de su agrado.

Podemos concluir que el cliente tiene un alto poder de negociacion y la decisién
de compra y de elegir una marca sobre otra es enteramente subjetiva y depende
de cada persona. Como empresa se debe ofrecer un producto de la mejor calidad
y sabor y esperar que sea del agrado del cliente, supere sus expectativas y lo

prefiera con respecto a las deméas marcas.

3.1.5 Nuevos Ingresantes — Barreras de Ingreso

Al hablar de nuevos ingresantes podemos decir que en la actualidad el mercado
ha ido creciendo de forma constante, aunque cabe resaltar que si bien los
productores nacionales o que produzcan con materia prima nacional son cada
vez mas no todos tienen los recursos, capacidad o intencion de vender sus

productos en supermercados, tiendas u otros establecimientos que pueda
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presentar una gran cantidad de ventas del producto y una ganancia para la

empresa.

En la actualidad no podemos hablar de una identidad de marca, si bien existen
empresas que han tenido sus marcas por mas tiempo que otras en el mercado,
este es un sector que estd empezando y todas las marcas son relativamente
nuevas, por lo que es demasiado pronto para poder hablar de una fuerte o

relevante identidad de marca.

Existen algunas otras barreras de ingreso a este mercado que podrian dificultar

a las personas que deseen incurrir en este negocio y estas son:

e Conocimiento de Produccion (Know How): EXisten recetas que se pueden
encontrar muy facilmente de como fabricar cualquier producto alimenticio
es decir, que un principiante puede fabricar alimentos pero esto no
garantiza calidad en el producto, al contrario esto podria resultar en
pérdidas de tiempo, dinero y recursos que afectarian a la empresa. Por lo
que si Se cuenta con un experto 0 una persona con experiencia es mas

factible.

e Materia Prima: Para la obtencion de los insumos o materia prima podria
existir escasos proveedores de la misma para la produccion de alimentos
con productos nacionales, lo que causaria que si el nivel de ingresantes
aumenta de manera descontrolada el proveedor controlaria la materia
primay sus precios a su conveniencia perjudicando a los productores. Esta

situacion existe tanto como para los insumos para producir.
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e Maquinaria: Existen diferentes procesos para producir alimentos los cuales
no necesitan excesiva maquinaria e inclusive elementos caseros, pero se
debe tener en cuenta que al contar con maquinaria especifica para poder
producir el producto, se va a obtener una mayor calidad. En este aspecto
también entra a participar el tema de capacidad de produccion ya que con
maquinaria competente podemos producir una cantidad determinada que
satisfaga la demanda y nos genere rentabilidad, lo que posiblemente no se

pueda lograr con materiales de hogar o ruasticos.

e Canales de Distribucién: La mayoria de canales de distribucion usados por
las empresas en este mercado son cadenas de supermercado y micro
mercados en los cuales se muestran su variedad de productos en perchas.
Algunas de las empresas también tienen como canales de distribucion
ciertos lugares turisticos en los que se comercializa sus productos, pero
existen otros canales los que todavia no son incurridos o explotados de los

cuales se podria tener provecho.

e Politica Gubernamental: Como cualquier otro tipo de pais, el Ecuador
cuenta con leyes que regulan la produccion y comercializacion de
productos alimenticios, asi que cualquier potencial competidor debe estar
dispuesto y capacitado para cumplir con estas leyes. También existen
normas que regulan especificamente la produccion, las cuales si no son
cumplidas a cabalidad no se obtendran los permisos necesarios para poder
comercializar el producto, asi como normas de sanidad, seguridad y salud

ocupacional, funcionamiento de planta entre otras.
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En caso de que la empresa decida salir voluntariamente de este sector industrial
0 Yya sea porque no gener0 utilidades que hayan satisfecho su presupuesto, se
deben considerar ciertas barrearas de salida. Entre estas barreras tenemos los
costos que va a incurrir la empresa si tienen inventarios de los que debe
deshacerse, la venta de maquinaria utilizada en la produccién del producto, que
generalmente no resulta beneficiosa, entre otros costos que se deben incurrir para

salir de la industria.

3.1.6 Mega fuerza Gobierno — Presidn, control y regulacion

Dentro del territorio Ecuatoriano existen leyes que regulan tanto la produccion,

comercializacion y la produccion de alimentos.

La Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitara (ARCSA)
expidié la norma técnica sustitutiva de buenas précticas de manufactura para
alimentos procesados — Resolucion No. ARCSA-DE-042-2015-GGG, Registro

Oficial No. 555 de 30 de julio de 2015.

Las disposiciones de este reglamento son aplicables a todo el proceso
productivo, es decir a aquellos establecimientos donde se procese, envase,
almacene y distribuya alimentos. EI reglamento establece requisitos y
parametros a ser aplicados en las diferentes etapas. Entre las disposiciones mas

importantes del reglamento encontramos:

e Los requisitos minimos que deben cumplir los establecimientos donde se

producen y manipulan alimentos, entre los que estan: (i) que el riesgo de
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adulteracion sea minimo; (ii) que permita un mantenimiento, limpieza y
desinfeccion apropiada y minimice los riesgos de contaminacion; (iii) que
las superficies y materiales, particularmente aquellos en contacto con los
alimentos, no sean tdxicos y estén disefiados para el uso pretendido; y, (iv)
que facilite un control efectivo de plagas. Establece ademas
consideraciones sobre la ubicacion, disefio y construccion de este tipo de

establecimientos.

Los equipos deben ser apropiados para su fin. Establece, entre otras, que
los equipos deben ser de materiales cuyas superficies de contacto no
transmitan substancias toxicas, olores ni sabores, ni reaccionen con los
ingredientes o materiales que intervengan en los procesos; deben ofrecer
facilidades para la limpieza, desinfeccion e inspeccion y contar con
dispositivos para impedir la contaminacion del producto. Si en el proceso
de elaboracion del alimento se requiere la utilizacion de equipos o
utensilios que generen algln grado de contaminacion se debera validar que

el producto final se encuentre en los niveles aceptables.

El personal que manipula los alimentos debe mantener la higiene y estar
capacitado para realizar la labor asignada. Toda planta procesadora de
alimentos implementard un plan de capacitacion continuo y permanente,

con programas especificos segun las funciones.

La materia prima e insumos debe someterse a inspeccion y control antes

de ser utilizados en la linea de fabricaciéon. Deberan almacenarse en
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condiciones que impidan su deterioro, eviten la contaminacion y reduzcan

al minimo su dafo o alteracion.

e Laproduccién debe enfocarse en que el alimento fabricado cumpla con las
normas nacionales o normas internacionales oficiales. EI proceso de
fabricacion debe estar descrito claramente, manera secuencial e indicar los
controles a efectuarse durante las operaciones y los limites establecidos en

cada caso.

e Todos los alimentos seran envasados, etiquetados y empaqguetados de

conformidad con las normas técnicas y reglamentacion respectiva vigente.

e Los almacenes o bodegas, asi como la comercializacién y expendio de los
alimentos, deben mantenerse en condiciones higiénicas y ambientales
apropiadas para evitar la descomposicién o contaminacion posterior de los

alimentos envasados y empaquetados.

o El propietario o representante del establecimiento de comercializacion, es
responsable de mantener las condiciones sanitarias exigidas para la

conservacion de los alimentos.

Como hemos establecido anteriormente, existen otras leyes y normas que debe
cumplir el establecimiento de produccion o la fabrica para que pueda funcionar
de manera legal, entre estos: registros sanitarios, permiso de funcionamiento de

los bomberos, certificacion de seguridad y salud ocupacional, entre otros. En la
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siguiente tabla podemos visualizar de mejor manera los documentos o permisos

necesarios, las entidades regulatorias de los mismos y los requisitos especificos.

Tabla 3: Documentos o0 permisos necesarios

Documento Necesario Entidad Regulatoria Requisitos a Cumplir

Acuerdo 00004712 2014 11 feb

— Registro oficial 4907 reforma del acuerdo ministerial
4712 permisos de funcionamiento opt

—s.s.r.0. n° 317, viernes 22ago2014, ac. min. 5004
Norma INEN 1334-2 (11 de Agosto de 2011)

Norma INEN 1334-3 ( Junio de 2011)

Normativa Técnica Sanitaria Sobre Practicas Correctas De
Higiene (PCH) Resolucion ARCSA 057 ( 11-09-2015)

NTE INEN 1334-1 4 Revisidn (Febrero 2014)

R.O. 397-2S, 16-12-2014 (Reforma Reglamento
Etiquetado Alimentos Procesados)

Reglamento para el control sanitario de alimentos que se
expenden en la via publica. Acuerdo 14381 (Registro
Oficial 966, 26-VI-1992).

Registro Sanitario Ministerio de Salud Reglamento Sanitario Sustitutivo de Etiquetado de
Alimentos Procesados para el Consumo Humano
Reglamento N° 5103 Registro Oficial N2 318 (25 de
Agosto de 2014)

Reglamento Técnico ecuatoriano RTE INEN 022, Rotulado
de productos alimenticios procesados, envasados y
empaquetados. Resolucion 14123 (Suplemento del
Registro Oficial 209, 21--111--2014).

Resolucion 053

Resolucion ARCSA-DE-067-2015-GGG
RESOLUCION_ARCSA-DE-002-2016-GGG

ORDENANZA CONTRIBUCION ESPECIAL Y MEJORAS.
ORDENANZA QUE REGLAMENTA LA DETERMINACION,

Permiso de Funcionamiento Ministerio de Salud

Patente de Funcionamiento Municipio de Orellana ) .
ADMINISTRACION, CONTROL Y RECAUDACION DEL
IMPUESTO DE MATRICULAS Y PATENTE ANUAL.
- Ley Defensa Contra Incendios
Permiso de Funcionamiento Cuerpo de Bomberos de Orellana - Reglamento general de la Ley de Defensa Contra
Incendios
RUC SRI Ley de Regimen Tributario
Registro Artesanal (Opcional)| Ministerio de Produccidn e Industrias [Ley de Fomento Artesanal
LUAE Alcaldia Distrito Metropolitano de Quito |JORDENANZA ORDM-308

Fuente: Marca “Hecho en Ecuador”.

Mencionados todos estos temas podemos decir que de parte del gobierno existe
un nivel de presion, control y regulacién intermedio para la produccién del
producto nacional, consideramos que los requisitos que exige el gobierno son
totalmente razonables para la produccion y comercializacion del producto
nacional. El objetivo de plantear todos estos requisitos es que el producto

cumpla con estandares que eviten riesgos de salud para los consumidores, asi
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como el correcto manejo de las materias primas y procesos productivos por parte

de las empresas.

3.2 RED DE VALORES

Puede que suene un poco contradictorio el decir que las demas empresas que
deberiamos considerar como competencia, a su vez, puedan ayudarnos a comercializar
nuestros productos, pero no es una idea tan descabellada. Barry J. Nalebuff en su libro
“co-opetition”, plantea esta teoria de complementadores, es decir que compiten pero a
la vez cooperan, esto combinado con la teoria de juegos de Nash puede resultar en una
herramienta de increible utilidad para la empresa y las estrategias que debemos
plantearnos. Esto no solamente aplica a las empresas que existen en la industria, si no,
también a ciertos productos, servicios y factores que pueden facilitar el ejercicio de
nuestro negocio o expresado de otra manera, que puedan complementarlo. Asi
también podemos encontrar dos tipos de complementadores, los que tienen influencia

para la empresa pero son agentes internos y aquellos que tienen un caracter externo.

3.2.1 Complementadores Internos

e Uno de los complementadores internos que podemos encontrar para la
empresa, es el uso de materias primas de calidad, estas materias primas
son importadas y no son sustituidas por ninguna otra con la finalidad de
tener un producto de calidad garantizada y de sabor original, al contrario
de otras empresas que utilizan sustitutos de la materia prima original lo
que resulta beneficioso para reducir costos pero altera el sabor original y

su calidad.
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e Otro complementador es el certificado de produccion artesanal que va a
constar en el envase, este factor no solamente hace que el producto sea mas
Ilamativo, si no, que también garantiza que es un producto de calidad
producido con materia prima y un proceso artesanal clasico que va a dar
como resultado un sabor excepcional que cumple con las expectativas y

exigencias del cliente.

3.2.2 Complementadores Externos

e Las empresas que se encuentran dentro de la industria nacional tanto como
los productos nacionales no afiliados y los productos sustitutos importados
son consideradas como complementadores ya que existe una tendencia
creciente de consumo de productos alimenticios por lo que podemos
concluir que cada empresa que comercializa su producto a su vez ayuda a

gue se genere mas interés por el consumo de distintas empresas.

e Haciendo referencia a la (LORTI) Ley Organica de Régimen Tributario
interno en articulos de 61 a 65 se menciona que el IVA grava a todos los

servicios con algunas excepciones, entre ellas se menciona:

“Los prestados personalmente por los artesanos calificados por la Junta Nacional
de Defensa del Artesano. También tendran tarifa cero de IVA los servicios que
presten sus talleres y operarios y bienes producidos y comercializados por ellos.”

(Servicio de Rentas Internas - SRI, 2015)
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Con lo mencionado anteriormente podemos decir que es estado o
especificamente hablando la institucion estatal de Servicio de Rentas Internas
SRI, actia como un complementador ya que de parte de este recibimos una
ayuda o un privilegio fiscal, esto se cumple siempre y cuando cumplamos los
requisitos necesarios para tener una licencia artesanal y estar debidamente

certificado.



4 MODELO INVESTIGATIVO Y PROPUESTA METODOLOGICA DE

SEGMENTACION, COMPETITIVIDAD Y POSICIONAMIENTO

4.1 METODOLOGIA INVESTIGATIVA: PROCESO DE INVESTIGACION DE

MERCADOS

4.1.1 Plan de Muestro

Con el fin de realizar la investigacion de mercado que facilitara esta
investigacion cumplir el objetivo de plantear estrategias que ayuden a su
negocio, es necesario estimar o calcular el tamafio de la muestra de la poblacién
gue vamos a manejar para aplicar las herramientas de investigacion. El tipo de
muestreo que vamos a aplicar es el “Muestro Probabilistico” el cual nos ayudara
a conocer caracteristicas de la poblacidén que son de gran importancia para la

investigacion.

Segun el sitio web de la empresa “Survey Monkey”, una empresa encuestadora
existen numeros aproximados que podemos tomar como muestras para obtener
ciertos niveles de confianza, podemos observarlo de mejor manera en el

siguiente tabla:
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Tabla 4: Niveles de confianza

1% 90% 95% 99%
100 50 80 99 74 80 88
500 81 218 476 176 218 286
1000 88 278 906 215 278 400
10000 96 370 4,9 264 370 623
100000 96 383 8,763 270 383 660
(+)1000000 97 384 9,513 271 384 664

Fuente: (Survey Monkey, s.f.)

Dentro del nimero sefialado que son 384 personas obtenemos un nivel de
confianza del 95% lo que es suficiente para realizar la investigacion. Si
decidiéramos trabajar por zonas geograficas, deberiamos distribuir la muestra

equitativamente para el nimero de zonas geograficas pertinentes o deseadas.

4.1.2 Disefio de instrumentos de investigacion

4.1.2.1 Instrumentos de Investigacion para mercado de clientes (B2C)

Previo a la redaccion de la encuesta se realizaran entrevistas a productores
de productos nacionales, lo que nos va a permitir tener un enfoque mas
amplio al momento de definir los objetivos para las preguntas de la
encuesta y la encuesta a realizar. Dentro de las entrevistas realizadas a los
productores, realizaremos preguntas que nos ayuden a visualizar
caracteristicas de las personas que potencialmente van a consumir nuestro
producto, es decir, establecer un segmento de mercado con perfiles
especificos y a su vez también las caracteristicas potenciales que podemos
agregar al producto. Las preguntas realizadas dentro de la entrevista a los

productores fueron las siguientes, con sus correspondientes respuestas:
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1. ¢(Por qué decidio incurrir en el mercado de la produccion y

comercializacion de productos alimenticios nacionales?

Productor 1: Los alimentos son un producto que tiene un amplio
espectro de comercializacion, es un producto bastante flexible y
personalizable pro lo que puede ser introducido en una variedad grande

de locales y establecimientos.

Productor 2: Como en todo emprendimiento o profesion a la que uno
decida dedicar tiempo y esfuerzo debe preceder la pasién y el amor a lo
gue uno hace, los alimentos despiertan todos estos aspectos, ademas
que por el hecho de ser nacional existe un nexo mas profundo con lo
que uno elabora, cual uno quiere formar parte, y en lo personal es una
labor que llena totalmente mis expectativas en cuanto a mis intereses,
para elaborar este producto debes cocinar, moler, ensayar la
formulacién, investigar, y uno de los mayores placeres que me genera
es el sacar un producto bueno, de calidad que le gusta a todos
comenzando por uno, sin duda es una pasion que la disfrutamos mucho

todos los productores.

2. ¢;Qué personas cree usted que consumen productos alimenticios

nacionales? (Perfil o caracteristicas)

Productor 1: Actualmente pienso que mas la consumen personas

jovenes (18-40 afios) sin embargo hay mercado para producir alimentos
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que prefieren mas los adultos y distribuir en locales y establecimientos

con un enfoque al publico adulto.

. ¢Con qué frecuencia usted considera que las personas consumen

alimentos nacionales?

Productor 1: Diariamente, o por lo menos regularmente durante la

Semana.

Productor 2: Segun el INEC, el promedio de gasto en alimentos es USD

84 mensuales.

. En su opinidn, ;Cudles son las marcas de alimentos que mas se

consumen en el pais?

Productor 1: Las méas consumidas actualmente son marcas como las

patentadas por la cadena de supermercados MEGAMAXI.

Productor 2: La competencia nacional en este segmento esta a cargo las

maracas ya conocidas que se afiliaron a esta marca.

. Brinde una explicacién sobre las diferencias entre los productos

alimenticios nacionales con los extranjeros

Productor 1: Se podria decir que la elaboracion se realiza de una manera

diferente (tecnificado) ademas los ingredientes utilizados son diferentes
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para minimizar el costo de produccion. Los productos nacionales buscan
rescatar recetas con ingredientes y procesos originales para obtener un

sabor caracteristico muy diferente a los productos internacionales.

Productor 2: Las diferencias se basan en los procesos de elaboracion,

las calidades de los ingredientes.

. ¢Cree que una cantidad considerables de personas llegue a preferir los

productos alimenticios nacionales?

Productor 1: Si, sobre todo personas con un gusto auténtico por la
calidad de los productos. Adicionalmente se puede producir una
variedad de productos para diferentes mercados lo cual puede

diversificar y masificar el consumo de la semana artesanal.

Productor 2: Como en todo producto que entra en el mercado la
camparfia de marketing y la adecuacion del ambiente para que la gente
conozca y disfrute de los productos nacionales, es un fenémeno que esta
en crecimiento y con mucha aceptacion en una época donde la gente

prefiere optar por los productos de elaboracion artesanal y sin quimicos.

. ¢En qué lugares comercializa usted su producto y cudles sugiere que

darian un resultado positivo si se les incursiona?

Productor 1: Actualmente en supermercados. El objetivo es

comercializar en bares, restaurantes y supermercados.
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8. ¢Qué caracteristicas del producto cree que pueden aumentar o

mejorarse para que el producto tenga mejor acogida?

Productor 1: Imagen e identidad, proceso de produccion transparente,
uso de materias primas de calidad, procesos y recetas artesanales, mejor

costo beneficio.

Productor 2: La cantidad, El sabor y el precio. Si bien es un producto
gue muy buena acogida en mi opinion uno de los factores que no se
estdn tomando en cuenta es el mantener o el ganar un consumidor

permanente.

Una vez obtenida toda esta informacion de las entrevistas realizadas
podemos plantear los objetivos para las preguntas de la encuesta que

vamos a realizar.

e Como objetivo general la encuesta pretende determinar la posible
acogida que tendra el producto mencionado, que es los productos
alimenticios nacionales en el mercado ecuatoriano de consumidores

finales.

e Con las preguntas demogréaficas de edad, sexo, sector de residencia
y ocupacion tenemos como objetivo establecer un segmento
especifico de mercado y esto podemos lograrlo Unicamente a través

de estas preguntas.
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Realizamos la pregunta al encuestado de si este consume o no
alimentos de marca nacional, esto nos va a permitir identificar si

puede ser 0 no un cliente potencial para los productores nacionales.

La frecuencia de consumo de productos alimenticios nacionales nos
ayudara a determinar exactamente eso, la frecuencia de consumo y
en adicion con el segmento previamente establecido, averiguar

cudles son las personas que mas consumen este producto.

La ocasion de consumo y la compafiia, planteadas como preguntas
nos permitird saber en qué situaciones las personas consumen
alimentos y acompafadas de que personas. Esto nos ayudara a
identificar las ocasiones mas frecuentes de consumo y plantear

estrategias para nuestro producto.

Solicitamos al encuestado que nos brinde su opinion sobre las
caracteristicas que el considere mas importantes en el producto, una
vez conocido esto, podemos adaptar o tomar mas en cuenta las
caracteristicas mencionadas por el encuestado en referencia a

nuestro producto.

Preguntamos que los encuestados nos brinden informacion de cuéles
son las marcas mas conocidas que ellos mas prefieren con el objetivo
de identificar la intensidad de la competencia, asi como, la

preferencia de los clientes hacia cada marca. Esto nos permitird
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enfocar la atencion para competir en el mercado con nuestro

producto.

La pregunta de las caracteristicas del producto, la planteamos con el
objetivo de que el encuestado brinde su opinion acerca de las
caracteristicas que €l piensa importantes para el producto alimenticio
nacional, esto también nos permite comunicar ciertas caracteristicas
que debe tener una producto de calidad, para que las personas se den

cuenta que los productos extranjeros no siempre son los mejores.

Al preguntar sobre el conocimiento de marcas de productos
alimenticios podemos identificar cuales son las marcas que son mas
conocidas o recordadas en el mercado, con esta pregunta podemos
tener una vision mas clara de la competencia directa y también tener
informacidon para posteriormente proponer estrategias para que

nuestra marca pueda llegar a ser mas conocida y recordada.

Planteamos una pregunta de si el encuestado ha comprado productos
alimentos, esta pregunta tiene el objetivo concreto de identificar la
decisién de compra de las personas y establecer un porcentaje de
personas que consumirian el producto y las personas que no lo

harian.

Se preguntd la intencidén que tendria la persona de cambiar su
inclinacion al producto extranjero al nacional, en el caso que este sea

mucho mas de su agrado que la regular.
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e Se Solicito informacion sobre qué medios de comunicacion prefiere
la gente para tener mas conocimiento del producto, con esto
podremos enfocar los esfuerzos de publicidad y promocién a los

medios de comunicacion de preferencia de las personas.

e Preguntamos a las personas en qué lugares ellos preferirian adquirir
el producto, una vez tabulados estos datos tendremos informacion
suficiente para saber en qué lugares tenemos que enfocar la

distribucion y comercializacion del producto.

e Finalmente preguntamos el precio que las personas estarian
dispuestas a pagar por el producto nacional dependiendo del lugar
que el producto va a ser adquirido. Para esto nos basamos en la
investigacion previa realizada a los productores productos
nacionales, los cuales nos dan un estimado de los precios minimos y
maximos que ellos se manejan para comercializar su producto. Asi
como los precios tomados como referencia que existen en perchas

de supermercados y otros lugares de distribucion.

Una vez determinados los objetivos de la encuesta y sus respectivas
preguntas, se presenta a continuacion el formato realizado de encuesta para
un tamafio de muestra de 384 personas, que nos brindard un nivel de

confianza de la investigacion en un 95%.

Posterior a la investigacion de campo, es decir, la ejecucion de la encuesta

se obtuvo los siguientes datos.
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Edad (200 respuestas)

@ 18-25
@ 26-35
O 36-46
@ 47-en adelante

Figura 5: Edad

Las personas encuestadas se encuentran en un rango de edades entre los
18 y 53 afios, sin embargo la mayoria se encuentra entre los 18 y 25 afios
representando aproximadamente el 94% del total de personas encuestadas,
esto se debe a que la investigacion se realizO en instituciones
universitarias. Esto nos ayudara a enfocar el producto a las personas entre

este ultimo rango de edades.

Sexo (200 respuestas)

@ Femenino
@ Masculing

Figura 6: Sexo
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Del total de encuestados se obtuvo un resultado de 120 personas de género
femenino y 80 personas de género masculino, esta informacion también

nos sirve para enfocar el producto para ambos generos.

Sector de Residencia (200 respuestas)

@ Norte de Cuito
® Sur

Centro
® Valles

Figura 7: Sector de Residencia

Dentro del sector de residencia obtuvimos que la mayoria de personas
reside en los Valles, ya que el trabajo se encuentra enfocado a ese sector
en especifico pero se realizo la encuesta a personas que no viven en el
sector para poder tener un punto mas de referencia esto puede considerarse
desde los sectores estratégicos de la Ciudad, hasta todos los sectores donde
se delimita el norte de la ciudad. Esta informacion puede servirnos para
conocer donde hay més afluencia de personas que pueden ser clientes

potenciales del producto.
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1.-Usted conoce la marca “HECHO EN ECUADOR"?, si su respuesta es NO
finalice la encuesta

®s
@ NO

Figura 8: Usted conoce la marca “HECHO EN ECUADOR”?

En esta pregunta podemos analizar un grado de conocimiento y
reconocimiento a la marca bastante grande, casi en su totalidad podemos
cerrar esta pregunta llegando a un porcentaje de 99,5% de que los
encuestados respondieron positivamente al reconocimiento de la marca,
estos resultados nos facilitan para analizar el posicionamiento de la marca

o la falta del mismo

Sin embargo es un resultado que favorece a la investigacién ya que se
puede afirmar que existe un gran ndmero de personas que conocen la
marca y posiblemente esté interesada en consumir productos en caso de
que no lo hayan hecho o que se ayude a aumentar el consumo de estos
productos es decir, clientes potenciales de la marca de hecho en ecuador,

propuesta en esta investigacion.
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2.- ;Usted consume alimentos con marca “HECHO EN ECUADOR"?, si su
respuesta es NO finalice la encuesta.

®s
@ NO
Otro

Figura 9: ;Usted consume alimentos con marca “HECHO EN
ECUADOR”?

La investigacion nos arrojé un resultado de 200 personas encuestadas, el
97% que representan 190 personas que han consumido alimentos con la
marca “HECHO EN ECUADOR”, como se ha mencionado antes la
sociedad ecuatoriana tiene un habito o tendencia hacia preferir los
productos extranjeros o desconfiar de la produccion ecuatoriana, en este
caso los productos elaborados en el pais por lo que este resultad es muy
sorpresivo. Sin embargo es un resultado que favorece a la investigacion
ya que podemos afirmar que existe un gran nimero de personas que
consumen productos con el sello que afirma una produccion nacional y

posiblemente esté interesada en conocer mas acerca del sello.

Por otra parte también tenemos un 3% de personas que no consumen y
nunca han consumido productos con la marca distintiva, a través de la
investigacion se pudo determinar que estas personas estan entre los 18 y
29 afos y existen varias razones para esto, entre algunas: por falta de
conocimiento acerca de la marca, por desconfianza en la produccion

nacional, por no salir de la zona de confort.
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3.- ¢Con qué frecuencia usted consume productos alimenticios con la marca
“HECHO EN ECUADOR™?

@ Mas de una vez a la semana
@ Unavez ala semana
Una vez cada 2 semanas
@ Unavez al mes
@ Ctro

Figura 10: ¢ Con qué frecuencia usted consume productos
alimenticios con la marca “HECHO EN ECUADOR”?

La investigacion realizada a través de las encuestas arrojo los siguientes
resultados cuando se solicit6 informacién sobre la frecuencia de consumo:
un 14,6% de las personas que consumen productos con el sello “HECHO
EN ECUADOR” lo hacen mas de una vez a la semana, el 62,1% lo hace
una vez a la semana, el 16,2% consume cada dos semanas Yy finalmente el
7,1% lo hace una vez a la semana. Nuevamente con esta interrogante
podemos observar el habito de consumo que existe en esta sociedad, y
podemos estimar la cantidad de producto que se podria comercializar en
base a la frecuencia de consumo de las personas y también establecer la
importancia del posicionamiento de la marca para que los clientes

prefieran estos productos especificos.
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4 -;En qué ocasion conocio la marca "HECHO EN ECUADOR” ? (200 respuestas)

@ Medios de Comunicacion
@ Supermercados
Recomendaciones

@ Otro

Figura 11: ;En qué ocasion conocié la marca “HECHO EN
ECUADOR”?

Dentro de la ocasion de reconocimiento obtuvimos que el 65% de las
personas que consumen productos con la marca nacional lo hacen en los
supermercados es decir, en generalmente cuando realizan las compras del
hogar o ahi mismo en esos lugares de consumo de productos se encuentran
promociones de productos nuevos e innovadores que llaman la atencion

del cliente.

Los resultados de este cuestionamiento nos permiten enfocar el producto
a la ocasion de consumo, en este caso fomentar las promociones o impulsar
mas los productos en este tipo de mercados o lugares donde segun la
encuesta existe una mayor afluencia de gente para decidir su compra y
preferir entre un producto y otro, se debe lograr que el producto esté

direccionado a este tipo de plazas de mercado.
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5.;Qué caracteristicas busca en un producto alimenticio? (200 respuestas

Sabor G1(30,5 %)

Presentacion 143(71,5 %)
Calidad 137 (68,5 %)
Prestigio 94 (47 %)
Precio 52 (26 %)
Variedad 20 (14,5 %)
Otro

0 20 40 60 20 100 120 140

Figura 12: ¢ Qué caracteristicas busca en un producto alimenticio
con la marca “HECHO EN ECUADOR”?

Como se habia mencionado anteriormente, esta pregunta es fundamental a
la hora de hablar del marketing mix y especificamente del producto.
Cuando preguntamos a las personas encuestadas y las personas que
consumen estos productos especificos sus respuestas fueron que
consideran que: la caracteristica mas importante de los productos
alimenticios, es la presentacion del producto es una respuesta que
sorprende pero que establece como una fuente de ayuda importante para
analizar factores que antes no significaban relevancia absoluta, en segundo
y tercer puesto estan la calidad y el prestigio, y finalmente se encuentra el
rango de pecio y variedad. Queremos establecer y hacer conocer que los
productos nacionales son elaborados con materias primas de primera
calidad y a diferencia de productos extranjeros no se utilizan materias
primas secundarias para tener unos costos mas bajos. Esto tiene una
consecuencia directa con el sabor del producto, cabe recalcar que esto no
quiere decir que los productos extranjeros sean caracterizados de mala
calidad o de mal sabor, simplemente se remarca el uso de materias primas
sustitutas para reducir costos lo que causa una diferencia en el sabor que

deberia tener los productos alimenticios. Retomando los resultados de esta
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pregunta también debemos poner énfasis en la presentacion del producto

y en lo posible entrar al mercado con un precio competitivo.

6.-;Cual de las siguientes marcas con el sello "HECHO EN
ECUADOR'"reconoce y consume?

PROMACA
MEGAMAXI...
CHIVERIA
GRILE
MODERMA
FACUNDO
MANICRIS
Otro

123 (61,8 %)

182 (91,5 %)

101 (50,8 %)
26 (13,1 %)

76 (38,2 %)
53 (26,6 %)
24 (121 %)

0 20 40 60 a0 100 120 140 160 180

Figura 13: ¢ Cual de las siguientes marcas reconoce y consume?

Dentro de las personas que consumen productos nacionales, encontramos
que la marca que mas se consume es Megamaxi 0 Supermaxi como bien
se conoce esta marca estd posicionada en el mercado Ecuatoriano desde
hace afios recientes por lo que representa junto a Pronaca la segunda marca
de consumida, la competencia mas fuerte que esta presente en el mercado.
Estas dos marcas son parte de las empresas mas importantes y
posicionadas del pais, que como ya mencionamos, tiene gran trayectoria
en el mercado nacional. La tercera y cuarta marca es Chiveria y la
Moderna que no con muchos afios de trayectoria en el mercado han tenido
un grado de posicionamiento bastante importante y sobre todo han logrado
el reconocimiento y preferencia del consumidor al momento de la compra.
Finalmente en el quinto lugar se encuentra Facundo, de lo que podemos
deducir que existen varios motivos para que no se consuma con igual
frecuencia que las otras. Entre estas razones puede ser que es un mercado

joven, las marcas actuales no son conocidas, preferencias del consumidor,
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diferente tipos de productos, existen mas competencia en el mercado que

no permite potencializar en su totalidad a las diferentes marcas.

7.-iCudles cree usted que son las caracteristicas mas importantes para los
productos alimenticios con la marca “"HECHO EN ECUADOR"?

Materias Pri_.. 86 (43 %)

Frocesos art... 143 (71,5 %)
Diferenciaci... 121 (60,5 %)
Envase origi...

Prestigio
Recetas Tra... 50 (25 %)

0 20 40 60 a0 100 120 140

Figura 14: ; Cudles cree usted que son las caracteristicas mas

importantes para los productos alimenticios con la marca “HECHO

EN ECUADOR”?

Las personas encuestadas que consumen productos nacionales, en
referencia a las caracteristicas mas importantes que debe tener estos
productos alimenticios, respondieron que: en primer lugar son las materias
primas de calidad, es de conocimiento de la mayoria de personas que para
obtener un producto de calidad se deben usar insumos de calidad, asi que
para la elaboracion de los productos alimenticios especialmente con un
sabor de calidad es de vital importancia utilizar materia prima de primera.
Como segunda caracteristica se obtuvo como resultado los procesos
artesanales de produccién, si bien pueden existir algunos métodos de
elaboracion, los procesos de fabricacion de estos productos no difieren de
gran manera, el hecho de que sea fabricado con procesos artesanales
también garantiza la calidad del producto. Finalmente como tercero y

cuarto tenemos el envase y etiquetado como tercero, esto tiene que ser
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Ilamativo para impulsar a compra del producto y las recetas artesanales

finalmente, se pueden incluir variedades al escoger el producto.

8.- ¢ Conoce usted otras marcas de Productos Alimenticios con marca
“HECHO EN ECUADOR? Sefale cudl(es).

oY respuesias

Atln Campos
Atin Campos
Atln Campos
Atin Campos
Atun Campos
Atdn Campos
Atin Campos
Atln Campos
Atuin Campos
Atln Campos
Atdn Campos

Atin Campos

Atdn Campos
Atdn Campos
Atdn Campos
Atdn Campos
Atdn Campos
Atln Campos
Pollo Gus
Pollo Gus
Pollo Gus
Pollo Gus

Pollo Gus



Pollo Gus
Pollo Gus
Pollo Gus
Pollo Gus
Pollo Gus
Paollo Gus
Pollo Gus
Pollo Gus
Pollo Gus
Pollo Gus

Pollo Gus

Girasol
Girasol
Girasol
Girasol
Cafe Oro
Cafe Oro
Cafe Oro
Cafe Oro
Cafe Oro
Cafe Oro

Cafe Oro

Atun Campos
Atun Campos
Atun Campos
Pollo Gus
Pollo Gus
Pollo Gus
Pollo Gus
Pollo Gus

Mo

Mo

No

56
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Don Cafe

Don Cafe

Don Cafe
Nunguna
Nunguna
Aceites Girasol
Aceites Girasol
Quinoa pop
Salinerito

No conozco

Danec

No conozco
Danec
Sumesa

MNo!
Chocolate ecuatoriano
Quinoa Vital
Cafe Oro
Cafe de Loja
Cafe oro
Aceite Girasol
Chocolate Jet

Atun Campos

Figura 15: ¢ Conoce usted otras marcas de Productos Alimenticios
con marca “HECHO EN ECUADOR?

Dentro del conocimiento de marcas de productos alimenticios con el sello
de identificacion de produccion nacional y asegurando una calidad de
primera, se obtuvo que de las personas que consumen, solamente el 32%
conoce de alguna marca nacional sin ser mencionada y que ellos la
conozcan con el sello de identificacion de produccién nacional. Entre
estas marcas sefialamos que al momento de enviar las encuestas se les dio
una pauta de las marcas nacionales que creerian que son nacionales 0 no

para poder tener un factor de investigacion mas intenso. Actualmente estas
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marcas se comercializan en distintos tipos de distribucion como
supermercados, tiendas, delicatesen y otros. En cuanto a la otra parte que
de las personas que no conocen de productos alimentacion con el sello de
identificacion “HECHO EN ECUADOR “representa el 68% de las
personas encuestadas que consumen productos nacionales. Este resultado
puede ser beneficioso para la investigacion, ya que, brinda la oportunidad
de implementar estrategias de marketing y ventas que le permitan darse a

conocer en el mercado y de ser posible posicionarse en el mismo.

9.- Estaria dispuesto a cambiar al producto extranjero que generalmente
consume por el producto alimenticio nacional?

® sl
® NO

Talvez

Figura 16: ¢ Estaria dispuesto a cambiar al producto extranjero que

generalmente consume por el producto alimenticio nacional?

Fue necesario preguntar la intencién de cambio del producto, y en esta
interrogante obtuvimos como resultado que: de las 200 personas
encuestadas, el 83.5% que representan 170, estarian dispuestas a cambiar
su preferencia de compra por el producto de marca y produccién nacional.
Consideramos que esta es una cifra representativa y una de las pautas para
continuar con la investigacion y la propuesta realizada de introducir este
producto en el mercado. Esta cifra obtenida puede conocerse también

como mercado potencial, si lo extrapolamos al total de la poblacion
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investigada, sin embargo es necesario reiterar que es una cifra
representativa de personas interesadas en adquirir el producto sugerido en

la investigacion.

Esta pregunta tiene gran importancia ya que se consulta, la intencién que
tendrian las personas de cambiar un producto que regularmente consumen
por el producto sugerido. Si bien esta condicion demanda que los
productos con sello nacionales sean y ofrezcan una mejor calidad que los
productos extranjeros, si se cumple el porcentaje de personas que
cambiarian su habito de consumo, esto representaria una gran ganancia de
mercado para la marca. De esta manera la empresa entraria a formar
competencia directa con las grandes industrias alimenticias que ya existen

en el mercado.

10.;De qué forma desearia obtener conocimiento acerca de los productos
con el sello "HECHO EN ECUADOR"

95 (47,5 %)

Redes Socia...

Vallas Public... 121(60,5 %)

Radio/ Tv 85 (42,5 %)

Volantes 65 (32,5 %)

Fromociones 42 (21 %)

Otro

Figura 17: ; De qué forma desearia obtener conocimiento acerca del
producto?

Dentro de esta pregunta podemos obtener informacion esencial en cuanto
a la parte de publicidad y promocion en el marketing mix. Los resultados

de esta pregunta nos dieron como resultado que: la primera y la segunda
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forma de comunicacion preferida por las personas encuestadas son las
vallas y las redes sociales, como sabemos los avances tecnoldgicos se
realizan cada dia y debemos mantenernos a la vanguardia, por esto es que
la primera linea de comunicacion hacia las personas deben ser las redes
sociales y el internet. En segundo lugar con casi el mismo porcentaje de
aceptacion estan los medios de comunicacion con la Radio, TV y los
volantes, debido al costo de manejar vallas publicitarias en segundo lugar
se optaria por hojas volantes y despues se considerarian las vallas, las
formas de comunicacién por Radio y TV, al igual que las vallas el costo
de este medio puede resultar elevado por lo que a estos dos medios de
comunicacion se los consideraria una vez que el negocio esté establecido
en el mercado y presente la necesidad de realizar mas publicidad y

promocion.

11..Doénde preferiria usted adquirir el producto con la marca "HECHO EN
ECUADOR"?

Supermerca... 120 (60 %)

Tiendas 134 (BT %)
Delicatesen 101 (50,5 %)
Restauantes 50025 %)
Eventos Varios 310155 %)
Otrof—1 (0,5 %)

0 20 40 60 a0 100 120

Figura 18: ;| Dénde preferiria usted adquirir el producto con la
marca “HECHO EN ECUADOR”?

Este es otro resultado que nos ayuda a conocer aspectos del marketing mix,
en este caso de la plaza o canales de distribucién. Los lugares de

adquisicion del producto con mas votos o preferencia en esta investigacion
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fueron: Tiendas y Supermercados con aproximadamente un 60% del total
de votos, delicatesen con un 20%, restaurantes con un 20% y el porcentaje
restante en eventos varios. Esta pregunta también nos ayudé a determinar
con mas precision los canales de distribucion a proponer. Se sugiere que
la empresa opte por un punto de comercializacion propio, y como nos
sefiala la investigacion lo mas factible seria los supermercados es decir, la
empresa manejaria un B2C. EXxisten otras razones por las que se sugiere
esto entre ellas: la comercializacion en supermercados no genera una gran
rentabilidad para las marcas ya existentes, existen varias marcas que ya se
encuentran en perchas compitiendo en el mercado y la rotacién de

inventarios es lenta comparada a otros puntos de distribucion.

12.- {Usted cree que el Ecuador es un pais nacionalista al momento de
realizar la compra?

[ K
@ NO
Otro

Figura 19: ¢ Usted cree que el Ecuador es un pais nacionalista al

momento de realizar la compra?

En esta pregunta se puede destacar mas el porcentaje del 53% donde las
personas respondieron a la pregunta como que el pais no es nacionalista al
momento de la compra ya que nuestro pais se limita mucho a no tomar
riesgos 0 a no creer que somos capaces de poder generar una buena calidad

y No estamos conscientes que contamos con una excelente mano de obra
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que de hecho muchos productos con materia prima extranjera son
producidos con mano de obra o0 con supervision nacional y asi se generan
productos con trayectoria y calidad exitosa, de esta manera debemos
comenzar a concientizar de todo lo que puede generar el pais en manera
productiva y asi poder generar un mayor movimiento econémico que
pueda ayuda a las personas que estan detras y después de la produccion del
producto de esta manera poder conseguir un producto de buna calidad pero

sobre todo que sea nuestro.

En esta pregunta también existe un porcentaje del 47% que es bastante alto
que da a entender que la pregunta estaria dividida en dos porcentajes esta
otro perspectiva demuestra que los ecuatorianos estan o quieren confiar en
los productos nacionales y que estan dejando alado los miedos o los
perjuicios a creer que lo nacional es mejor que lo extranjero y comenzar a
concientizar que de esa manera se puede crecer en el &ambito econdmico-

social.

13.- ;Qué experiencia ha tenido usted con la compra de productos
alimenticios nacionales?

@ Excelente

@ Buena
Mala

@ Ctro

Figura 20: ¢ Qué experiencia ha tenido usted con la compra de

productos alimenticios nacionales?
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Esta pregunta refleja la experiencia que los consumidores han tenido con
los alimentos nacionales, se puede ver reflejado el resultado de esta
pregunta que da como indicador que un 48% ha tenido una experiencia
calificada como excelente con los productos, esto significa que la sociedad
califica al producto por su buena calidad, mano de obra y sabor este es un
buen indicador al hablar de la mejora en la produccién nacional, también
tenemos un porcentaje del 32% que califica a su experiencia como buena
que también se mantiene en un rango positivo al hablar de este los
productos nacionales, con un 20% que refleja una experiencia mala que
anima a trabajar en ello y a investigar a fondo por queé estos consumidores

califican de esta forma al producto nacional.

4.1.2.2 Instrumentos de Investigacion para mercados de negocios (B2B)

Para lo que respecta al mercado de negocios, se realizard una entrevista
dirigida a los administradores de algunos de los lugares donde se investigd
que vendian productos nacionales. Esta entrevista tendrd como objetivo
determinar si es factible la comercializacién de estos productos en estos
establecimientos, asi como su forma de realizarlo para que se consiga de
una manera exitosa una aceptacion de los consumidores. A continuacion
se presenta un formato de las preguntas que se van a realizar a cada uno de
los entrevistados, estas respuestas se registraran en archivo de texto y se

presentaran los resultados en este texto de investigacion.
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Entrevista:

e ;Conoce usted de los productos nacionales con el sello “HECHO EN
ECUADOR™?

e ¢En su opinidn, considera que los productos con el sello “HECHO
EN ECUADOR” es un producto que puede comercializarse de

manera exitosa?

e (Estaria interesado en comercializar estos productos en su

establecimiento? Justifique

e (En su opinion cudl es la mejor forma de comercializar este

producto?

e De acceder a comercializar estos productos qué estrategias

manejaria con su proveedor?

Una vez realizadas las entrevistas correspondientes, se obtuvieron los
siguientes resultados para las &reas geograficas dentro del cantdn

RUMINAHUI

En el sector de “SANGOLQUI” a través de la investigacion realizada a 4
establecimientos, pudimos concluir que estos tienen conocimiento de los
productos con el sello “HECHO EN ECUADOR”, asi como estan
conscientes de que es un producto novedoso y que puede tener éxito al

comercializarlo en el mercado. Sin embargo el 35% de los
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establecimientos investigados no estan dispuestos en este momento a
comercializar productos nacionales por varias razones, entre ellas
podemos mencionar: la incursion de nuevos y posiblemente altos costos,
la competencia del producto, posibilidad de que no se venda el producto,
tienen otro enfoque de negocio, entre las razones mas fuertes. Otro
cuestionamiento fue la presentacion de estos productos que los
establecimientos piensan que es la mejor para comercializar este producto,
a lo que los mismos respondieron casi mayoritariamente, que la mejor
manera de presentacion es una manera mas llamativa que se destaque de
los otros productos al indicar al consumidor que ese producto es nacional.
Para las estrategias a manejarse si se da la comercializacion del producto,
entre el productor y el establecimiento la mayoria de estos creen que se
deberia manejar ventas a concesion hasta que el producto muestre una

estabilidad en las ventas.

Para los establecimientos ubicados en “SAN RAFAEL” obtuvimos
resultados similares al otro sector geografico en lo que respecta al
conocimiento del producto y si los establecimientos piensan que el
producto puede ser comercializado de manera exitosa. Donde los
establecimientos tienen conocimiento de lo que es el producto y piensan
que si puede ser exitoso en el mercado depende de cémo se lo maneje. Al
preguntar si estos cuatro establecimientos estarian dispuestos a
comercializar los productos con el sello “HECHO EN ECUADOR”
obtuvimos el 25% de respuestas negativas por las mismas razones que en

el sector de SANGOLQUI, donde las razones fueron que: el producto es
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novedoso e innovador, el producto puede generar méas afluencia en el
establecimiento, puede generar mas ganancias para el establecimiento,
entre las principales razones. Para las estrategias a manejarse si se da la
comercializacion del producto, entre el productor y el establecimiento la
mayoria de estos creen que se deberia manejar ventas a concesion hasta
que el producto muestre una estabilidad en las ventas. En los otros
cuestionamientos se obtuvo respuestas similares al otro sector investigado,
la presentacion es su mayoria se considera que debe destacarse los

productos extranjeros.

4.2 ANALISIS DE LAS NECESIDADES A TRAVES DE LA SEGMENTACION

Una de las primeras decisiones estratégicas que debe tomar empresa es definir su
mercado referencia y elegir su segmento objetivo, esto implica la division del mercado
total en grupos de clientes homogéneos, en términos de necesidades y motivaciones
de compra, los cuales constituyen diferentes oportunidades de mercado. Una empresa
puede dirigirse a la totalidad de los clientes o concentrarse en uno o varios segmentos

especificos dentro del mercado de referencia. (Lambin, 2003)

Dentro de este punto estableceremos el mercado objetivo al que va a enfocarse la
empresa como tal y a dirigir sus productos, es decir, un grupo de personas con
caracteristicas o un perfil especifico, a las cuales estaran dirigidos los productos de la

empresa y que representen una parte del mercado del mercado total.
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4.2.1 Andlisis de los mercados de consumo (B2C) y del comportamiento de

eleccion y respuesta del comprador

Dentro del mercado de consumo, o también conocido como B2C, cabe resaltar
que dentro de este mercado la empresa se dirige directamente al consumidor
como tal, la forma mas comun de lograrlo es desde un punto de comercializacion
0 venta propio de la empresa, desde el cual los clientes puedan adquirir el
producto. Dada la investigacion realizada previamente a traves de la encuesta
como instrumento de investigacion, podemos sacar algunas conclusiones y
dentro de este punto la conclusion fue que la empresa debera concentrarse en los
mercados de consumo (B2C), es decir, manejar un punto de venta con el cual

puedan comercializar sus productos a sus clientes.

Para analizar este mercado de consumo debemos tomar en cuenta ciertos factores
o0 caracteristicas que influyen directamente en la decision del comprador de
adquirir o no el producto. Estos aspectos se dividen en: culturales, sociales,

personales y psicoldgicos.

e Factores culturales: Dentro de este factor podemos hablar de la cultura y
la clase social, como ya explicamos en el primer capitulo de esta
investigacion, la comunidad ecuatoriana tiene una, al igual que
determinamos que la sociedad ecuatoriana pone muchas barreras al confiar
en la produccion nacional. Como conclusion podemos decir que dentro de

los factores culturales como producto seria altamente aceptado, esta
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conclusion puede ser corroborada con la investigacion realizada a través

de la encuesta.

Factores Sociales: Asi como el anterior factor mencionamos al principio
de esta investigacion y corrobora con la investigacion realizada, dentro de
este mercado, cuando los clientes consumen los productos nacionales la
mayoria lo hace por recomendaciones de las personas que ya han
consumido este producto. Casi nunca se da el consumo del producto con

miembros de la familia o en su defecto por tener un status social.

Factores Personales: A traves de la encuesta pudimos observar claramente
que la edad, el ciclo de vida y la ocupacion, son caracteristicas importantes
en el consumo de estos productos alimenticios. Se establecio un rango de
edad desde los 18 afios hasta los 29 afios, en este ciclo o etapa de vida, la
mayoria de personas se encuentran cursando sus estudios o empezando
relaciones laborales, de cualquier forma se establecié que este perfil de
persona es la que méas consume este tipo de productos alimenticios

nacionales.

Factores Psicoldgicos: Dentro del factor psicoldgico debe considerarse
algunas caracteristicas importantes como: la motivacion, la percepcion y
las creencias del consumidor. En primer lugar que es lo que le motiva al
consumidor a adquirir estos productos alimenticios, aparte de que ya
conocemos que la mayor parte del consumo de este producto se da en todo

tipos de eventos desde eventos sociales, consumo diario, ocasiones
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especiales, familiares no hay una ocasién en especifico que se consuma el

mimo.

Todos estos factores en conjunto nos ayudan a definir el comportamiento de
eleccion y respuesta del comprador y concluimos que el consumidor dispone de
varios factores para la compra y tendria una respuesta positiva hacia la empresa,
es decir, la compra del producto se realizaria frecuentemente. Otra conclusion
importante es que el punto de venta debe ser el principal canal de
comercializacion del producto ya que es el que le daria mejores resultados al

introducir el producto en el mercado.

4.2.2 Andlisis de los mercados de negocio (B2B) y del comportamiento de

Eleccion y respuesta del comprador organizacional

Los mercados de negocio se refieren a la comercializacion de un producto de
manera indirecta al consumidor finas, es decir, se utiliza organizaciones o
personas terceras para poder comercializar el producto. Para esta investigacion
el mercado de negocios vendria a desarrollarse por medio de distribuidores u
organizaciones que puedan proveer del producto a otras empresas y finalmente
el consumidor pueda adquirirlo. En ocasiones esto resulta beneficioso de una
gran manera ya que el producto puede llegar a multiples puntos de venta. Para
la segmentacion en el mercado de negocios podemos servirnos de la
investigacion realizada para el mercado de consumo donde se determinoé que uno
de los principales negocios a tomar en cuenta son los supermercados, por lo que

se facilita la seleccion de negocios a enfocarse.



70

Dentro de los mercados de negocio existen varios factores que debemos tener en

cuenta, ellos son:

Factores ambientales: Donde intervienen el nivel de la demanda, una
perspectiva economica, el costo del dinero, las evoluciones politicas y

reglamentarias y el desarrollo de la competencia.

Organizacionales: Aqui encontramos los objetivos, politicas,
procedimientos, estructura organizacional y sistemas de las empresas a

considerar.

Interpersonales: Intervienen la autoridad, status, empatia y actitud de

persuasion.

Individuales: Dentro de este factor tenemos la edad, los ingresos, la

preparacion, el empleo, y las actitudes de riesgo.

Todos estos factores y caracteristicas que debemos tener en cuenta al momento

de seleccionar negocios con los cuales debemos relacionarnos como empresa e

involucrarnos en el mercado de negocios.

Presentados los resultados de la investigacion realizada a traves de la encuesta,

algunos criterios observados en el mercado actual y la investigacién que se

realizd a nivel de mercado de negocios, se sugiere incurrir en un mercado de

negocios, a nivel de supermercados ya que es donde se realiz6 la investigacion

y donde tuvo mas acogida la respuesta del cuestionamiento del lugar de
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comercializacion. Hablando nuevamente de mercado de negocios, en este caso
nos referimos a actuar como proveedor de productos alimenticios nacionales con
el sello “HECHO EN ECUADOR” para que otros establecimientos, puedan
vender el producto. Todo esto teniendo en cuenta la opcion de que la empresa
maneje al mismo tiempo o Unicamente su propio punto de venta en forma de un
supermercado.

4.2.3 Macro segmentacion: identificacion de los mercados de referencia

En la mayoria de los mercados es practicamente imposible satisfacer a todas las
personas con un solo producto o servicio. Los diferentes consumidores tienen
intereses y deseos variados. En la mayoria de casos los consumidores no buscan
un producto estandar o producto medio, lo que buscan es soluciones adaptadas a

su problema o necesidad especifica. (Lambin, 2003)

Dentro de la macro segmentacion trataremos de dividir el mercado de referencia
en productos o sub mercado en relacion a tres dimensiones que son: ¢Qué?

(Funcion), ¢Como? (Tecnologia) y finalmente ¢Quién? (Los clientes).

o Dimension Funcion: Aqui se trata de definir el servicio de base buscado o
el surtido de servicio base y servicios complementarios, o también la
combinacidn de funciones que constituye el producto. Por lo tanto dentro
de los productos alimenticios decimos que la funcién basica que tiene este
producto es el de satisfacer una necesidad ya sea social o estrictamente
personal (gusto, sabor). Si hablamos de servicios podemos resaltar los que

seran ofrecidos en el mercado consumo desde el punto de venta directo por
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parte de la empresa y los servicios que se dan a los distribuidores si

hablamos del mercado de negocios.

Dimensién Tecnologia: Dentro de esta dimension se pone en juego el saber
hacer tecnolégico que permite producir las funciones descritas, utilizando
los criterios de: procedimiento tecnoldgico, materias primas, tipos de
producto, caracteristicas de rendimiento. En si para la fabricacion del
producto se requiere una inversion significativa, a pesar de que, para
hacerlo mas efectivo puede utilizarse cierto nivel de maquinaria y
tecnologia. En cuanto a materias primas la produccién de alimentos utiliza
insumos de primera calidad lo que garantiza asi mismo la calidad y sabor
del producto. Finalmente lo que respecta a los servicios a ser prestados se
requiere del capital humano competente para desempefar dichas tareas,

este no tiene que ser especializado pero si tener un enfoque al cliente.

Dimension Compradores: En esta dimension tratamos de los clientes
potenciales, utilizando los criterios de: zona geogréfica, canal de
distribucién, tamafio o capacidad financiera, perfil socio demogréfico,
perfil socio cultural, estilos de vida, etc. Para este criterio de macro
segmentacion como lo hemos mencionado a lo largo de esta investigacion
el producto alimenticio no tiene un nivel discriminatorio alto cuando se
trata de zona geografica o el lugar donde viven los potenciales
consumidores, su status social, su estilo de vida. Los criterios mas fuertes
pueden presentarse en la capacidad financiera ya que si el producto
nacional, es exactamente eso un producto nacional, tiene un precio un poco

mayor a los otros productos en el mercado, de igual manera como ya
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hemos explicado esto se debe a que no se usan insumos sustitutos que
puedan abaratar costos para la empresa, por lo que es un producto de

calidad y justifica su precio de venta.

4.2.4 Micro segmentacion: atributos y beneficios buscados

Para este punto de posicionamiento en el sector industrial se va a citar los
diferentes tipos de alimentos, para que se pueda establecer los tipos de productos
alimenticios que existen y si existen productos alimenticios nacionales con el
sello “HECHO EN ECUADOR?” que puedan sustituir a productos ya existentes

PEro que son extranjeros.

Y la clasificacion de productos alimenticios se clasifica de la siguiente manera:

1°.- Leche y Derivados

En esta clasificacion existen algunos productos extranjeros ya reconocidos y

siendo los preferidos por los consumidores, pero dentro de la investigacion si

existen productos nacionales con el sello de “HECHO EN ECUADOR” que

pueden ser sustitutos de estas marcas.

2°.- Carne, Pescado, Huevos

Dentro de esta investigacion se pudo analizar que existe un alto de nivel de

posicionamiento en el mercado de la marca de Megamaxi o Supermaxi, un
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numero significativo de consumidores prefieren y consumen esta marca dentro

de sus consumos diarios.

Se deberia analizar mejor el mercado para que se encuentre otras marcas
nacionales que necesiten mejorar su posicionamiento en el mercado.

3°.- Frituras o Snack

Especificamente en esta clasificacion de productos, gracias a la investigacion
que se realizd, se pudo establecer que el mercado nacional tiene un buen nivel
de posicionamiento pero sobre todo un alto nivel de reconocimiento y de
preferencia por el consumidor al momento de la compra ya que existen varios
productos que han tenido una buena estrategia de marketing que ha brindado

resultados favorables para su comercializacion dentro de su mercado especifico.

4.-Bebidas

Dentro de la investigacion se obtuvo el 45% de consumo en bebidas nacionales
con el sello de “HECHO EN ECUADOR” este es un indice que dentro de los
estandares de investigacion que se realizo en el Primer Capitulo se calificaba

como uno de los méas bajos al momento de realizar la entrevista a los productores.

Con este resultado podemos establecer nuevas técnicas de marketing ya que un
plan de posicionamiento no podria ser una opcion para las empresas de dichos
productos que lo que buscan es incursionar en otros mercados y no dar a conocer

su producto ya que eso ya lo han logrado mediante campafias publicitarias.
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4.3 POSICIONAMIENTO EN EL SECTOR INDUSTRIAL

Para el tema de posicionamiento podemos utilizar herramientas como un mapa de
grupos estratégicos y analisis de la competencia relevante, a pesar de que existen otras
herramientas que pueden ser Utiles para observar el posicionamiento de la empresa y/o
de la marca en este caso no se considera relevante utilizarlas ya que, el producto de
alimenticio nacional y las marcas son relativamente nuevas, por lo que no se puede

observar a ciencia cierta el posicionamiento de una empresa o0 marca determinada.

4.3.1 Grupos Estratégicos

Dentro de los grupos es de suma importancia clasificar las empresas que se
encuentran en la industria incurrida, con productos iguales o similares. Se
realiza esta clasificacion en base a las estrategias que manejan las empresas que

estan desenvolviéndose en el mercado. (Porter, 2006)

Una industria tendria Gnicamente un solo grupo si las empresas que operan en la
industria tienen las mismas estrategias con las cuales se desenvuelven en el
mercado, por eso esta diferencia de estrategias permite, en cierto modo, compara

a las empresas dentro de un sector industrial.

Esta clasificacion llevada a una forma grafica nos permite visualizar el
posicionamiento de las empresas en cada grupo estrateégico en funcion de ciertas
variables o caracteristicas como: precio, nivel de ventas, nivel de proveedores,

nivel de distribuidores, entre otros.
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Se investigd que dos variables que son, precio y nivel de ventas, en los cuales
vamos ubicamos a las empresas 0 marcas segun su manejo de las variables. Por
lo que dentro de este grafico encontramos dos grupos estratégicos, el primero es
el grupo estratégico especificamente para el producto alimenticio con la marca
“HECHO EN ECUADOR” donde podemos observar que para las variables:
precio, manejan un precio superior al otro grupo estratégico y en nivel de ventas,
este es menor que el otro grupo estratégico. En cuanto al otro grupo estratégico
de los productos alimenticios nacionales que ya tienen una reputacion de marca
(posicionadas) en el mercado. Sus factores: precio, manejan un precio menor al
grupo de los productos alimenticios pero en cuanto al nivel de ventas tenemos
que es superior al grupo de los productos alimenticios con la marca “HECHO

EN ECUADOR”.

De manera que se pueden utilizar distintas variables o factores estratégicos para

conformar los grupos estratégicos del sector industrial.

4.3.2 Andlisis de la competencia relevante

En este andlisis se presenta la competencia directa que tienen la empresa, asi
como algunas de las variables de comparacion de los productos, todo esto nos
ayudard a visualizar el nivel de competencia que existe en la industria de

productos alimenticios.

Gracias a la investigacion se logro destacar claramente las principales marcas o

empresas que se encuentran operando actualmente en el mercado, asi como las
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variedades de productos que existen en el mercado, sus presentaciones y los
precios referencia a los cuales debemos manejarnos para tener un precio
competitivo. Cabe resaltar que algunas de estas marcas 0 empresas manejan
varias estrategias de comercializacion de sus productos, es decir, algunas de estas
empresas comercializan sus productos en lugares como eventos Vvarios,
supermercados, delicatesen e inclusive manejan un punto de distribucion en

funcién de empresa.

Esta investigacion realizada nos permitid saber cual es el mejor de o los mejores
lugares para comercializar el producto, lo que se ha sugerido a la empresa, que
son los supermercados porque existen mas afluencia de personas. Por lo que
para que la empresa logre un posicionamiento exitoso debera atender estas
formas de comercializar el producto con mas énfasis, asi como, manejar las

estrategias necesarias para potenciar la comercializacion en estos lugares.

4.3.3 Estrategias de Diferenciacion

Segin Michael Porter en su libro, “Estrategia Competitiva”, menciona tres
estrategias genéricas para la gestion y manejo del marketing, entre las cuales

encontramos las estrategias de diferenciacion.

La diferenciacion consiste en encontrar cualidades o atributos del producto o
servicio que marquen una diferencia con la competencia, es decir, a pesar de que
existan iguales o similares productos en el mercado, encontrar ciertos atributos

que creen valor para el cliente y consecuentemente sea mas Ilamativo para el
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consumidor y los prefiera en relacion a los otros productos existentes. (Porter,

2006)

En el caso de los productos alimenticios se pueden pensar en varios atributos que

pueden ayudar a que el producto distinga de los demas productos que estan el
mercado. Entre ellos podemos nombrar:

e Envase: En caso de que sean alimentos que tengan relevancia en sus

envases, se podria optar por una forma de envase que sea mas llamativa

para los consumidores y distinta de la competencia. Dentro del mercado

actual se busca destacar y poder sobresalir de las otras marcas.

e Etiguetado: Existen estudios de qué colores influyen en las personas, por
lo que se deberian utilizar imagenes y colores que llamen la atencién de
los consumidores y tengan la posibilidad de crear una curiosidad o intriga

por la compra del producto.

e Sabor: Dentro de la industria de productos alimenticios y sus varias
empresas y marcas existentes, en su mayoria, se manejan algunas
variedades con distintos sabores. La propuesta consiste en incluir la marca
“HECHO EN ECUADOR” a todos los productos con materia prima y
procesamiento hecho en Ecuador para poder ampliar el mercado y poder

subir los indices de compra.



5 PLANEACION, ORGANIZACION Y CONTROL DEL MARKETING

5.1 PLAN ESTRATEGICO

5.1.1 Mision

Fomentar la preferencia de los productos y servicios ecuatorianos de calidad que

Ilevan la huella a través de la camparfia “Mucho Mejor si es Hecho en Ecuador”.

5.1.2 Visién

Ser la Gnica marca pais referente de calidad y de imagen empresarial nacional e
internacional, llevando a los afiliados de la calidad a la excelencia, es nuestra

razon de ser.

5.1.3 Valores

Nacimos en el 2005 como una institucién privada sin fines de lucro, auto-
financiada y sin vinculacion politica, nuestro ambito de influencia es a nivel
nacional, hemos tenido un crecimiento sostenido en el tiempo y nuestra

proyeccion es a largo plazo.
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Somos la marca pais de consumo, promovemos en el comprador una cultura de
valoracion y preferencia de aquellos productos y servicios ecuatorianos de

calidad detallados con la huella digital de corporacion Mucho Mejor Ecuador.

La huella digital es el simbolo que identifica productos y servicios producidos
con altos estandares de calidad, resalta el compromiso del sector privado con el

empleo, el consumidor y el pais.

Con mas de 500 marcas socias reflejamos, hacia el consumidor final, que los
productos y servicios que desarrollan nuestras manos y nuestro talento son los

mejores. (Mucho Mejor Ecuador, s.f.)

5.1.4 Factores Claves del Exito

En su libro “Estrategia Competitiva”, Michael Porter hace referencia a el analisis
estructural de la industria en los primeros capitulos, de aqui se puede profundizar
a un nivel mas especifico cuando se habla de conceptos del analisis estructural
para explicar las diferencias de desempefio que muestran las empresas de una
misma industria, ofreciendo mas criterios para escoger la estrategia competitiva
mas idonea, en conjunto con las estrategias competitivas mencionadas también

en otros capitulos del texto.

Las estrategias con las que las empresas compiten en un sector industrial difieren
en muchas dimensiones, pero existen criterios o factores para diferencias las

estrategias utilizadas por cada empresa. Dentro de estos podemos mencionar: la
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especializacion, identificacion de la marca, empujon contra jaldn, seleccion de
canales, calidad del producto, liderazgo tecnoldgico, integracion vertical,
posicién en costos, servicio, politica de precios, apalancamiento y relacion con

el gobierno del pais donde se desempefia la empresa. (Porter, 2006)

e Seleccion de canales: La seleccion de canales es fundamental para este
mercado Yy existen varios canales de distribucion a los cuales se pueden
incurrir, como proveedores, supermercados, tiendas, bares, eventos, entre
otros. Asi también como un punto de venta propio de la empresa. En el
caso de los productos alimenticios se investigd que el mejor canal de

distribucion son los supermercados.

e Calidad del producto: Los productos alimenticios nacionales son
elaborados con materias importadas de primera, sus procesos artesanales
no interfieren en el sabor final del producto, asi como no se utiliza ningun
agregado que pueda perjudicar el sabor del producto final, como hacen
algunas industrias, todo esto con la finalidad de obtener una producto de
calidad con un sabor excepcional que cumpla las expectativas del

consumidor.

 Integracion vertical: Consideramos la integracion vertical, debido al punto
de venta propio pensada por la empresa lo que refleja un canal exclusivo
para los consumidores, representando asi un valor agregado hacia el

cliente.
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e Posicion en costos: Al escoger este tipo de canales, la empresa puede optar
por una presentacion del producto de manera destacada, ya que tiene que
Ilamar la atencion de los consumidores, con un propuesta de mercado
Ilamativa al momento de identificar que tiene el sello de la marca
“HECHO EN ECUADOR?” lo que permite a la misma tener un ahorro en
el costo de invertir en una propuesta de marketing mas amplia que incurre
en gastos y se presentaria la incursion en otros canales. Este costo es un
costo representativo del total, por lo que obviarlo resulta muy beneficioso
para la empresa, asi como para poder optar por ingresar al mercado con un

precio competitivo.

e Relacion con el gobierno: EI gobierno ha mostrado interés y genuina
preocupacion en los productores nacionales, por lo que ha dado la
oportunidad de obtener un certificado de productor nacional que se
relaciona con un productor nacional, con lo que los productores que lo

consigan manejaran 0% IVA en la comercializacion de sus productos.

5.1.5 Segmento de Grupo Objetivo: (B2C y B2B)

Mercado de Clientes (B2C)

Los productos afiliados a esta marca “HECHO EN ECUADOR?” deben cumplir

el requisito de contar con su produccion con mano de obra, materia prima

ecuatoriana y que su produccion sea dentro del pais, no existe ninguna restriccion

acerca de los productos que puedan entrar a esta asociacion, tiene un barrera de
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ingreso las bebidas alcoholicas ya que deben contar con mas permisos y lineas

de produccion para poder establecer mejor un mercado.

Mercado de Negocios (B2B)

Actualmente en la empresa “HECHO EN ECUADOR” y de zonas geogréaficas
de gran concurrencia, en lo que respecta al mercado de negocios. En las
circunstancias que la empresa tenga éxito en el mercado se planteard incurrir en

otros negocios como distribuidores directos.

5.1.6 Objetivos estratégicos

Objetivos Financieros

e Crecer un 10% en la afiliaciéon de las empresas teniendo como referencia
una base semestral, siendo medido de la misma forma y en unidades

monetarias.

e Tener un crecimiento de posicién de mercado del 5% gracias a la afiliacién
de los productos con la marca “HECHO EN ECUADOR?”, y gracias a eso

crecer un 5% en las utilidades de la empresa.

Objetivos Administrativos

o Capacitar al personal de la organizacion con temas referentes a la calidad

y la atencion al cliente por lo menos 2 vez al afio.
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e Revisar la planificacion estratégica 2 veces de manera semestral e

implementar cambios o tomar correcciones de ser necesarios.

Objetivos de Marketing

e Mantener el crecimiento de las afiliaciones que se podrian llamar como

producto estrella en este caso, ya que de esto depende que se pueda

posicionar mas la marca dentro de todo el mercado ecuatoriano.

¢ Incrementar el nivel de notoriedad de la marca.

e Puesta en marcha de un servicio de atencion al cliente, mas personalizado

y que intervenga el contacto directo con el cliente.

e Crear servicios extras con la filiacién de la marca.

e Posicion relativa de mercado que queremos alcanzar, que seria enfocarnos

en las nuevas microempresas que se estan formando en el mercado.

e Dimensién minima deseada para seguir en el mercado.
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5.1.7 Matriz FODA

Tabla 5: Matriz FODA

Fortalezas: Oportunidades:

Mercado relativamente nuevo, con

amplias posibilidades de competencia.

Equipo necesario y preparado para la

afiliacion de los productos alimenticios.

La afiliacion es mediante un canal web
ya que eso permite que la misma sea

mas factible y viable.

Personal capacitado y experimentado
para la capacitacion de
microempresarios nuevos en el
mercado que necesiten la afiliacion y
gue va de la mano con ayudar a crecer

Su negocio.

Bajo costo de produccidn en referencia

a otros productos alimenticios

extranjeros.

Buena imagen entre los consumidores
Sus principales afiliados son productos
(marcas) bien diferenciados y valorados

en el mercado.

o Capacidad de diferenciar el sabor y

variedad de los productos alimenticios

con la marca “HECHO EN
ECUADOR” de otras empresas
competidoras.

Capacidad de acoplar la

comercializacion de los productos
alimenticios con la marca “HECHO EN
ECUADOR”

bebibles o alimenticios.

con otros productos

Apertura de sucursales en caso de que
el producto tenga una buena acogida
dentro del mercado.

Posibilidad de comercializar estos
productos nacionales desde un punto de
venta propio u otros negocios, ya sean

distribuidores o puntos de venta.

Creciente conocimiento y preferencia
“HECHO EN
ECUADOR” en la mayoria de los

consumidores al momento de realizar la

hacia la marca

compra.
Posibilidad de obtener licencia de
productor artesanal, con la finalidad de

gozar de ciertos beneficios.
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Debilidades:

No hay una direccion estratégica clara.

Incapacidad de financiar los cambios

necesarios en la estrategia.

Falta de algunas habilidades o

capacidades clave.

Costes unitarios mas altos respecto a los

competidores directos.

-Exceso de problemas operativos

internos.

Instalaciones obsoletas.

Falta de experiencia y de talento
gerencial

Amenazas:

e Las regulaciones presentadas por parte
del estado que afectan al comerciante.

o Las regulaciones presentadas por parte
del estado que afectan tanto a la
industria alimenticia como a otras en el

mercado.

e La entrada al mercado de cada vez
existen mas marca que identifican que

el producto es nacional.

e EI costo de algunos productos
alimenticios extranjeros es menor a los

productos nacionales.

e EI posicionamiento de  marcas
productos extranjeros en la industria

alimenticia.

e La preferencia de las personas hacia

adquirir productos de menor precio.

5.1.8 Objetivos especificos del marketing

e Crecer un 5% en el nivel de ventas teniendo como referencia una base

semestral, siendo medido de la misma forma y en unidades monetarias.

e Tener un crecimiento en la afiliacion de los productos en un 5 % cada tres

meses por medio de promocién y publicidad.



e Crear cuentas en redes sociales (Facebook, Instagram, Twitter, etc), que
permitirdn la comunicacion de informacién de la empresa y sus productos

con las personas asi como el manejo de publicidad y promocion.
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Manejando al menos 3 publicaciones diarias en las cuentas.

e Aumentar los seguidores de las redes sociales en bases semestrales en un

5% utilizando como referencia el semestre anterior.

5.1.9 Matriz de Cuadro de Mando Integral

Tabla 6: Matriz de Cuadro de Mando Integral

de tal manera que la empresa tenga|

éxito.

. . Frecuencia 4 Parametros de Referencia Resultado
Objetivos Indicador ... | Forma de Calculo .
’ de Medicion _: d Obtenido
Crecer un 5% en el nivel de ventas|
5 . (Ventas Del
teniendo como referencia una base Dolares ($) Semestral Mes/\Ventas mes Menos del | Del 2.5 al 4% [Del 4 al 5% de Mavor al 5%
semestral, siendo medido de la misma . 2.5% de crecimiento| crecimiento Yol °
PN . . anterior)-1
& |formay en unidades monetarias.
c
§ Tener un crecimiento en la venta de, (# unidades
unidades de cerveza artesanalen un 5[  Unidades . vendidas/# unidades | Menos del |Del 2.5 al 4% |Del 4 al 5% de
. . Trimestral ) N - - Mayor al 5%
% cada tres meses por medio de| Vendidas vendidas mes anterior) 2.5% de crecimiento| crecimiento
promocién y publicidad. 1
Capacitar al personal de la
organizacion con temas referentes a laj #de Verificar # de 0 N 2 Maés de 2
S| . n - Anual o - 1 capacitacion - L
-2 |calidad y la atencion al cliente por lo|Capacitaciones capacitaciones capacitaciones capacitaciones |capacitaciones
g menos 2 veces al afio.
é Revisar la planificacion estratégica 2
5 .
< |veces de ranera semestral e| # de a_ct_ars de Semestral | Verificar # de actas | O revisiones 1revision | 2 revisiones Mgs‘de 2
implementar  cambios 0  tomar|  revision revisiones
correcciones de ser necesarios.
Crear cuentas en redes sociales
(Facebook, Instagram, Twitter, etc),
que permitiran la comunicacion de|
informacion mpr # - . - 1-2 Ma
formacién de la empresa ,y SUs y de_ Diaria Verificar las cuentas |0 publicaciones - ) 8 . gs d§3
productos con las personas asi como| Publicaciones publicaciones | publicaciones | publicaciones
el manejo de publicidad y promocion.
Realizando minimo 3 publicaciones
diarias
g a los seguidores de las red
-5 | Aumentar los seguidores de las redes .
© . # de seguidores/# de
£ |sociales en bases semestrales en un #de ( 59 Menos del | Del 2.5 al 4% [Del 4 al 5% de
5 - 5 y Semestral | seguidores semestre L - Mayor al 5%
s |5% utilizando como referencia ell Seguidores anterior)-1 2.5% de crecimiento| crecimiento
semestre anterior.
Proponer 2 estrategias estrategias
trimestralmente que ayuden a laj
ial #de . . .
cmpresa a poder comercializar y . - Verificar el nimero de ) . ; Més de 2
posicionar sus productos en el estrategias Trimestral . 0 estrategias | 1 estrategia | 2 estrategias s
5 estrategias planteadas estrategias
mercado de manera eficaz y eficiente| planteadas




5.2 ANALISIS INTERNO

5.2.1 Cadena de Valor
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PROCESOS DE GESTION

PROCESOS DE NEGOCIO

\ Desarrollo |

/ producto /

D-i | v disefio de

Gestign  \, Produccién | Gestién

| compras | ylogistica | comercial Dlstnbucxm Marketing Mercado ,":I

PROCESOS DE SOPORTE

Gestion administrativo-financiera

Gestion de marketing

Gestion de comercial

Gestion de los recursos humanos

Posicionamiento en la red

Gestion de la calidad y atencién al cliente

Gestion de almacen v sfock de producto

Gestion medioambiental

NG P NN NI PRSEgS

Figura 21: Cadena de valor de una empresa tipo
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ED+H

+ Identificacion de opor-
tunidades.

¢ Desarrolio de pro-
ductos.

* Identificacion de nue-
vas necesidades.

* Busqueda de nuevas
combinaciones.

+ Orientacidnal producto
ecologico.

¢ Desarrollo de otras
actividades/servicios
en la estacion.

Gestion comercial

+ Prospeccién de nuevos
puntos de venta.

 Gestondelafuerzade
ventas.

* Realizacion de presen-
taciones comerdiales.

* Control de las ventas.

« Estudio de las necesi-
dades del clients.

Desarrollo/
Disefioproducte  /

+ Envasss ecologicos.

* Respeto por el medio
ambiente.

* Apoyo a la actividad
comercial.

¢ Disefio estaciones de
servicio.

Distribucion

¢ Planificacion de de-
mandas de toda la red.

+ Analisis de riesgos de
rotura de stocks.

« Control medioambien-
tal de la red de distr:-
bucicn.

¢ Aseguramiento ante
riesgos v accidentes.

oo
compras

¢ Seleccion y evaluacion
deproveedores de ma-
feria prima.

« Gestion de relaciones
¥ negociaciones con
los proveedores.

* Realizacion de pedidos.

* Recepciony registro de
los pedidos.

* Control de pago.

| Marketing

« Estudio de las neces:-
dades del cliente.

« Politicas de comuni-
cacion.

* Gestion de la publi-
cidad.

 Gestion de la satisfac-
cion del cliente.

* Desarrollo y gestion
de los programas de
compromiso social ¥
medioambiental.

* Uso de sistemas de in-
formacion para cono-
cer al cliente, CRM.

o Internet 30

Produccién v
logistica

* Recepcion y control
de calidad de la mate-
Iia prima.

« Gestion de stocks.

* Programacion de la
produccion.

* Proceso de fabricacion

o Preparacion de expedi-
dones (salidas).

¢ Distribucion.

 Control de calidad de
productos en curso y
producto final

Posventa '::'

* Fidelizacion del cliente
a traves de tarjetas v
programas.

+ Seguimiznto de quejas
e incidencias.

* Analisis de resultados
del CRM.

Figura 22: Mapa de actividades y procesos de negocio dentro de la cadena

de valor
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5.3 PROPUESTA ESTRATEGICA

5.3.1 Estrategias de Desarrollo

Enfoque

Dentro del libro “Estrategia Competitiva”, de Michael Porter, menciona como
una de las tres estrategias genéricas al enfoque. Y la define como un contraste
entre el liderazgo en costos y de la diferenciacion, dirigida a un segmento

especifico de mercado o un nicho de mercado.

La marca “HECHO EN ECUADOR” propone una estrategia de enfoque, ya que
las actuales empresas en el mercado optan Unicamente por bajos costos o
diferenciacion. Mediante esta estrategia la empresa podra llevar un liderazgo en
costos gracias a sus procesos de produccion, lo que a su vez le permitira ingresar

al mercado con un precio competitivo.

En cuanto a la diferenciacion la empresa deberd mantener un caracter innovador
en cuanto plantear caracteristicas y factores que puedan llegar a diferenciar el
producto. Esta diferenciacion puede estar marcada en el producto, en el envase

del mismo, o en el servicio prestado por la empresa.
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5.3.2 Disciplinas de Valor

Intimidad con el cliente

Dentro de esta disciplina la marca “HECHO EN ECUADOR” busca brindar
soluciones para sus clientes, brindando un servicio de calidad buscando generar
valor para los mismos. Esto involucra una fuerte gestion de relacion con los
clientes, con la aspiracion de superar las expectativas de los clientes en cada uno

de los casos.

5.3.3 Estrategias Competitivas

Sequidor

Dentro de esta estrategia, la marca “HECHO EN ECUADOR “imitara ciertas
estrategias de las empresas que comercializan productos alimenticios, que se
encuentran desenvolviéndose en el mercado y que han tenido éxito aparente.
Después de manejar estas estrategias pasara a ser un seguidor pero para adaptar
estas estrategias para su beneficio, es decir mejorar las estrategias imitadas,

teniendo la posibilidad de convertirse en un retador e inclusive en lider.

5.3.4 Mezcla de Marketing

Cravens & Piercy (2007), refieren que las estrategias y tacticas utilizadas para
obtener una posicion favorable en relacién con la competencia se denomina

mezcla de marketing o marketing mix.
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Los componentes del marketing mix son: producto, plaza (canales de
distribucion), precio determinado para el producto y finalmente la promocién y
publicidad del mismo. El conjunto de las estrategias y tacticas planteadas para
estos componentes influyen y pueden determinar el posicionamiento de la

empresa con referencia al mercado o industria incurrida.

Producto

Kotler y Keller (2006), refiere que un producto es todo aquello que se ofrece en

el mercado para satisfacer un deseo o necesidad del cliente.

Descripcién del producto

La marca “HECHO EN ECUADOR” establece cumplir las necesidades de los
afiliados con su margen de ayuda de venta con la identificacion del sello y gracias
a esto poder establecer una alto posicién en el mercado, y poder afiliar a empresas

que estan surgiendo en el mercado y que necesitan posicionarse en el mercado.

Necesidad genérica y derivada

Como necesidad genérica del producto podemos decir que son: la identificacion

y la autenticidad de la marca.

Dentro de la necesidad derivada, decimos que la marca o el sello “HECHO EN
ECUADOR” no solo ayuda en el posicionamiento del mercado, sino también

otros servicios dentro del crecimiento de la empresa.
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Servicio al cliente que gracias a las experiencias adquiridas que tiene el equipo
del mismo puede ayudar con distintos tipos de direcciones para la formacion de

la empresa.

Sin embargo esto no quiere decir que la marca “HECHO EN ECUADOR” pueda
ampliar su oferta de productos una vez que evalué si su situacion en el mercado
es favorable para hacerlo. Una estrategia puntual es la innovacién y desarrollo

de nuevos beneficios dentro de la afiliacion, mediante nuevas estrategias.

Decisiones de etiguetado especial

Basandonos en la investigacion realizada descrita en el capitulo previo a este, se
pudo observar que la mejor forma de comercializar los productos alimenticios
es a través de los supermercados. Concluyendo que el producto debe ser
presentado con una etiqueta visible y Illamativa que represente a que es un

producto ecuatoriano.

Si la marca “HECHO EN ECUADOR”, toma la decisién de comercializar su
sello mediante otros canales, ya sea mediante distribuidores u otros locales
comerciales, también se tomaria la decision de presentar ya con la marca
distintiva de la marca ecuatoriana, es decir una etiqueta distintiva. Lograria
conservar la integridad de la calidad del producto y a su vez presentaria
versatilidad para que el consumidor pueda adquirirla, almacenarla y consumirla

dentro del tiempo que sea de su agrado.
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Gracias a su etiquetado, el logo correspondiente de la empresa, con su respectiva
descripcion de variedad o tipo de alimento, registro sanitario, informacion
nutricional y demas requisitos de ley solicitados para la comercializacion del
producto alimenticio. El etiquetado presentara colores llamativos y atractivos
para el consumidor con el fin de potenciar la experiencia de adquirir y disfrutar

de un producto alimenticio con marca nacional.

Precio

Philip Kotler y Gary Amstrong, en su libro “Fundamentos de Marketing”,
mencionan que: “El precio es la suma de los valores que los consumidores dan

a cambio de los beneficios de tener o usar el producto o servicio”

La fijacion de precio, es una parte de vital importancia dentro de las estrategias
de marketing. EI precio tiene una directa influencia en el posicionamiento del
producto, por lo que el mismo deber ser adecuado, de tal manera que manifieste
la calidad del producto, permita obtener un margen de ganancia moderado y el

cliente esté dispuesto a pagar.

Para la fijacion del precio de la afiliacién de la marca primero es basarse en el
precio del producto que se estd manejando en el mercado, si bien la fijacién del
precio puede darse en base a los costos de produccién o a una deseada tasa de
rentabilidad, el nimero de participantes o marcas que ha entrado a competir en
este mercado hace dificil que la empresa maneje un precio deseado, por esta
razon el precio que actualmente se maneja servira de referencia para la empresa,

que cubriendo sus costos y generando un nivel de rentabilidad fijara un precio.
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En conclusion se recomienda a la empresa manejar precios de la afiliacion segun
los ingresos de la empresa que pueda basarse en un precio de $1000 hasta $5000
con el fin de cubrir los costos de produccion y otros y poder obtener un
porcentaje de rentabilidad, asi como de presentar un precio competitivo en el

mercado que le permita tener acogida de potenciales clientes.

Plaza (Canales de Distribucion)

La plaza comprende todas las actividades que debe realizar la empresa con el

objetivo de ubicar los productos que oferta, a disposicion y alcance del cliente.

Canales de marketing son conjuntos de organizaciones interdependientes que
participan en el proceso de poner a disposicién de los consumidores un bien o

servicio para su uso o adquisicién. (Kotler y Keller, 2006, p.468)

Tomando en cuenta la investigacion de mercado realizada previamente, se
pudieron esclarecer ciertos temas, en lo concerniente a la forma de distribucién
de los productos alimenticios nacionales. Si bien los mercados de negocios
(B2B), pueden llegar a facilitar la comercializacion de algunos productos,
actualmente en el mercado ecuatoriano, en la industria alimenticia, se pudieron
encontrar varias complicaciones gracias a la investigacion realizada. Algunos
de estos inconvenientes son: la gran cantidad de marcas competidoras que se
encuentran siendo distribuidas de esta manera a diferentes puntos de venta, la
poca rotacion que tienen estos productos en percha dentro de los puntos de venta

y la comparacion directa de precios que se pueden apreciar en percha con los



96
productos nacionales e internacionales. Esto no quiere decir que en un futuro, si
la empresa tiene crecimiento en el mercado pueda optar por otros canales de

distribucion y entrar a un mercado de negocios.

De igual manera, gracias al estudio de mercado realizado, se pudo concluir que
la mejor manera de comercializar los productos alimenticios nacionales en este

momento, es que la empresa maneje un punto de venta propio.

El local que maneje la empresa, destinara como principal objetivo la
comercializacion del producto con la marca “HECHO EN ECUADOR” con
ciertos productos complementarios, como son alimentos que también tengan la
marca “HECHO EN ECUADOR” de esta manera la empresa se asegura de
brindar un ambiente de relajacion para los clientes donde pueden disfrutar del
producto y de cierta manera tener una experiencia personalizada, ya que cada
persona puede tener distintas preferencias de alimentos pero van a identificarlo

con el sello ecuatoriano.

Asi mismo el punto de venta propio a manera de supermercado debera
complementarse con la excelencia en el servicio a los clientes, la mezcla de un
producto de calidad y la excelencia en el servicio pueden garantizar formar una
relacion con los clientes, esto significa que el mismo regresara debido a su buena

experiencia ofrecida por la empresa, asi como, la rentabilidad de la empresa.

El establecimiento mencionado debera contar con su respectivo rétulo con el

nombre del local y/o la marca con productos “HECHO EN ECUADOR” y en el
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interior este deberd ser ambientado para brindar comodidad y satisfaccion al
cliente, tanto en el aspecto de los muebles y enseres como de la decoracion del

local.

Promocioén y Publicidad

El objetivo de la promocion y publicidad es dar a conocer, informar, convencer
y que los clientes llegan a consumir y recordar el producto ofrecido por la
empresa. Plantear estrategias que permitan que los clientes recuerden el nombre,
producto o marca de la empresa es un punto esencial para el posicionamiento de

la misma.

Para las estrategias de captacion de mercado objetivo se propone:

De acuerdo a la investigacion de mercado realizada, el principal medio de
comunicacion que prefieren las personas son las redes sociales, por lo que la
marca “HECHO EN ECUADOR” manejaré el uso de redes sociales para dar a
conocer tanto el producto, como el local donde se lo va a comercializar. El
manejo de estas redes nos permitira observar el nivel de aceptacion que tiene el
producto dentro del mercado, asi como también, hacer llegar informaciéon de los
productos alimenticios con la marca “HECHO EN ECUADOR” y de las
promociones que proporcionara el local para que los clientes puedan visitarlo.
Ademas el uso de redes puede traer una retroalimentacion para la empresa, lo

que permitira saber si la misma debe tomar acciones correctivas o de mejora.
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Tabla 7: Presupuesto

Medio Especificacion Frecuencia Cosfio
anual
Folletos . Volantes | T0.5X20" a colores | o000 ejemplares| & o500
a un costo de
F017 C/U
Medios _de difusion
masiva
El Pais, seccion dg 1vez §F 72550
Pericdicos varios
3 wveces a3 § § 285000
La Prensa Grafical 950.00 cada
seccion varios publicacion.
550 cufias de 30° (A un precio del $ 4.500.00
Radio $ 15.00 cada
cufia.
Otros
. polvos, llaveros & 3,000.00
Articulos espejos
Fromaocionales 1 vez
5 500.00
30X 307 acolores
Yallas publicitarias Inicial
Banners Anual $ 1,000.00
150X 075"
$ 1457450
Otros gastos
Total. T 15,000.00




6 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1 CONCLUSIONES

e En el Ecuador en la actualidad, salir adelante como comerciante es un proceso
dificil, sin embargo, los factores sociales, culturales, demograficos, econémicos,
politicos y tecnoldgicos parecen favorecer a la produccion y comercializacién
de los productos alimenticios nacionales, si bien todos estos factores tienen sus
pros y contras la empresa debe servirse de los mismos, sacar provecho de estos

y potenciarlos para uso beneficioso de la empresa.

e Basandonos en las 5 Fuerzas propuestas por Michael Porter, la marca “HECHO
EN ECUADOR?” tiene una gran rivalidad en lo que se refiere a competencia
directa e indirecta, los proveedores tienen un nivel alto de poder de negociacién
en base a las materias primas y las barreras de ingreso a este mercado son bajas.
Sin embargo el poder de negociacidn de los clientes es alto por lo que existe una
oportunidad para diferenciar el producto, asi la mega fuerza gobierno puede

tener aspectos positivos para ayudar a la empresa.

e A partir del estudio de mercado realizado, podemos concluir que, incurrir en este
mercado puede ser rentable, ya que el interés de las personas por los productos
alimenticios es alto, a pesar de que existe un numero de competidores

considerable. La investigacién realizada también ayudo6 a determinar que la
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mejor manera de comercializar la marca, por el momento, es un punto de vista
propio a manera de un marketing directo, es decir la empresa debe enfocarse a
un mercado de consumo (B2C) y posteriormente pensar en un mercado de

negocios (B2B).

e La marca “HECHO EN ECUADOR?” en la actualidad no posee una propuesta
estratégica administrativa y de marketing que le permita la comercializacién de
la marca en sus productos basada en un sustento investigativo, las estrategias
planteadas en esta investigacion enfocadas al marketing mix, permitiran a la
empresa diferenciar su producto y potenciarlo de manera que sea llamativo para
los potenciales clientes a la vez que facilitaran la comercializacion de los

mismos.

e El estudio financiero nos muestra claramente con los datos manejados que se
debe considerar de una manera muy seria el realizar el proyecto. EI VAN supera
el valor “0”, la TIR es mayor que la tasa de rendimiento esperada y el PRI es
menor a la mitad del horizonte de evaluacion, tres indicadores claves que nos

indican que el proyecto se debe llevar a cabo.

6.2 RECOMENDACIONES

e Si bien la situacion del pais no puede ser la mejor en el momento, la marca
“HECHO EN ECUADOR “debe apalancarse en los factores que puedan resultar
utiles y beneficiosos para la misma. Dentro de la realidad ecuatoriana podemos

decir que el consumo del producto alimenticio es un fendmeno social y cultural,
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por lo que la empresa puede sacar provecho de esto para ganar clientes dentro

de la industria alimenticia del pais.

Es inevitable reconocer la intensidad de competencia que ha aparecido en el
ultimo afio en mercado del reconocimiento del mercado ecuatoriano con las
distintivas marcas. Sin embargo esto también puede representar una oportunidad
de crecimiento, la clave esta en diferenciar tanto los productos como el servicio
ofrecido para que los clientes del actual mercado y clientes potenciales prefiera
la marca representar, sobre las otras marcas. De igual manera este es un mercado
relativamente nuevo con cabida para mas competidores, lo ideal esta en ser

pionero del mismo para ganar y fidelizar un tamafio de mercado.

El estudio de mercado realizado permitié conocer que la forma mas apropiada
de comercializar la marca es mediante un punto de venta propio a manera de
identificacion de productos nacionales, sin embargo esto no quiere decir que la
empresa deje sus operaciones en ese nivel. Se recomienda posicionar la marca
mediante el punto de venta propio, una vez teniendo el conocimiento de que la
misma y sus productos tienen un buen nivel de aceptacion en el mercado, se
sugiere desarrollar nuevas variedades del producto, asi como, incurrir en
mercados de negocios, es decir distribuir el producto a puntos de abastecimiento
donde el consumidor pueda adquirirlo sin la necesidad de ir al punto de venta

propio de la empresa.

Al existir viarias empresas que ya se encuentran en este mercado y vendrian a

ser competencia directa del servicio que quiere prestar la marca “HECHO EN
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ECUADOR”, se recomienda manejar una estrategia de seguidores hasta
posicionar la marca de la empresa. Todo esto sin descuidar las estrategias de
marketing mix, se debe manejar un precio competitivo, pero que deje réditos a
la empresa. De momento manejar un canal distribucion propio. Innovar en
nuevas variedades y servicios de la marca, que puedan tener aceptacion entre los
consumidores. Finalmente manejar las redes sociales y canales de comunicacion

y promocién mas novedosos que capten la atencion de las personas.

Se debe tener muy en cuenta el estudio realizado del punto de equilibrio, sin bien
el mismo estudio arroj6 la conclusion de que el proyecto es rentable, la empresa
debe utilizar todos sus esfuerzos para producir y comercializar las unidades
determinadas y si es posible sobrepasarlas con el fin de generar mayor beneficio

para la empresa.
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Anexo 1: Modelo de la Encuesta
PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y CONTABLES

SEMINARIO DE TRABAJO DE TITULACION 11
Solicito unos minutos de su tiempo con el fin de que usted provea informacion y respuestas
a las preguntas planteadas, el objetivo de la siguiente encuesta es una investigacion de
mercado.
EDAD:
SEXO: M F
Sector de Residencia:

Norte Sur Centro Valles

Ocupacion:

1.-Usted conoce la marca “HECHO EN ECUADOR”?, si su respuesta es no indique

una razén y finalice la encuesta.

Sl No ( )

2.- (Usted consume alimentos con marca “HECHO EN ECUADOR”?, si su respuesta

es no indique una razén y finalice la encuesta.

Sl No ( )

3.- ;Con qué frecuencia usted consume productos alimenticios con la marca “HECHO

EN ECUADOR”?

Mas de una vez a la semana
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Una vez a la semana

Una vez cada 2 semanas

Una vez al mes

4.-;En qué ocasion conocio la marca “HECHO EN ECUADOR” (Marque una opcion)

Supermercados Medios de Comunicacion Recomendaciones Otros

5. (Qué caracteristicas busca en un producto alimenticio con la marca “HECHO EN

ECUADOR”? (Sefnale las opciones desde 1 siendo lo mas importante para usted v 4 lo

menos importante)

Sabor
Presentacion
Precio

Prestigio

6.- ¢Cual de las siguientes marcas reconoce y consume? (Sefiale sus opciones siendo 1

la gue mas frecuentemente consume y 5 la que menos frecuentemente consume)

Pronaca
Megamaxi___
Chiveria____
Pollo Gus_

Mani Cris

7.- ¢Cuales cree usted que son las caracteristicas mas importantes para los productos
alimenticios con la marca “HECHO EN ECUADOR”? (Califigue del 1 al 4 siendo 1 lo

mas importante para usted)

Materias Primas de Calidad
Procesos artesanales de produccién
Envase original y etiquetado

Recetas Tradicionales
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8.- ¢Conoce usted otras marcas de Productos Alimenticios con marca “HECHO EN
ECUADOR? Sefale cual(es).

Sl ( ) No

9.- Estaria dispuesto a cambiar al producto extranjero que generalmente consume por

el producto alimenticio nacional?

Sl No

10. ¢ De qué forma desearia obtener conocimiento acerca del producto? (Seleccione del

1 al 4 siendo 1 la mejor forma para usted)

Redes Sociales
Vallas
Radio/TV___
Volantes

11. ;Doénde preferiria usted adquirir el producto con la marca “HECHO EN

ECUADOR”? (Puede seleccionar mas de uno)

Supermercados__ Farmacias
Tiendas_ Restaurantes
Delicatesen_ Eventos Varios_
Otros

12.- ¢Usted cree que el Ecuador es un pais nacionalista al momento de realizar la

compra?
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13.- ¢Qué experiencia ha tenido usted con la compra de productos alimenticios

nacionales?

IIIGRACIAS POR SU COLABORACION!!!



