UNIVERSIDAD CATOLICA
DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL

FACULTAD DE ESPECIALIDADES EMPRESARIALES
CARRERA DE MARKETING

TEMA:
Plan de marketing para la introduccion de una nueva linea de
producto de la arrocera Guayatrust S.A.

AUTOR (ES):
CONSTANTINE FALCONES, EMILY ALEXANDRA
VARELA ZUMARRAGA, DIEGO SEBASTIAN

Trabajo de titulacion previo a la obtencion del grado de
INGENIERO EN MARKETING

TUTOR:
Ing. Mendoza Villavicencio, Chistian Ronny, Mgs.

Guayaquil, Ecuador
6 de Marzo del 2018



UNIVERSIDAD CATOLICA
DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL

FACULTAD DE ESPECIALIDADES EMPRESARIALES
CARRERA DE MARKETING

CERTIFICACION

Certificamos que el presente trabajo de titulacion, fue realizado en su totalidad por
Constantine Falcones, Emily Alexandra; Valera Zumarraga, Diego Sebastian
como requerimiento para la obtencion del Titulo de Ingeniero en Marketing.

TUTOR (A)

f.
Ing. Mendoza Villavicencio, Chistian Ronny, Mgs.

DIRECTORA DE LA CARRERA

f.
Lcda. Torres Fuentes, Patricia Dolores, Mgs.

Guayaquil, a los 6 dias el mes de Marzo del afio 2018



UNIVERSIDAD CATOLICA
DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL

FACULTAD DE ESPECIALIDADES EMPRESARIALES
CARRERA DE MARKETING

DECLARACION DE RESPONSABILIDAD

Nosotros, Constantine Falcones, Emily Alexandra; Varela
Zumarraga, Diego Sebastian

DECLARO QUE:

El Trabajo de Titulacion, Plan de Marketing para la Introduccién de una nueva
linea de producto de la Arrocera Guayatrust S.A. previo a la obtencion del Titulo
de Ingeniero en Marketing ha sido desarrollado respetando derechos intelectuales
de terceros conforme las citas que constan en el documento, cuyas fuentes se
incorporan en las referencias o bibliografias. Consecuentemente este trabajo es de mi
total autoria.

En virtud de esta declaracion, me responsabilizo del contenido, veracidad y alcance
del Trabajo de Titulacién referido.

Guayaquil, a los 6 dias del mes de Marzo del afio 2018

EL AUTOR

f. f.

Constantine Falcones, Emily Alexandra Valera Zumarraga, Diego Sebastian



UNIVERSIDAD CATOLICA
DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL

FACULTAD DE ESPECIALIDADES EMPRESARIALES
CARRERA DE MARKETING

AUTORIZACION

Nosotros, Constantine Falcones, Emily Alexandra; Valera
Zumarraga, Diego Sebastian.

Autorizo a la Universidad Catolica de Santiago de Guayaquil a la publicacién en la
biblioteca de la institucion del Trabajo de Titulacion, Plan de Marketing para la
Introduccion de una nueva linea de producto de la Arrocera Guayatrust S.A.,
cuyo contenido, ideas y criterios son de mi exclusiva responsabilidad y total autoria.

Guayaquil, a los 6 dias del mes de marzo del afio 2017

EL (LA) AUTOR(A):

f. f.

Constantine Falcones, Emily Alexandra  Valera Zumarraga, Diego Sebastian



Urkund

URKUND -
Q- i Lista de fuentes Blogues & Ruth Sabrinz

Documento  tesis final para ultimo ok.docx (D36046531) Categoria Enlace/nombre de archivo
Presentado 2018-03-01 18:35 (-05:00)

> mendoza_katherine y vargas_karen_FINAL doc
Presentado por  ronmen@hotmail.com
Recibido sabrina.rojas.ucsg@analysis.urkund.com mendoza_katheriney vargas karen FINALdoc
je  RV:-tesis Mostrar el mensaje complete = Fuentes alternativas
mde estas 535 paginas, se componen de texto presente en 0 fuentes. Fuentes no usadas
[l | A LL R Y £ e > A 0Advertencias. | | £ Reiniciar | | & E
|
—
30% #1 Activo |_| Archivo de registro Urkund: Universidad Catalica de Santiago de Guayaquil / mendoza_katherine
CERTIFICACION CERTIFICACION
Certificamos que el presente trabajo de titulacion, fue realizade en su totalidad por Constantine Falcones, Certificamos que el presente trabajo fue realizado en su totalidad por Katherine Solange Mendoz:
Emily Alexandra; Valera Zumarraga, Diego Sebastian como requerimiento para la obtencion del Titulo de Karen Elizabeth Vargas Aviles, como requerimiento parcial para la obtencion del Titulo de Ingen
Ingeniero en Marketing. Gestion Empresarial Internacional.
TUTOR (&) TUTOR
it Ing. Mendoza Villavicencio, Chistian Ronny, Mgs. f. Ing. Kalil Barreiro, Jorge Elias
DIRECTORA DE LA CARRERA 2) DE LA CARRERA
iL Lcda. Torres Fuentes, Patricia Dolores, Mgs. f. Ing. Hurtado Cevallos, Gabriela Elizabeth Mgs.
Guayaquil, a los 6 dias el mes de marzo del afio 2018 Guayaquil, a los 19 dias del mes de septiembre del afic 2016

Carlitos grano large Cultura: Clasica Relacion: Guayaquilefia Fisico: Juvenil Sabor: gourmet Personalidad:
familiar, elegante y colorida

FACULTAD DE ESPECIALIDADES EMPRESARIALES CARRERA DE MARKETING



Agradecimiento

Principalmente quiero agradecer a Dios por siempre ser mi guia en los pasos que doy
y que sin duda alguna confio en sus planes los cuales me llevaron a esta lograr esta
meta y también le agradezco por darme la oportunidad de tener muchas personas
buenas que son parte de mi vida quienes me han dado su apoyo y me desean lo
mejor, no lo hubiese logrado sin él porque es quien me da el &nimo para seguir dia a
dia en creer en misma y que puedo lograr todo lo que me proponga, por su infinito
amor conmigo en todo lo que me rodea.

A mi familia por impulsarme a ser mejor, sobre todo a mi maméa Angela que fue la
persona que a pocos dias de mi graduacion en el colegio me hizo tomar rapido una
decision de la carrera que queria estudiar y que por ella a mis 22 afios he logrado
culminar mis estudios en la universidad, agradezco también a Marco Piedra que a
pesar de no ser mi papa se ha portado como tal y a quien considero como si lo fuera
por ser una persona incondicional y por ultimo a mi primo Andrey por sus
aportaciones y a mi prima Alexys por regalarme su tiempo en esos ultimos dias antes
de la presentacion final de mi tesis brindandome toda su ayuda posible para hacer
las dltimas correcciones.

A mis profesores que gracias al aporte de sus conocimientos durante estos afios me
han ayudado a prepararme para mi futuro profesional, los cuales también he llegado
a apreciar por todo su tiempo brindado durante la carrera y en este ultimo paso que
consistio en desarrollar mi tesis.

En el transcurso de mi carrera conoci a muchas personas con los que comparti
muchos dias de clases y se convirtieron en grandes amigos, entre los cuales quiero
mencionar a Alejandra por haberme aportado sus conocimientos para el desarrollo de
mi tesis y a Enzo por su apoyo, animo y consejos.

A todas las personas que no he mencionado y voluntariamente me ha ofrecido su
ayuda, gracias por la consideracion.

Gracias a todos por ser unas personas increibles, sin su ayuda no lo hubiese logrado.

Emily Alexandra Constantine Falcones.



Agradecimiento

Este logro es un nuevo paso para mi vida, tanto profesional, como personal, el cual no
lo hubiera logrado hacerlo solo, esta pagina que me queda muy corta es para expresar
un profundo Agradecimiento a todas las personas que han estado conmigo desde el
principio, en todos los peldafios que yo he subido, en cada escalon caido y en cada
logro obtenido.

Para empezar mis pilares fundamentales; Dios quien con su gran ayuda siempre esta
conmigo dandome la fuerza necesaria para poder seguir adelante, guidndome por el
camino correcto y ayudandome a tomar las mejores decisiones para mi vida, la
Virgencita mi primera madre que con su manto sagrado siempre me ayudo y estuvo
conmigo hasta llegar a la meta y mi familia, en especial a mis papas Stalin y Marcela,
quienes son mi mayor ejemplo de vida, sacrificio, honestidad, respeto, lucha, trabajo,
superacion y mas que nada son quienes me han inculcado todos los valores y todas las
cosas buenas que tengo, son ellos quien con su apoyo incondicional han aceptado cada
decision, han estado ahi siempre para ensefiarme, corregirme y felicitarme. A mis
hermanos Camila y Stalincito los cuales me ayudaron a llenar encuestas, a pintar
carteles a tomar fotos, los que en madrugadas se despertaban a darme animos de seguir
y siempre me han visto como su ejemplo y por ultimo a mi Mojito quien muchas veces
fue mi compafiero de trasnochadas que aun que no habla con su presencia me hacia
seguir adelante mas que nada cuando tenia suefio en noches de tesis y no dormia por
avanzar.

A mis abuelos Anita, Carlos, Stalin y Maggi, sus consejos desde pequefio los cuales
hasta la fecha los llevo bien adentro mio y su valentia de tomarse muchas veces ese
papel de padre conmigo y darme lecciones que jamas olvidare, por sus palabras como
¢ la educacion es lo tnico que te va a servir hijito’, “ al estudio se lo termina con
chalaca’, o las caligrafias palmer de cada vacacion y las tablas de multiplicar, hoy todo
eso da su fruto y no me queda mas que decirles que gracias por todo. A mis tios, mis
primos y a toda mi familia este logro es para ustedes.

A mis amigos y compafieros que esto también es gracias a ustedes, quienes me
aguantaron y aguantan hasta ahora con mis ocurrencias e ideas locas, quienes cuando
necesite una ayuda para una encuesta se pararon a mi lado o pasaron el link para que
mas gente lo haga, quienes me decia ya falta poco para terminar la carrera, ponle fieque
a todos ellos siempre estaran en mi corazén y siempre querré lo mejor para ustedes
como ustedes lo quisieron para mi.

En si hay muchas personas a las que quisiera agradecer, porque son muchas las
personas que me han ayudado y han estado conmigo en los malos ratos y en los buenos,
muchas ya no estan aqui conmigo pero sé que desde donde estén se sienten felices de
mi logro. Para todos solo quiero decirles LO LOGRE!, MUCHAS GRACIAS POR
SIEMPRE ESTAR AHI!

Diego Sebastian Varela Zumarraga.



Dedicatoria

Quiero dedicarle mi tesis a mi mama Angela Falcones porque es la persona que me ha
apoyado siempre y ha estado pendiente de que cumpla mis metas, por ensefiarme desde
pequefia a ser una persona independiente y a preparame para el futuro, sé que te llena
de orgullo saber lo que he alcanzado. Gracias mama por todo, mis metas y logros
siempre seran para ti por todo el esfuerzo que has hecho por mi y por todos tus
consejos, he culminado una meta de muchas por cumplir.

Quiero también dedicarle a esta tesis a Marco Piedra por ser una persona incondicional,
amigo y padre. Sé que quieres verme salir adelante y que desde ya hace mucho
celebrabas el hecho de que me den mi titulo hasta que llego el gran dia, gracias por
haber estado pendiente de que cumpla esta meta.

Emily Alexandra Constantine Falcones.



Dedicatoria

Mi tesis va dedicada a la familia VVarela Zumarraga que son por quienes yo estoy aqui,
son por los que siempre hare lo imposible para ser el mejor y siempre llenarlos de
orgullo. A mi abuelo, mi casi padre, mi brigadier, quien es una de las personas mas
influyentes en mi vida, este logro él siempre lo quiso ver, siempre lo sofi6 y siempre
estaba orgullo de lo que logra dia a dia.

A el quien me llamaba todos los dias a preguntarme como me iba en la Universidad,
quien me decia que los estudios es lo mas valioso y que siempre hay que ser el mejor,
porgue no hay nada mejor que una persona preparada, honesta y con valores, que todo
eso no lo puede comprar el dinero.

A ti, querido CARLOS VICENTE ZUMARRAGA CAJAS, que desde el cielo sé que
me estas viendo y sé que esta ya con las chamizas, la volateria con las vacas locas y
con la banda de pueblo celebrando este logro, que como te dije el dia que te despedi,
solo era 1 afio el que debias quedarte para verme en este punto de mi vida, que sé que
estas con las galas puestas, esta tesis va dedicada en tu nombre.

Espero que desde el cielo con la compafiia de Dios y la Virgen quienes siempre me
ensafaste que son los que nos cuidan y nos protegen, estés disfrutando tanto como yo
aqui, que este pequefio documento el cual representa el final de mi carrera universitaria
sea de tu completo orgullo.

Una marca no basta para representar cuanta falta me haces, lo mucho que siempre te
pienso, cuanto te extrafio y el esfuerzo que entregue en cada hoja, porque siento que
es la mejor forma de honrar tu nombre, todo lo que significas para mi y cada leccion
que desde pequefio me diste.

Te amo abuelito desde aqui hasta el cielo, esta tesis va dedicada a tu nombre a lo que
fuiste, a lo que eres y a lo que siempre seras para mi.

Diego Sebastian Varela Zumarraga.



UNIVERSIDAD CATOLICA

DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL
FACULTAD DE ESPECIALIDADES EMPRESARIALES
CARRERA DE MARKETING

TRIBUNAL DE SUSTENTACION

f.
Ing. Mendoza Villavicencio, Chistian Ronny, Mgs.
TUTOR
f.
Lcda. Torres Fuentes, Patricia, Mgs.
DIRECTORA DE CARRERA
f.

Ing. Samaniego Lopez Jaime, Mgs. )
COORDINADOR DE LA UNIDAD DE TITULACION

Vi



Indice General

RESUMEN ...ttt b bbbt XV
[y oo [0 Tod ol To ] AU PRPSOSRSRR 1
Planteamiento del Problema............ccoeoiiiiiii e 2
JUSTITICACION. ... et bbb 5
ODJETIVOS ...ttt e bbbt 6
ODJETIVO GENEIAL ...t 6
ODbjetivos ESPECITICOS......ccviiieiiiie et 6
RESUItad0S ESPEIATOS . .......ccuveieiieieieesieeie et 6
AICANCE Y HMITACIONES ...ttt nne s 7
Capitulo 1. MArcO tEOFICO ...ccvecveiueeiireieieesie et ste ettt et e e sneenre e ans 9
1.1DEFINICION 0B AITOZ.......ecvieieieie ettt sttt ne e 9
1.2 THPO B AITOZ ...ttt bbbt 9
1.3 CONSUMO UE BITOZ ...vevveiieiieieie sttt sttt ettt sttt st st b reene s eneas 9
1.4 PreCiOS U8 @ITOZ ....eeuviieieiiieiesiiesieeiestee e estesree e aseesseesteeneesseesseeseesseenseeneesseeseans 10
1.5 Plan de Marketing........ccoveiieeiiiiiiieee e 11
1.6 Lugares de VENA € AITOZ ........cecveiueeiiieiesieesie e 12
Capitulo 2. Analisis SItUACIONAL ............ccoeiiiiiice e 14
2. 1 Analisis del MIiCroBNTOINO ........ccvcveiieieie e 14
2.1.1 Historia de 12 eMPreSa........ccccvuiiieiieeie et 14
2.1.2 Organigrama estructural Y fUNCIONES ...........ccooiiiiiiiieiene e 14

2.2. Cartera de PrOUUCTO ...........eiiriiiieiieieie ettt 16
2.3 CiINCO FUEIZAS A& POITEN .....ccuviiiiieiieieiee e 17
2.4 Analisis de MaCrOENTOINO ........ccvverieieieie et e ettt 24
2.4.1 Entorno POItiCO-1€gal .........ccoieiiiiiece e 24
2.4.2CreacCion de UNA MAICA ........ceveeeeerierieniestesiesresresseseeseeseessessessessessessessenens 24
2.4.3 Etiquetado Yy regiStro SANITArio ..........coceveverinenieieieie e 25
2.4.5 ENtOrN0 ECONOIMICO.......uiiiiiieieieieseie sttt 25
2.4.6 ENtOrn0 SOCIO-CUIUNAl .........ooieieiiee e 29
2.4.TENtOrNO0 TECNOIOGICO ..ot 31
2.4.8 ENtOrN0 AMDIENTAL........coeeiiei e 32

2.5 Analisis P.E.S.T.A (con conclusiones del Macroentorno)..........cccceeveeeeeennen. 32
2.6 Analisis Estratégico Situacional.............cccccoveiiieiciicieece e 33
2.6.1Ciclo de vida del producto ..........ccceiiiiiiiiiiee e 33
2.6.2Anélisis de la Cadena de Valor ... 34
2.6.3ANALSIS FLO.DL.A. .. oot 35
2.6.4 ANAlISIS EFE — EFl ..ccoooviiiciecece e 36



Capitulo 3. Investigacion de Mercados.........cccvivueiivereeiiesieeieere e e 38

Capitulo 3. Investigacion de Mercados..........cccuveiiereeieeiieese e 39
B L ODJEEIVOS ... 39
3.2 Objetivos ESPECITICOS.....ccviiiiiei st 39
3.3 DiSEN0 INVESLIGALIVO ......eeveiiieiieeie e 39
3.4 FOrmatos de CUBSTIONANTOS........eeviireeiieeieeiesieeie ettt ens 42
3.2 ReSUItadOs FElEVANTES ........c.eiviiiriiiieiee s 43

2.5 Conclusiones de 1a INVESLIGACION ..........cccoveiieiieie e 67
Capitulo 4. Plan de Marketing ..........ccoooeiiiiiiiiieee e 68
Capitulo 4. Plan de Marketing .........ccocveveiieneiie e e e 69

O] o] 1= (V0L SRS 69

O 0 Y/ TS T o PSS 69
o A 1] o] RSP PRSRRPP 69
1= [ =T a1 v Tod o] ISP 69
4.2.1 Estrategia de SegmeNtaCion ............cooeiierrinienienieese e 69
4.2.2MaCroSEgMENTACION ....cveeveeiieeie ettt ens 70
4.2.3 MICrOSEgMENTACION .....cvvevieiiecie ettt ens 71
4.3 POSICIONAMIENTO ....veviesiieit ettt st et ete e sreeneeeneeenes 72
4.3.1 Estrategia de posiCiONamMIENL0.........c.covveieiieieiie e 72
4.3.2 Andlisis de ProCces0 A€ COMPIA......ccueiurerreiieiieerieaieseesreeeeseesreeee e e sreeneens 73
4.3.2.1 Matriz roles Yy MOTIVOS ........cccviirieieiiniese st 73
4.3.2.2MALMZ FCB ..ottt 74
4.3.3 Analisis de COMPELENCIA........ccceevueiieiieie et 75
4.3.3.1 Matriz de perfil competitivo o0 Matriz Importancia-Resultado .............. 75
O S [ | (=1 | 1SS SRR 77
4.3.4.1 Estrategia Basica de POIer..........ccccoveieiieie i 77
4.3.4.2Estrategia COMPETITIVA.......oovriiiiieieiee e 78
4.3.4.3 Estrategia de crecimiento 0 matriz Ansoff...........ccccooeveiiiiiic e, 78
4.5 Identidad de Marca: Identidad central, Identidad extendida, red mental. ........ 78
4.4 MArKELING IMIX ...ttt 79
4.5.1 Proposicién de Valor: Beneficios funcionales, beneficios emocionales,
beneficios de aUt0-EXPIESION. ........ccoiririiiee e 79
4.5.2Personalidad de MarCa: .........ccoovieeiieieeie e 80
4.5.3Imagineria Visual: Elementos de marca: Nombre, Tipografia, Grafimetria,
Colores, Variaciones, Restricciones, Manual de Marca. ..........c.ccocevvvrivnenienn. 82
3 (0o [ Tod (o USSP 84
4.6.1Estrategia de ProdUCLO: ........cooviiiiieiie et 84
T [ TSSO 87



BPIAZA ... e ————————— 87

4.8.1 Estrategia de diStribUCION ...........ccveiieiiiieciece e 88
4.8.2Trade Marketing.......cccveveeieiieiisie e 89
4.9 PrOMOCION ...ttt sttt bbbttt bbb b b beene et neas 89
4.9.1 Estrategia de COMUNICACION: ........ccceeviviieiieie e 89
4.9.2 Publicidad ATL, BTL y Estrategia OTL. (Con desarrollo de piezas
PUDTICITAITAS) ...t evveevieeieesie ettt e e e ste e e re e reenaesneenneas 90
4.9.3 Promocion de Ventas y Merchandising para nuevos productos. .............. 94
4.9.4 Relaciones Publicas y Evento de Lanzamiento............ccccoeeveeveieevieenenne. 98
Otras Estrategias de COMUNICACION ........ccceiieiverieiiieieeie e see e 98
4.9.5 Ejes de Tension de 12 Marca. .......ccccoovireieinenieise e 101
4.10 Cronograma de aCtividades ............cceveriereiineiiseeeeee e, 102
4.11 Auditoria de Marketing ........cceeveieeiieieiee e 103
4.12 Conclusiones del capitulo .........ccoooiiiiiiiiiiee e, 105
Capitulo 5. ANALISIS FINANCIEIO........ceiviiiieiieieesere s 107
Capitulo 5. ANAlLISIS FINANCIEIO......cc.ecieiecie et 108
5.1 Detalle de Ingresos Marginales ..........cccooeveiiiininieieeee e 108
5.2 Detalle de egresos Marginales ..o 108
5.3 Estimacion mensual de COStOS Y gaStOS.......ccvcveiveireerieiieie e 108
5.4 Proyeccion anual de costos y gastos (5 af0S) ......cccevevrererneneneese e 110
5.5 FIujo de Caja anual ..........cccooiiiiiiieieiee e 112
5.6 Marketing RO .......ccoiiiiie ettt 112
5.7 TIR = VAN ettt ettt et e ne e s 112
(@0 000 [0 [0TSR 114
RECOMENUACIONES.......eiiiiiiieiieieie ettt ettt bbb ne e e 117
[ (=] 1] 0o - TSR 118
AANIEXOS ettt e et bt e bbb e et e e e annes 121



Indice de tabla

Tabla 1 CiNCO FUEIZAS & POIEN ........ccveiiiiecieece e 17
Tabla 2 Amenaza de NUEVOS ENTFANTES .........ccuviiieriiiiie i 18
Tabla 3 Poder de negociacion de 10S CONSUMIAOIES.........c.coueierieiereneseieeieeenienean, 19
Tabla 4 Amenaza de productos SUSHITULOS.........ccviieiiereiieieese e 20
Tabla 5 Poder de negociacion con [0S Proveedores .........c.cooeeverierenenierieinie e 21
Tabla 6 Rivalidad entre COMPEtIdOrES. .......ccveiieiiiieiecce e 22
Tabla 7 Evaluacion global de 1a indUSEIIa........cccoerereieiiiieieee e, 23
Tabla 8 Rango de edades de la provincia del Guayas...........cccccvevevveieeiieiieesesieinnn 29
Tabla 9 Ocupaciones de 10S trabajadores...........cccooeieiiniiinieieees e, 30
Tabla LOANANISIS PESTA ... 32
Tabla 11 Cadena de ValOr..........oooiiieiiiiieeees e 34
Tabla 12 Factores que influyen en la cadena de valor en la empresa Guayatrust S.A.
.................................................................................................................................... 34
Tabla L3ANANISIS FODA ...ttt 35
Tabla 14 ANALISIS EFE .....c.oovoeee e 36
Tabla 15 ANALISIS EF L. ....ccoiiieec e 37
Tabla 16Target GUAYatrUSE S.A. ..o 41
Tabla 17 Entrevista StOp anNd GO ......c.cccvevieiiiieie e 43
Tabla 18 Entrevista Despensa la BendiCion............cocevviireneinenenncse e 44
Tabla 19 Entrevista Gran Colombia...........ccooeiiiiiiiiiiiicee e, 45
Tabla 20 Entrevista Tienda Manuel ............cccooeiiiieiieiiccceec e 46
Tabla 21 Entrevista Tienda La Alegria.........cccecveveiievi i 47
Tabla 22Entrevista DeSpensa Mary ..o 48
Tabla 23Entrevista Tienda DON JOSE.........cccoeiiiiiiiiinesieee e 49
Tabla 24 Entrevista Despensa todo 100..........cccooeiirininininieee e 50
Tabla 25Personas entrevistadas en FOCUS GroUP .........coveviieerieeiie i 52
Tabla 26 Consumo de arroz en el hogar y decisor de Compra .........ccccocevervreeeenen, 64
Tabla 27 Consumo de arroz en hogar y lugar de preferencia de compra................... 64
Tabla 28Consumo de arroz en el hogar, lugar de compra y marcas de arroz de
PIEFEIENCIA. ... c.vi it 65
Tabla 29 Consumo de arroz en el hogar, factores que influyen la compra y grado de
SALISTACCION ...ttt bbb 65
Tabla 30 Nueva marca, precio de referencia y lugar de compra de preferencia........ 66
Tabla 31 Sexo, lugar de preferencia de compra y presentacion de arroz................... 66
Tabla 32 Matriz de roles y motivos de la empresa Guayatrust S.A..........ccoceeveeennen. 74
Tabla 33 Matriz FCB de la empresa GuayaTrust S.A. .....c.ooveiiiieiiccececeece e, 74
Tabla 34 Presentaciones de productos de la competencia en el mercado arrocero.... 75
Tabla 35 Factores criticos para el €Xit0...........cecvvivieiieiiiieceece e 76
Tabla 36 Precios de las presentaciones de la marca Carlitos...........cccocveveviveieiinnnn, 87
Tabla 37 Objetivos de cronograma de actividades de Plan de Marketing................ 102
Tabla 38Captacion del mercado de la marca Carlitos Grano Largo............cccceeuee. 108
Tabla 39Presentacion de la marca Carlitos Grano Largo.........ccccceeeeveevieciccneennenn, 108
Tabla 40Estimacion mensual de COSt0S Y gastos ..........covrveiieneneneseneseseeeeeens 108
Tabla 41Costos directos de fabriCaCion ..........cccocvveviiiiiiinieeienee e 109
Tabla 42Costos de presentacion 2 libras de la marca Carlitos Grano Largo ........... 109
Tabla 43 Costos de presentacion 5 libras de la marca Carlitos Grano Largo .......... 109

Xl



Tabla 44 Costos de presentacion 25 libras de la marca Carlitos Grano Largo ........ 110

Tabla 45Tabla de amOrtiZACION ........c..ecicuiieiie et 110
Tabla 46 CoNSOIAAAOD .......ccocviiiiiic e 111
Tabla 47C0St0S VariabIes .......cocuviiiiiiiiiic et 111
Tabla 48 Flujo de caja proyectado anual ............cccceevievievicieiecce e 112

Xl



Indice de Figura

Figura 1 Precio de productor USD/saca 200 ID..........cccoeiiiiiiiiiiiiec e, 3
Figura 2 Ubicacion de la ciudad de Guayaquil. ..........cccooveiveiieiiieieecececeece e 7
Figura 3 Organigrama estructural de la empresa Guayatrust S.A.........ccccocvvvveieenenn. 14
Figura 4 Cartera de producto de la empresa Guayatrust S.A. .......cccccevveveeiieseennnn, 16
Figura 5 Producto INtern0 BrULO .........cccceiieriiiieiieiesie e 26
Figura 6 Crecimiento de 1a iNdUSEIIa..........cccviieiieeii i 27
Figura 7 Inflacion anual internacional ............ccccoveiiieieiisieeieee e 27
Figura 8 Inflacion anual Nacional.............ccceceiiiieii i 28
Figura 9 indice del precio del ProdUCTO ...........coveevcvevecvceeseceeee e 28
Figura 10 Poblacion econdmicamente aCtiVa...........cccccevverieeieseenesiieseese e 29
Figura 11 Nivel de analfabetisSmo ..........ccoooeriiiiiiii e 30
Figura 12 Nivel de analfabetismo digital. Tomado de INEC, 2010..............cccueunee.n. 31
Figura 13 Ciclo de vida del producto de la empresa Guayatrust S.A. ........cccceevenene. 33
Figura 14 Edad de personas eNCUESLAdAS ..........c.ccverveiiereerieeieseese e see e, 54
Figura 15 Sexo de personas NCUESTACAS ..........ccerrerreriereneseeieie e 54
Figura 16 Zona geogréafica de personas encuestadas ............cccceevvevveivereereeieeseennenn, 55
Figura 17 Consumo de arroz en el NOgar ... 55
Figura 18 Decisor de COMPra de arrOzZ .........ccveveiveiueeiieseesieeieseese e see e eee e nne s 56
Figura 19 Frecuencia de COMPra de arr0Z .........ccevveiverierienienenieiene s 56
Figura 20 Tipo de presentacion de arrOzZ..........cccecveveeieieerieeieeseese e see e, 57
FIQUIa 21 TIPO 08 AITOZ.....ccueiuiiieieieeeie sttt 58
Figura 22 Marca de preferencia de arrozZ ..........cccveeeeieieeie s 58
Figura 23 Factor importante en la compra de arroz ...........ceoeeeeieneiencneneseseeens 59
Figura 24 Compra de nueva mMarca de arr0Z ..........ccceeveireerreeieeseesesie e e eee e 60
Figura 25 Precio referencial de arroz...........ccooveveiiiiiiiiiiseeee e 60
Figura 26 Lugar de preferencia para COMpPrar arrozZ.........ccocveeveeeesueeieeseeseesseeseennens 61
Figura 27 Supermercado de preferenCia .........cccoeveierineninieeee e 62
Figura 28 Medio de comunicacion de preferencia...........cccccevevieiiiicviecve e, 62
Figura 29 Macrosegmentacion de la empresa Guayatrust S.A. .......cccocevervierernnnnn. 70
Figura 30 Identidad extendida de la marca Carlitos Grano Largo.............cccceeveeneee. 79
Figura 31 Estrategia de marca de la marca Carlitos Grano Largo ...........cc.cceevvvennnne. 80
Figura 32 Imagineria visual de la marca Carlitos Grano Largo.............ccceceevveiveenenn. 82
Figura 33 ColorFigura 36 Color concho de VINO ..........ccoiieiiinieineeeseseeeene 83
1o VT R A o] (o] o | ISR 83
Figura 38 Color griS FAtON .......c.ciiieieieeeee et 84
FIQUra 39 COolor CEIESTE ..ot 84
Figura 40 Presentacion 2 libras de la marca Carlitos Gano Largo..........c.ccccceeeveennee. 86
Figura 41 Presentacion 5 libras de la marca Carlitos Grano Largo .............cccccveene..e. 86
Figura 42 Presentacion 25 libras de la marca Carlitos Grano Largo ...........cccceeveuee. 87
Figura 43 Publicidad en canal TC en De €asa €N CaSa.........ccccueevvverieeiiieesivearieesneannas 90
Figura 44 Publicidad en canal TC en programa De boca en boca............c.cccovvvenne. 91
Figura 45 Publicidad en canal Ecuavisa en programa En Contacto..................c....... 91
Figura 46 Publicidad en canal Ecuavisa en Novela...........ccccocooiiiiiniiciiiccn, 91
Figura 47 Valla publicitaria de la marca Carlitos Grano Largo...........cccceevvevvvevinenne. 92
Figura 48 Valla publicitaria de la marca Carlitos Grano Largo.........c.ccocceevvvrvenne 92
Figura 49 Valla Terminal Pascuales de la marca Carlitos Grano Largo.................... 93

X1



Figura 50 Valla Av. 25 de Julio de la marca Carlitos Grano Largo...........ccccceeveenenn. 93

Figura 51 Valla Av. Carlos Julio Arosemena de la marca Carlitos Grano Largo...... 94
Figura 52 Promocion en ventas y Merchandising de la marca Carlitos Grano Largo95
Figura 53 Publicidad Btl de la marca Carlitos Grano Largo.........ccccocevevereeiersennnnn. 95
Figura 54 Promocion producto complementario 1 de la marca Carlitos Grano Largo

.................................................................................................................................... 96
Figura 55 Promocion producto complementario 2 de la marca Carlitos Grano Largo

.................................................................................................................................... 96
Figura 56 Promocion producto complementario 3 de la marca Carlitos Grano Largo

.................................................................................................................................... 97
Figura 57 Promocion producto extra de la marca Carlitos Grano Largo................... 97
Figura 58 Promocién mitad de precio de la marca Carlitos Grano Largo ................. 98
Figura 59 Co-branding marca Carlitos Grano Largo ..........ccccccvevvevvereeieseesinenene 100
Figura 60 Presentador- Chef Esteban Verdesoto ...........ccccvvveveieiienciie e 101
Figura 61 Chef GINO MOIINGAIT.........ccoiviiiiiieiecce e 101
Figura 62 Cronograma mensual Actividades de Marketing ...........cccccooevvniiieinenn, 125
Figura 63 Cronograma y presupuesto €N TV .....cooviieeieiie e 127
Figura 64 Programas del cronograma €N TV ........cccooeiiieninieeicniene e 127
Figura 65 Cronograma y presupuesto en Radio.........cccceevvevveveiiieiiece e 128
Figura 66Cronograma y presupuesto en Vallas ..........ccocooviiiiiiiiciininiieen, 129
Figura 67 Cronograma y presupuesto en ProducCion ............cccceeeveeveeieseevieenene 130
Figura 68 Cronograma y presupuesto Bl ... 131
Figura 69 Cronograma y presupuesto Otl..........ccoviieiiiiiiicie e 132

XV



RESUMEN

Este proyecto consiste en un plan de marketing para una nueva linea de producto que
consiste en la creacion de nuevos empaques y una marca para la empresa arrocera
Guayatrust S.A., la metodologia que se usd en el presente estudio fue de tipo
descriptiva en la que se usaron herramientas cuantitativas y cualitativas para conocer
el perfil de los consumidores de arroz en el mercado en la ciudad de Guayaquil, por lo
que mediante la misma se pudo conocer factores que influyen en la decision de compra
de los consumidores, puntos de venta de preferencia, medios de comunicacion en
donde les gustaria conocer nuevos productos y también la aceptacion de una nueva
marca en el mercado. Este proyecto propone lanzar al mercado una nueva marca por
medio de la empresa Guayatrust S.A. con presentaciones destinadas al consumidor o
cliente final en donde también se desarrollaran estrategias para la comunicacion de la
misma, por lo que mediante su ejecucion se realizard una estimacion de los posibles
ingresos y gastos para comprobar que esta sea rentable teniendo como objetivo que la
empresa logre un incremento en sus ventas por lo que mediante el uso de indicadores

financieros se verificara la viabilidad del presente proyecto.

Palabras Claves: ARROZ, CONSUMO, MARCA, CALIDAD, PLAN DE
MARKETING, EMPAQUE, LINEA DE PRODUCTO, CARLITOS, GRANOS,
ENVEJECIDO, PREMIUM, TESIS, MERCADOTECNIA, PRODUCCION.
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Introduccion

La empresa GuayaTrust S.A. es una empresa dedicada al procesamiento del arroz
viejo, su venta esta destinada a los distribuidores de la ciudad de Guayaquil, por lo que
mediante la creacion de una nueva linea de producto, la empresa tendra una
oportunidad de ganar un nuevo mercado como son supermercados y tiendas de barrio,
con presentaciones que son destinadas para el consumidor final en los distintos

sectores de la ciudad de Guayaquil.

En el primer capitulo se detalla el marco tedrico que esta conformado por los
conceptos y teorias que sirve como base en el presente estudio, entre ellos se presentan
conceptos sobre el consumo de arroz, los tipos de arroz que existen, precios en el
mercado, la importancia de la elaboracion de un plan de marketing para el desarrollo
de una nueva linea de producto y los lugares en donde podria ser oportuno vender este

tipo de producto de consumo masivo.

En el segundo capitulo se realiz6 un analisis de la empresa arrocera Guayatrust
S.A. dedicada a comercializar su linea de producto llamada Arroz de Yaguachi y se
valoraron factores internos y externos con sus respectivas matrices los cuales ayudaron
a medir que tan atractivo son dentro del mismo mercado. Adicionalmente, se evalu6
la demanda del arroz en el Ecuador, la cadena de valor que utiliza la empresa, la
distribucion y matriz EFE y EFI que ayudaron a determinar los factores importantes
dentro del analisis situacional de la empresa.

En el tercer capitulo se detallan los tipos de investigacion, fuentes de informacién,
target de aplicacion, las técnicas proyectivas cualitativas y cuantitativas que se usaron
en el desarrollo de la investigacion, asi como también los resultados finales que fueron
la guia para conocer el perfil del mercado actual de los consumidores de arroz y

factores que influyeron en su decision de compra.



En el cuarto capitulo se presenta el plan de marketing, el mismo que tuvo una parte
comunicacional que ayudo a transmitir de una forma precisa los atributos y beneficios
que tiene el nuevo producto que se va a comercializar en el mercado. Este capitulo va
a consistir en la ayuda de medios conocidos que son: BTL, ATL y OTL, un plan de
desarrollo de producto mediante el estudio que se realizd con el objetivo de conocer el
interés del consumidor de la nueva marca sabiendo que este producto es arroz, asi
como también el como transmitir a los clientes los beneficios y valores agregados que

este mismo tendra, evaluando el marketing mix para el lanzamiento del mismo.

En quinto capitulo se detalla los ingresos y egresos que va a generar el lanzamiento
de la nueva linea de producto en la empresa Guayatrust S.A., mediante la captacién de
mercado obtenida de la demanda insatisfecha, en donde también se podra observar la
proyeccion anual de la inversion considerando los gastos de marketing e indicadores

que calculan la rentabilidad del proyecto.

En el ultimo apartado se presentan las conclusiones y recomendaciones con base a
los resultados de la investigacion y elaboracion del plan de marketing, asi como
también posibles soluciones que ayudaran a la empresa a lograr una mejor identidad
corporativa en el mercado llegando a su publico objetivo, y posteriormente los anexos
que se han realizado en el transcurso del proyecto en donde se detallara toda la

informacion obtenida.

Planteamiento del Problema

El sector arrocero desde el afio 2014 ha venido sufriendo altibajos tanto en su
produccidn por factores externos que han afectado la calidad del producto y también
en su comercializacion por la falta de competitividad en el mercado (Chon, 2016, pag.
2) .Este fundamento no esta excluido de la empresa Guayatrust S.A., que desde hace
unos meses ha tenido una disminucion en su nivel de ventas ya que solo se enfocan en

una sola linea de producto que es el arroz ensacado al por mayor.



El Instituto Ecuatoriano de Estadistica y Censo (INEC), realizé una encuesta de
Superficie y Produccion Agropecuaria Continua, en donde indica que la mayor parte
de las areas arroceras se concentran en el Guayas con una participacion 64.78% a
nivel nacional (INEC, 2016), con un decaimiento de la tasa anual de la superficie
cosechada de arroz en un 2.38%. Guayatrust S.A. compra el arroz a sus proveedores
para luego continuar con el procesamiento del mismo que consiste en el
envejecimiento del arroz y venderlo a sus clientes que son distribuidores que se
encargan de hacer llegar el producto los puntos de venta donde frecuenta el
consumidor final, por lo que la empresa depende de la cosecha que tengan sus

proveedores para comercializar un producto con mayor calidad.

ARROZ: PRECIO PRODUCTOR
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Figura 1 Precio de productor USD/saca 200 Ib

Recurso tomado del Ministerio de Agricultura y Ganaderia (MAGAP, 2017)

De acuerdo al Ministerio de Agricultura y Ganaderia, el precio del arroz en el
Ecuador ha disminuido, atreves de un informe presentado sobre el precio de productor
por USD/saca 200 Ib promedio, se evidencia que en el afio 2016 fue de $35.74 mientras
que el afio 2017 el precio promedio fue de $31.40 (MAGAP, 2017). Para Guayatrust
S.A. la caida del precio ha significado una perdida muy grande en cuanto a ganancias
por saco vendido, por esta razon se ha visto presionada a ver nuevos mercados para
que puedan generar una venta mas directa al consumidor final y asi poder tener un

margen de ganancia un poco mas alto compensando sus pérdidas.

Por otro lado, la identidad corporativa es otra de las negativas afectadas por la falta
de un propdsito organizacional lo cual se integra con una mision y vision, alineandose

a sus metas estableciendo compromisos entre sus empleados lo cual es otra desventaja



de la misma puesto que no cuenta con suficiente personal administrativo formado
integralmente, sino mas bien con un pequefio departamento financiero que se
subdivide en compras y ventas, al ser esta una empresa de indole familiar, los
trabajadores (familiares) se dividen las obligaciones entre si, sin embargo el area de
bodega es la Gnica donde no existe nepotismo y cuenta con un personal conformado
por un jefe de bodega y 4 cuadrillas que rotan los turnos para tener una mayor

eficiencia en el trabajo.

Desde el enfoque de gestion administrativa, los organigramas son un modelo que
ayuda a mejorar la toma de decisiones tanto internos como externos ya sea en la
resolucion de problemas como también en la bldsqueda de nuevas oportunidades
(Martinez et al., 2015 citado en Zambrano, 2016). La falta de competitividad radica en
el ingreso de en un nuevo mercado por la ausencia de personal capacitado para realizar
un estudio de mercado, lo cual implica un incremento en los gastos de la empresa para

la ejecucion de un plan de marketing por medio de una entidad o persona externa.

Como ultimo problema, la empresa tiene el capital para poder sacar a diario sus
entregas pero no para realizar una inversion, ya que la empresa trata de utilizar sus
ingresos en compra de materia prima, y no deja un espacio o un colchon financiero
para cualquier otro tipo de gastos o inversiones no programadas, por lo que tendra que

recurrir a una institucion financiera para el desarrollo de un nuevo proyecto.

La problematica mencionada indica que la empresa Guayatrust S.A.va a tener
dificultades al momento de invertir, por lo que el proyecto debera generar ganancias
para poder pagar el crédito financiero sin tener que recurrir al presupuesto que se tiene
destinado para la compra de la materia prima diaria, ya que la empresa cuenta con una
baja liquidez por malas decisiones mediante negociaciones, ha perdido recursos en
maquinaria obsoleta que tiene un bajo rendimiento en la produccion del producto y
que a la vez es costoso darle el debido mantenimiento, lo que ha ocasionado que vayan

disminuyendo las utilidades de la empresa.



Justificacion

El presente proyecto servira de guia para conocer la industria arrocera del Ecuador,
como las oportunidades o ventajas competitivas que se puedan tener mediante el
desarrollo de una nueva marca o linea de producto, asi como también los factores tanto
externos como internos que debe considerar antes de la creacién de la misma,
basadndose en un estudio previo que garantizaran su acogida y futuro posicionamiento

en el mercado.

Este proyecto pretende brindar una solucion atreves de la creacion de una nueva
marca o linea de producto con presentaciones destinadas al cliente o consumidor final
el cual ayude a generar un incremento de las ventas en la empresa Guayatrust S.A.,
por lo que dejaria de ser solo un intermediario y pasaria a ser distribuidor directo de
sus propios productos, ademas se asesorara con un plan estratégico de marketing que
sea efectivo de tal manera que fomentaran una mejor difusion de las cualidades o
ventajas competitivas de este nuevo producto frente a los ya existentes, el
asesoramiento se brindara debido que la empresa no cuenta con el personal

especializado en esta materia.

El principal beneficiario en el proyecto levantado es la empresa, ya que segun lo
antes mencionado el principal objetivo es lograr ampliar sus ventas de forma individual
y manteniendo su cartera de negocio, esto le dard mayor rentabilidad que es la meta
que se habia planteado alcanzar Guayatrust S.A. Este proyecto es innovador dado que
el producto que se va a comercializar va a diferenciar tanto en su presentacion como
en su contenido por lo que es un producto de categoria Premium o de exportacion, el
cual tendrd un refinamiento del grano mucho méas exhaustivo que los arroces

tradicionales.



Objetivos
Objetivo General

Elaborar un plan de marketing para la introduccion de una nueva linea de producto

de la empresa arrocera GuayaTrust S.A.

Objetivos Especificos

e Desarrollar un marco teérico con conceptos y definiciones enfocados a la
elaboracion de un plan de marketing para la empresa arrocera GuayaTrust
S.A.

e Realizar el andlisis situacional de la empresa arrocera GuayaTrust S.A.

e Desarrollar una investigacién de mercado para conocer la aceptacion de la
linea de producto a introducirse.

e Implementar un plan de marketing integral para la nueva marca de la empresa
arrocera GuayaTrust S.A.

e Detallar el andlisis financiero para ver la rentabilidad del proyecto de la

empresa arrocera GuayaTrust S.A.

Resultados Esperados

e Aclarar los temas de cada capitulo que se detallaran durante el proyecto.

e Conocer la realidad de la empresa en el mercado antes de lanzar la nueva linea
de producto.

o Identificar el perfil del consumidor como los habitos de consumo, la influencia
de compra y marcas de preferencias.

e Comunicar de manera efectiva la marca de la nueva linea de producto que se
va a comercializar al cliente potencial.

e Analizar la viabilidad del proyecto mediante indicadores financieros.



Alcance y limitaciones

En la provincia del Guayas en el canton Yaguachi se procesa el arroz de la empresa
Guayatrust S.A. siendo el canton Guayaquil la ciudad en donde se quiere llegar a tener
un alcance mediante la comercializacion de la nueva linea de producto tanto en tiendas
de barrio como en supermercados. Para calcular el total de la poblacion meta se tomara
en cuenta los porcentajes de rango de edades y nivel socioeconémico de la ciudad de
Guayaquil, asi como también se analizara la captacion de mercado que la empresa

pueda cubrir de acuerdo a su capacidad de abastecimiento.
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Figura 2 Ubicacidn de la ciudad de Guayaquil.

Recurso tomado de (Google Maps , 2017)



Capitulo 1. Marco tedrico



Capitulo 1. Marco tedrico
1.1Definicion de arroz
Una publicacion en la revista Lideres menciond que el arroz es uno de los alimentos
que mayor consumo en los hogares ecuatorianos el cual es de facil adquisicion por
medio de los canales mas usados como son las tiendas de barrio, bodegas o
distribuidores que se encargan de vender tanto a consumidores finales como a

empresas (Enriquez & Maldonado, 2017, pag. 3).

1.2 Tipo de arroz

El arroz se clasifica segin su tamafio de acuerdo al Servicio Ecuatoriano de
Normalizacion (INEN) tales como como: el grano medio con longitud entre 5,0 mmy
5,99 mm; el grano largo con longitud entre 6,0 mm y 6,99 mm, el grano corto con
longitud menor de 5,0 mm (INEN, 2014, pag. 3).

Hay tipos de arroz que se clasifica por su tiempo como es el arroz fresco y viejo.
Para la trasformacion del arroz viejo va a depender del tiempo de almacenamiento que
este tenga dando como resultado una mejor textura y mayor rendimiento al momento
de cocinarlo, también existe un proceso para acelerar el envejecimiento del arroz que
se lleva a cabo mediante maquinas las cuales dan mejores resultados en cuanto a la
calidad del arroz (Valarezo, 2016, pag. 18). Guayatrust S.A. es una empresa que se
encarga del procesamiento y comercializacion del tipo de arroz grano largo convertido
en arroz viejo con su finalidad de que este tenga una mejor calidad en cuanto a textura

y mayor rendimiento.

1.3 Consumo de arroz

Mediante un estudio del INEC sobre la Superficie y Produccién Agropecuaria
Continua de los cultivos transitorios dio como resultado que en la provincia del Guayas
se concentra una produccién de arroz representada por el 67.47% de toneladas métricas
del grano, siendo el arroz y otros productos como el maiz y la papa una de las mayores
producciones a nivel nacional (ESPAC, 2016).

En el Ecuador existe un alto de consumo de arroz en el pais, con un promedio de

53.2 kg de arroz al afio lo cual representa el 117.04 Ib por ciudadanos. Ademas el
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consumo de arroz es un factor importante que contribuye al producto interno bruto
(PIB) del sector agricola representando el 9.1% de participacion (Malta, Morante, &
Sanchez, 2014, pag. 16). Para la empresa Guayatrust S.A. representa una oportunidad
debido a la alta demanda del arroz por lo que mediante la venta del producto con una

mejor calidad a menor precio pueda lograr una mayor participacion en el mercado.

1.4 Precios de arroz

Segun El Ministerio de Agricultura, Ganaderia, Acuacultura y Pesca (MAGAP), a
través de la intervencion de la Empresa Publica Unidad Nacional de Almacenamiento
(UNA EP) adquiere el arroz mediante un precio de $34.00 para el grado uno
aproximadamente con un 95% de grano entero, mientras que el grado dos con un 15%

menos de grano entero en comparacion al grado uno es de $33.50 (MAGAP, 2018).

De acuerdo a la presentacion del INEC sobre los indice de precio al consumidor
mediante la determinacidn de la canasta familiar basica con precio de $8.98 sobre el
ingreso familiar mensual la cual se considera como un grupo de servicios y bienes que
son necesarios para cubrir la necesidad béasica del hogar, se determina que el proceso
de formacidn de precios del arroz que se establecen dependera de los canales en donde
se adquiera el producto por lo que existe el precio de fabrica que se encarga de cosechar
y pilar el arroz y también precio a nivel del productor que mantiene una brecha de
intermediacién como impuestos indirectos al productor, transporte, gastos y margen
del mayorista (INEC, 2017).
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1.5 Plan de marketing

El marketing es un conjunto de actividades para informar al cliente sobre el
producto o servicio del negocio y a la vez que una marca se posicione en el mercado
lo cual se logra mediante diferentes estrategias de comunicacion en los medios
existentes, creando un valor de acuerdo lo que se ofrece en el mercado ya que en la
actualidad las empresas ya no son consideradas en su totalidad como aquella que solo
comercializa productos por lo que siempre estard integrada de un servicio

complementario fundamental para la oferta (Lovelock & Wirtz, 2015, pag. 15).

Un plan de marketing es un documento escrito que explica la elaboracion de un
proyecto con la finalidad de lograr los objetivos planteados mediante estrategias que
se implementaran acorde al mercado, las cuales también estan conformadas por una
guia que son los objetivos de la empresa, mision, vision, estructura organizacional y

monto de inversion para la ejecucion de posibles actividades (Villar, 2016, pag. 20).

Para generar una ventaja competitiva es importante considerar algunos factores para
la realizacion de estrategias en donde la empresa debe estar preparada, como es tener
en claro la idea de negocio que se maneja en la actualidad y donde quiere dirigirse,
tener una alta adaptacién al cambio en donde se debe mantener al tanto las necesidades
del mercado, considerar cuales son las metas internas y tener capacidad o disposicion
de crecimiento (Mejia & José, 2014, pag. 112).

El posicionamiento de una marca lograra que los clientes de una empresa tengan el
conocimiento de la misma y también reflejarda como esta es percibida mediante sus
comportamientos 0 acciones que estos realicen. Uno de los objetivos del
posicionamiento de marca es que esta pueda diferenciarse en el mercado y también
que genere emociones a sus clientes lo cual se reflejard mediante su comportamiento
(Ada, 2016, pag. 30).
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1.6 Lugares de venta de arroz

De acuerdo al anélisis sectorial del comercio minorista evaluado por el INEC se
determind que el comercio minorista es una de las actividades que més se realizan en
el pais por lo que ha generado mayor nimero de empleo, siendo la venta de alimentos,
bebidas y tabacos la mayor parte de sus actividades econémicas que corresponden a
un porcentaje de 50.5% de participacion seguida de otras actividades de comercio al
por menor (INEC, 2012).

El éxito de este tipo de negocio es el segmento de mercado, donde el tendero conoce
muy bien a sus clientes, la venta al menudeo o fraccion del producto, el crédito
inmediato a vecinos o clientes, hace que los consumidores tomen la decision de
comprar en la tienda de barrio mas cercana ( Lideres, 2016, pag. 4). Las tiendas de
barrio a nivel nacional o local, no disponen de sistemas complejos de comunicacién
por lo que los tenderos tienen la ventaja de conocer a sus clientes por el contacto
directo que mantienen, ya que por su ubicacion tienen a favor brindar una atencién

mas personalizada la cual permite conocer las necesidades individuales de compra.

Mediante el merchandising se realizan estrategias para una mejor rotacion dentro
del punto de venta mediante la colocacion de los productos en zonas mas calientes
que estan a la vista de los clientes para una consecutiva rentabilidad en ventas, esta
estrategia se utiliza sobre todo en los grandes supermercados donde se encuentra el
producto en perchas por lo que el cliente realiza por si mismo la busqueda del producto
que necesita (Bustamante, 2015, pag. 27).
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Capitulo 2. Analisis Situacional

2. 1 Analisis del microentorno
2.1.1 Historia de la empresa

Guayatrust S.A. una empresa dedicada a la venta al por mayor y menor de
productos alimenticios, especialmente al procesamiento del arroz. Se encuentra
ubicada en el km16 del cantén Yaguachi, la misma que inicia sus actividades el 18 de
febrero del 2013 hasta el presente afio, se encuentra registrado en el SRI con ruc
numero 0992798025001 este negocio refleja en el sistema de rentas internas como tipo
de contribuyente “sociedades” que consta de la colaboracion de 3 personas (Ecuador
Pymes , 2017) La empresa cuenta con una superficie de 12000m2, espacio donde se
encuentran las oficinas administrativas y la bodega donde se almacena el producto con
una capacidad aproximadamente de 10.000 sacos, cuenta con 2 maquinarias para
procesamiento de las impurezas del arroz y 4 hornos para envejecerlo de una manera
mas rapida con una mejor calidad. Guayatrust S.A. vende alrededor de 300 quintales
semanales es decir un aproximado de 1200 quintales mensuales, siendo su mercado
actual mayoristas de la region costa, sierra y oriente los cuales se encargan de distribuir

el producto.

2.1.2 Organigrama estructural y funciones

El siguiente organigrama estructural presenta la conformacion de la empresa

Guayatrust S.A. mediante sus niveles jerarquicos y areas que la integran.

Gerente
General

Johany Vernaza
|

Jefe Jefe de Ventas
Administrativo S
Jazmin Vargas Vernaza

Figura 3 Organigrama estructural de la empresa Guayatrust S.A.
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El organigrama que usa Guayatrust S.A., es un organigrama de tipo especifico; ya
que, especifica los cargos que hay en la organizacion, los mismos que solo cuentan
con 2 tipos de jefatura apalancados de una gerencia general. Las funciones de las

jefaturas y gerencia son las siguientes:

2.1.2.1 Gerente General

El gerente general se encarga de visualizar que todo el arroz llegue en el estado en
el que en la negociacion fue acordada, entre sus funciones esta el comprobar el grado
de humedad, el nivel de impureza, hacer los primeros testeos para que este mismo
pueda estar en condiciones de ser pasado por la maquina que lo limpia al 99%. Otras
de sus funciones es supervisar y llevar el control del inventario diario de los sacos de
arroz que se producen, también es la persona encargada de la firma autorizada de la
empresa en el nivel maximo y es el Unico con acceso a firmas a cuentas bancarias
(Plasencia, 2017).

2.1.2.2 Jefatura Administrativa

La jefa administrativa se encarga de llevar todas las cuentas en orden, pagos del
SRI 'y pagos a proveedores, asi mismo como el cobro de los sacos de arroz vendidos y

las proyecciones que estos mismos tendran por mes (Llanos, 2017).

Realiza todo tipo de actividades administrativas como:
Contestar teléfonos

Llevar agendas

Tener en cuenta citas importantes

Recibir clientes

Llevar la bitacora de ventas del vendedor

Armar y elaborar presupuestos para gque el gerente general los apruebe.
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2.1.2.3 Jefatura de Ventas

El jefe de ventas se encarga de la parte de comercializacion del arroz como el
manejo de la cartera de clientes, visita a nuevos clientes, post venta para mantener al
cliente satisfecho en todo momento con el producto que se le esté ofreciendo. El jefe
de ventas sostiene una retroalimentacion con el gerente general para poder saber como
se encuentra el mercado y como perciben los clientes el producto, realizando proyectos

de mejora continua del arroz en cualquiera de sus etapas (Paiva, 2013).

2.2. Cartera de producto

Guayatrust S.A. maneja la marca Arroz Yaguachi la cual consta de una presentacion
de quintal (100 libras), el mismo que contiene datos especificos sobre el afio de
cosecha del arroz, el tipo de arroz que contiene en su interior y que es de calidad de

exportacion. Las medidas del saco son 60X80 cm y resisten un peso de hasta 150 Ibs.

GUA @*}A}'}‘WST

=
&
=
=
&
=
N
igi‘

IHOYNDIYA 70

YAGUACH! - ECUADOR

Figura 4 Cartera de producto de la empresa Guayatrust S.A.
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2.3 Cinco Fuerzas de Porter

Tabla 1

Cinco Fuerzas de Porter

Siendo 5 la puntuaciéon mas altay 1 la mas baja

5

Total

Poder de negociacion de los clientes
Necesidad del Producto
Precios

Demanda elastica

Amenaza de productos sustitutos
Disponibilidad

Variedad

Rivalidad del sector

Publicidad de competidores
Diferenciacion del servicio
Diferenciacion de precios
Numero de Competidores
Poder de los proveedores
Numero de Proveedores
Politicas de cobro

Amenaza de nuevos entrantes
Inversion

Restricciones legales

3,67

3.5

3.5

3.5

Total

Fuente: Entrevista Guayatrust S.A.
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Tabla 2

Amenaza de nuevos entrantes

AMENAZAS DE NUEVOS Sl MEDIO NO NOTAS
ENTRANTES

1 ¢Las grandes empresas tienen X Por el tiempo en el mercado y
una ventaja en costo o por ser un producto comodity
desempefio?

2 ¢Hay diferencia en patentes en X  Existe solo una patente
los productos de la industria?

3 ¢Hay identidades establecidas  x Hay marcas ya establecidas en el
de marca en su industria? mercado

4 ¢Sus clientes incurren en costos X No afectan mucho los costos
significativos si cambian de
proveedores?

5 ¢ES necesario mucho capital  x Es un negocio con una alta
para entrar a la industria? inversion

6 ¢Hay dificultad en el acceso de X Hay algunos canales que se
canales de distribucién? pueden explotar mas

7 ¢Hay curva de aprendizaje? X En los procesos para una mejor

calidad en el producto

8 ¢Hay dificultad en acceder a  x Falta de capacitaciones en el
gente capacitada, materiales e agricultor Ecuatoriano
insumos?

9 ¢Su producto o servicio tiene X Precios bajos a mejor calidad de
caracteristicas Unicas que le acuerdo al precio promedio
dan costos méas bajos?

10 ¢Hay licencias, seguros y X Hay que pasar por algunos
estandares dificiles de obtener? procedimientos para

comercializar el producto
11  ¢Enfrenta el nuevo entrante la X Por wventajas en precio o

posibilidad de contrataque por
parte de las  empresas

establecidas?

trayectoria de una marca

Fuente: Entrevista Guayatrust S.A.
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Tabla 3
Poder de negociacién de los consumidores

clientes lucrativos?

PODER DE NEGOCIACION DE Sl MEDIO NO NOTAS
LOS CONSUMIDORES
¢Hay una gran cantidad de X Si porque es un producto de
compradores  relativo  al €ONsSuUMo Masivo
nimero de firmas en el
negocio?
¢Usted tiene una gran cantidad X Se vende mas a mayoristas
de clientes, cada uno con las que se encargan de distribuir
compras relativamente el producto
pequefas?
¢El cliente hace frente a un X Podria ser por la calidad del
costo significativo si cambia de producto o negociacion con
proveedor? el proveedor
¢El comprador necesita mucha X No es un producto complejo
informacién importante? de comunicar
¢Puede el cliente integrarse X Se necesitan permisos, tener
hacia atras? ¢Los clientes trayectoria, capital
pueden volverse en
proveedores?
¢Sus clientes no son muy X El precio va de acuerdo a una
sensibles al precio? regulacion del estado
¢Su producto es Unico en un X Hay marcas establecidas en
cierto grado o tiene una marca el mercado
reconocida?
¢Son los negocios de sus X Por su cobertura

Fuente: Entrevista Guayatrust S.A.
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Tabla 4

Amenaza de productos sustitutos

cambie a un sustituto?

AMENAZA DE PRODUCTOS Sl MEDIO NO NOTAS
SUSTITUTOS
¢Los sustitutos tienen X Existen competidores
limitaciones de desempefio que especializados en otro tipo de
no compensan su precio bajo o productos
su funcionamiento no es
justificado por su precio alto?
¢El cliente incurre en costos al X El cambio si incluye costos
cambiar a un sustituto? pero no a  niveles
significativos

¢Su cliente no tiene un X si, por la competencia y ser
sustituto verdadero? un producto bésico
¢Es probable que el cliente X Por las diferentes opciones

que hay en el mercado

Fuente: Entrevista Guayatrust S.A.
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Tabla 5
Poder de negociacion de los proveedores

PODER DE NEGOCIACION DE Sl MEDIO NO NOTAS
LOS PROVEEDORES
1 Mis insumos, trabajo, X No son Unicos, se utilizan

materiales, son méas que Unicos
o diferenciados
2 ¢(Es barato y rapido cambiar X

entre proveedores?

3 ¢Mis proveedores encuentran X

dificil entrar a mi negocio?

4 ¢Puedo cambiar los insumos X
realmente?

5 Tengo muchos proveedores X
potenciales

6 Mi negocio es importante para X

mis proveedores

7 ¢{Mis costos de insumo no X
tienen influencia significativa

en mis costos?

para todos los proveedores

Es un costo que no varia

significativamente

Hay apertura de parte de la
administracion

Hay estdndares de calidad

antes de la venta del producto

Es un producto que se

cosecha a cantidad masiva

Los proveedores cuentan con

una cartera amplia de clientes

Solo hay un tipo de insumo

Fuente: Entrevista Guayatrust S.A.
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Tabla 6

Rivalidad entre competidores

RIVALIDAD ENTRE
COMPETIDORES

N MEDIO NO

NOTAS

¢La industria esta creciendo

rapidamente?

La industria no es ciclica con
capacidad excesiva
intermitente

Los costos fijos son wuna
porcion relativamente baja del
costo total

Hay diferencias significativas
del producto e identidades de
marca entre los competidores
Los  competidores  estan
diversificados mas que
concentrados en algn
producto

Mis clientes incurren en un
costo significativo al cambiar a

un competidor

Mi producto es complejo y se
requiere una comprension

detallada de parte de mi cliente

Todos mi competidores son de
aproximadamente el mismo

tamafio que mi empresa

X
X
X
X
X
X
X
X

No tan acelerado

Si tienen capacidad ciclica
intermitente que responde a
la gestion comercial

La mayor parte de valor del
producto esta en la
diferenciacion

Son productos similares

Es un producto que no tiene

mucha diversificacion

No hay mucha diferenciacion

entre competidores

Es un producto bésico de

facil uso

Existen empresas pequefias,
medianas y grandes en la

misma industria.

Fuente: Entrevista Guayatrust S.A.
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Tabla 7

Evaluacion global de la industria

EVALUACION GLOBAL FAVORABLE MODERADO DESFAVORABLE
DE LA INDUSTRIA

1 Amenaza de entrantes 5 4 2
potenciales
2 Poder de negociacion con 2 3 3

consumidores

3 Amenazas de sustitutos 1 3 0

4 Poder de negociacion de 1 3 3

los proveedores

5 Intensidad de la rivalidad 1 3 4
entre los competidores

establecidos

TOTAL 10 16 12

Fuente: Entrevista Guayatrust S.A.
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Los factores de las cinco fuerzas de Porter que mayormente influye es la amenaza
de productos sustitutos por la gran variedad que existen en el mercado y por su
facilidad de adquirirlos lo cual es un aspecto negativo para la empresa; el poder de los
proveedores podria afectar a la empresa por medio de que dependera de ellos las ventas
que laempresa va a realizar y también la calidad del producto, la empresa GuayaTrust
S.A. cuenta actualmente con 2 proveedores; la amenaza de nuevos entrantes es un
factor importante a considerar ya que si podria haber nueva competencia por la
implementacidn de nuevas tendencias en la produccion o procesamiento por parte de
otras empresas que puedan brindar una mejor calidad en el producto al consumidor

final.

En la evaluacion global de la industria es moderada, ya que, a pasar de la amenaza
de posibles entrantes y la competencia actual, se puede resaltar los beneficios que
brinda cada marca en el mercado, por lo que podria considerarse como un mercado en
el cual hay una oportunidad de lanzar una nueva linea de producto tomando en cuenta
como factor primordial la negociacion con los proveedores que va a influir
directamente en cuanto a la calidad del producto que se esta vendiendo, logrando asi

una diferenciacién en base a la competencia (Fundacion Publica Andaluza, 2015).

2.4 Andlisis de Macroentorno
2.4.1 Entorno Politico-legal

Con respecto al entorno politico legal se mencionaran las leyes que protegen al
consumidor del producto como son las leyes de comercializacion y creacion de un

nuevo producto como etiqueta, registro de marca y patente de marca.

2.4.2Creacion de una marca

Segun el Instituto Ecuatoriano de la Propiedad Intelectual (IEPI, 2014), los pasos
para la creacion de una marca en un sistema gubernamental se podra encontrar en la

pagina de la misma en donde se detallara la siguiente informacion:
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En el sistema gubernamental se encuentran pasos detallados sobre la creacion de
una marca tales como la verificacion de marcas similares que se encuentran registradas
con anterioridad con base en criterios tales como registro, afio, titular y diferentes
solicitudes que se encuentran en proceso de tramite. Este es uno de los pasos mas
importantes puesto que se debe considerar que la marca no solo representa un simbolo
o logotipo para la compafiia sino mas bien establece una diferencia de servicios y

productos comparandolos con otros de su misma clase.

Adicionalmente la marca de certificacion y el nombre comercial se centran como
pilares fundamentales de una compafiia puesto que avala origines de los productos y
servicios elaborados, asi como también la identificacion de un local comercial y su
actividad. El registro de una marca comercial no requiere especificamente del aval de
un profesional por lo tanto se considera que la misma puede ser registrado por una
persona tanto natural como juridica sin importar que este sea nacional o extranjero
(IEPI, 2014).

2.4.3 Etiquetado y registro sanitario

La agencia de regulacién, control y vigilancia sanitaria (ARCSA, 2014) , establece
una guia de requisitos para la respectiva inscripcion de alimentos procesados
nacionales. EIl registro de representante legal del producto asi como también del
representante técnico, son requisitos fundamentales para obtener la autorizacion de
comercializacion del mismo con el objetivo de obtener las certificaciones
correspondientes tales como: las de libre venta o certificado sanitario, autorizando el
consumo humano. Entre los principales documentos se estipula la descripcion general
del proceso de elaboracion del producto, interpretacion del cddigo de lote, informacion
fisica y quimica del material del envase en cualquiera de sus formatos, del rotulo o

etiqueta original que se utilizara para su comercializacion.

2.4.5 Entorno Econdmico

En el sector econdmico existen diferentes tipos de indicadores, los cuales muestra
la situacion actual del pais, estos indicadores son el pib el cual segun el Banco Central
del Ecuador (BCE), para el segundo trimestre del 2017 tuvo un crecimiento del 1.9%
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con respecto al trimestre anterior y 3.3% con respecto al trimestre del 2016 como lo
podemos observar la siguiente figura #5 (BCE, 2017).

“La evolucion de precios de los bienes basicos "commodities” ha sido una de las
mayores preocupaciones para los responsables de la politica econémica en los
ultimos afios por su influencia en la dindmica de la actividad econdmica, la

inflacion y la balanza de pago” (Arteaga, Granados, & Ojeda, 2013, pag. 86).

PRODUCTO INTERNO BRUTO - FIB

30 2007=100, Tasas de variacidn trimestral 6.0

20 — 40
< Ve

10 / 20

N S

—
-10 \ / 20
20 \ 4.0

-3.0

Varlaciones porcentuales respecto al trimestre anterior (t/t-1)
o
o
Variadones porcentuales respecto al mismo trimestre del ao
anterior t/t4

20141 | 20140 | 2014.00 | 20144V | 2015, | 201501 | 2005010 | 20150V | 2016, | 20160 | 2016.00 | 2016V | 2017 | 2017.0 60
var.tft-1] -0.3 23 14 02 02 16 | 03 -0.9 13 09 0.0 15 -0.1 1.9
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Figura 5 Producto interno Bruto

Recurso tomado de (BCE, 2017).

De acuerdo al Banco Central del Ecuador, la industria de la agricultura en este
ultimo trimestre ha sido una de las que menos ha crecido con un porcentaje de 0.9%,
contando que las industrias que mayor crecimiento han tenido son la de acuicultura 'y
pesa de camarédn con el 16.7% y la refinacion del petrdleo con 11.5% de crecimiento
(BCE, 2017).
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2017.11, CONTRIBUCION DEL VAB POR INDUSTRIA A LA 201711, TASAS DE VARIACION (t/t-1) DEL VAB POR INDUSTRIA
VARIACION TRIMESTRAL (t/t-1) DEL PIB

02 01 0o 01 02 03 <100 50 0.0 50 100 150 200
: - — ms‘ “Acuicultura y pesca de camardn 167
. o Refinacién de petrdleo 15
I 022 Actividades de senicios financieros 66
T Suministro de electricidad y agua a2
. m Actividades profesionales 16
D o Administracion pablica y defensa 22
oo Alojamienta y servicios de comida 26
I oo0s Correa y comunicaciones 28
N o Ensefianza y senvicios sociales y de salud 15
N 0.1z Comercio 12
N o.0s Transparte 11
I oo Oftros servicios * 11
I oo Agricultura 0s
I 0o Manufactura (exc. refinacién de petrdleo) 07
I 004 Petréleo y minas [
-01s [ Construceion a7
o0 | Servicio doméstica 17
-0.05 [N Pesca (excepto camarén) 7.1

Figura 6 Crecimiento de la industria

Recurso tomado de (BCE, 2017).

Segun los datos del Banco Central del Ecuador, la inflacién anual internacional en
la region sudamericana se manejé hasta septiembre del 2017 un promedio del 3.15%,
pero Ecuador se encuentra bajo este promedio y es la inflacion mas baja de la region
con un -0.03% como una diferencia de 6.3% en comparacion con México el pais con

la inflacion mas alta de la region (BCE, 2017).

INFLACION ANUAL INTERNACIONAL
{Porcentajes, septiembre 2017)

México [ 1 6.35
Uruguay [ 1 575
‘Guatemala - ] 4.36
Paraguay [ 1 4.20
Colombia L ] 3.97
Rep.Dominicana _I 1 380
Honduras [ ] 3.66
Bolhia : 1 361
Perl I 1 294 Promedio: 3.15
Brasil | — 7}
EEUU 11
Costa Rica |
Chile | — 11
£l Salvadar ——— 1w
Ecuador 003 1
; L
1 [} 1 2 3 4 5 B =7

Figura 7 Inflacion anual internacional

Recurso tomado de (BCE, 2017).

De acuerdo a las Instituto de Estadisticas y Censos, la inflacion en el pais para el

noveno mes del afio reflejo un crecimiento con respecto al mes de agosto el cual
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terminG con una inflacién del 0.28% y en septiembre con una del -0.03%, como lo

podemos observar en la figura# 8 (INEC, 2016).
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ene | feb mar.ahr may | jun | jul | ago | sep
Anual 2016 3.09 | 260 | 232 |1.78 | 163 |1.59 | 1.58 | 1.42 | 1.30
Anual 2017 | 090 | 096 | 096 | 1.09 | 110 |0.16 0.10 | 0.28 |-0.03

Figura 8 Inflacion anual nacional

Recurso tomado de (INEC, 2016).

El IPP o indice del precio del producto del pais estd en una tendencia de declive
segun los reportes del Banco Central del Ecuador que emite por afio, esto quiere decir
que debido a la pérdida de peso en cualquiera de los 4 sectores que conforman este
indicador el productor y el sector empresarial, la inflacion del pais esta logrando que

algunos costos de produccidn se reduzcan (BCE, 2015).

10.12

8.28
6.92
3.07 3.1
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Figura 9 indice del precio del producto

Recurso tomado de (BCE, 2015).

Con respecto al empleo pleno de la poblacion ecuatoriana sigue manteniendo un
declive en los ultimos 5 afios ya que en el 2017 el empleo neto del ecuador bajo en 1
punto con respecto al afio pasado y desde el 2012 se ha tenido una decaimiento muy
considerable de casi 6 puntos, por lo que la realidad es que el desempleo en el pais

cada afio va en crecimiento al igual que el subempleo. La rama que mas empleo genera
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en el pais es la agricultura, ganaderia, caza y silvicultura y pesca la cual genera el
28.26% de los empleos en el pais, segln el Banco Central del Ecuador (INEC, 2016).
DISTRIBUCION DE LA POBLACION

ECONOMICAMENTE ACTIVA URBANA (PEA)*
En porcentajes, jun-2012, jun-2017

EMPLEO POR RAMA DE ACTIVIDAD®
En porcentajes, jun-2016, jun-2017

jun. 2016 jun. 2017

100
RAMAS DE ACTIVIDAD Nacional
20
Agricultura, ganaderla, cazay silvicultura y pesca 27.22% 2862%
80 0.65% 0.68%
. cidn de petroleo) 10.82% 1069%
Suministro de electricidad y agua 0.56% 0.53%
60
Construccion 6.50% 6.27%
50 comercio 18.26% 17.98%
o Aojamiento y servicios de comida £.08% 6.52%
225 204 Transporte 5.99% 5.75%
20
245 228
222 .6 Carreo y Comunicaciones 108% 0.97%
20
Actividades de servicios financieros 0% 0.78%
13 194
106 121 Actividades prafesionales, técnicasy
10 |-gg —115 ot e 4.19%
N 52 a9 57 5.6 6.7 5.8 Ensefianza y Servicios sociales y de salud 6.88% 6.58%
Jun-12 | Jun-13 [ Jun-14 [ Jun-15 | Jun-16 | Jun-17
m Adecuadofpleno 547 | 522 | 579 | 543 | 500 | 490 307% 3.05%
Otroempleanopleno| 242 [ 245 | 216 | 228 | 228 | 204
Subemplea 50 [ 115 | 106 | 121 | 153 | 181 266% 28a%
Desemplea 52 | 49 | 57 | 56 | 67 | 58 Otros Servicios* 413% 1%

Figura 10 Poblacion econdmicamente activa.

Recurso tomado de (INEC, 2016).
2.4.6 Entorno Socio-cultural

Segun el INEC, para el ultimo censo poblacional en la provincia del guayas la
division demogréfica fue de 49.8% para el género masculino y de 50.2% para el género
femenino, la poblacién total de la provincia del Guayas es de 3°645.483 habitantes con
una edad promedio de 25 A 29 afios hasta 60 a 64 afios de edad (INEC, 2010).

Tabla 8

Rango de edades de la provincia del guayas

De 95y mas afios 9.743 0,3% 2281 0,1%
De 50a 94 afos 11.995 0,4% 5712 0,2%
De 85 a 89afos 17350 0,5% 13.655 0,4%
De 80 a 84 afos 25477 0,8% 25924 0,7%
De 75a 79 afios 37.182 1,1% 37.219 1,0%
De 70a 74 afos 51412 1,6% 53901 1,5%
De 65 a 69 afos 45703 1.4% 56.752 1,6%
De 60a 64 afios 94293 28% 118.685 33%
De 55 59 afios 91.994 28% 138.010 3.8%
De 50a 54 afos 130270 3,9% 166.684 4,6%
De 45 a 49afios 158,124 48% 204.345 5,6%
De 402 44 afios 200728 6.1% 220145 6,0%
De 35a 39afos 229555 6,00 249779 6,9%
De 30a 34afos 255593 7.7% 289.594 7.9%
De 25a 29 afos 276926 B.4% 307.034 B4%
De 20a 24 afos 336,609 10,29 321308 8,8%
De 15a 19afos 321456 9,7% 338370 9,3%
De 10a 14afes 332561 10,1% 37351 10,2%
De 5 a9 afos 341476 10,3% 362,896 10,00
De 0 a4 afos 340587 10,3% 359.678 9,9%

otal 3309034 100,0% 3645483 100,0%

Recurso tomado de (INEC, 2010).
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La mayoria de las personas que residen en esta provincia del Guayas trabajan con
un contrato o empleado privado en ambos sexos, en el siguiente cuadro muestra cuales

son las ocupaciones por género.

Tabla 9

Ocupaciones de los trabajadores

Ernpleado privade 375630 178,368
Cuenta propis 237918 115351
larmalero o pedn 146,754 9,150
Ernpleado u abreno del Estado, T3065 51115
Municipés o Cansejo Provincial

Mo declarado 498545 35,095
Ernpleada doméstica 5.141 58.20d
Patrond 20587 11.50:0
Trabajadar no rermunerada 1L 195 5184
Socio 7295 4054
Total 926,443 353.493

Recurso tomado de (INEC, 2010).

En cambio el analfabetismo en la provincia del Guayas con los proyectos de ley
educativa que ha habido se ha disminuido el analfabetismo considerablemente desde
el afio 1900 hasta el 2010 que se realizo el Ultimo censo de poblacion y vivienda por
medio del INEC.

iCUAL ES EL ANALFABETISMO EN GUAYAS?

19590
W zom

W 2010

Analfabetismo®**

Figura 11 Nivel de analfabetismo

Recurso tomado de (INEC, 2010).
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2.4.7Entorno Tecnoldgico

La alfabetizacion y competencias informales de acuerdo al aspecto tecnoldgico
rescata algunos puntos importantes del ultimo censo de poblacion y vivienda mediante
los resultados del INEC en el 2010, el cual habla de la alfabetizacion digital, es un
hecho que se ha dado en esta tltima década donde se trata de ensefiar no solo a escribir
y a leer de una forma tradicional, sino también del uso de las nuevas tecnologias
informativas como una herramienta cotidiana para la evolucion de las personas (Area,
Gutierrez, & Fernando, 2012).

En la provincia del guayas el porcentaje de analfabetismo en un media es del 28.6%
de la poblacion dando como resultado mayor presencia en en mujeres que en hombres

con una diferencia del 4% como se observa en la figura #14 (INEC, 2010).

ANALFABETISMO
DIGITAL*

Hambre Total Mlujesr

* Peronas de W anas y mas que en b dhimas & mess no wilicasen teléfana cduber, interme i mmpu tado

Figura 12 Nivel de analfabetismo digital. Tomado de INEC, 2010

Recurso tomado de (INEC, 2010).

Las propuestas de los candidatos para poder reactivar la tecnologia que ha estado
olvidada, esto es un factor con los créditos que a los campesinos de las zonas arroceras
ayudan a que este proceso no solo de siembra sino también de cosecha, se haga de una

forma mucho mas agil, rapida y con resultados mejores a los esperados.

Uno de los proyectos que el gobierno del presidente Lic. Lenin Moreno puso en
practica es el Proyecto Nacional de Innovacion Tecnoldgica Participativa y
Productividad Agricola (PITPPA), que tiene objetivo promover la reactivaciéon del

agro a través del uso de tecnologia innovadora, infraestructura y equipamiento
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tecnoldgico de punta con la finalidad de mejorar las capacidades productivas
tradicionales tanto de pequefios y medianos productores del sector agropecuario con
la finalidad de que la poblacion beneficie aumentando su calidad de vida (MAGAP,
2016).

2.4.8 Entorno Ambiental

Existen préacticas de cultivos que mitigan o eliminan los impactos
medioambientales como los nutricionales. Por otro lado existen varios factores
que estan afectando el cultivo y produccién de arroz a nivel mundial, ya que en
cuanto al aspecto medioambiental se utilizan quimicos para eliminar ciertas
plagas, contaminando el suelo por el mal uso de los productos en las labores
del campo y también perjudicando la salud de las personas. El abuso de ciertos
quimicos no solo elimina ciertos microorganismos que aféctenla produccion de
arroz sino que también causa un desequilibro en la fauna entomoldgica por lo
que deberia considerarse un control méas riguroso de los productos que se usa
para el cultivo (MAGAP, 2016, parr. 2).

2.5 Anélisis P.E.S.T.A (con conclusiones del Macroentorno)

Tabla 10
Andlisis PESTA

Andlisis P.E.S.T.A

Variables Ponderacion
Factor Politico-Legal 4,75
Factor Econémico 3,5
Factor Socio Cultural 4
Factor Tecnoldgico 3,5
Factor Ambiental 3
Total 3,75

Fuente: Guayatrust S.A.
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Los factores mas atractivos para la empresa son el Politico- Legal ya que se creara
la nueva marca y esto incluye todos los requisitos que se tenga que llevar a cabo para
su desarrollo, por parte de los factores econdmicos y tecnoldgicos son bastante
atractivos porque de acuerdo a como el PIB se mueva y de acuerdo al avance de la
tecnologia la industria arrocera crecerd, se mantendra o tendréd una recesion (Auditool,

2018).

2.6 Analisis Estratégico Situacional
2.6.1Ciclo de vida del producto

CICLO DE VIDA DE UN PRODUCTO EN EL MERCADO

A
¥ INTRODUCCION CRECIMIENTO MADUREZ DECLIVE

THIYNOUA ZOWIY
ARROZ. YABUACHI

N\

TIEMPO

Figura 13 Ciclo de vida del producto de la empresa Guayatrust S.A.

De acuerdo a la publicacion del libro Direccion de Marketing, (Philip & Lane,
2016) “el periodo de crecimiento es la aceptacion del producto en el mercado en el que
las ganancias aumentan de una manera considerable” (pag. 322). Arroz Yaguachi en
su presentacion de 100 libras, es una empresa que estd en crecimiento debido al
adecuado mantenimiento de su calidad y por ser considerado un arroz de exportacion,
siendo un producto que en la actualidad se esta comercializando y ganando

participacién de mercado en la sierra del pais.
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2.6.2Andlisis de la Cadena de valor

Tabla 11
Cadena de Valor

T~ Primario .
T~ LOGISTICA INTERNA OPERACION LOGISTICA EXTERNA MARKETING Y VENTAS SERVICIO POST VENTA
Apoyo \\\\
ABASTECIMIENTO FORTALEZA FORTALEZA FORTALEZA X DEBILIDAD
RRHH DEBILIDAD X X DEBILIDAD DEBILIDAD
TECNOLOGIA X FORTALEZA X DEBILIDAD DEBILIDAD
INFRA ESTRUCTURA FORTALEZA FORTALEZA FORTALEZA X DEBILIDAD

Tabla 12

Fuente: Guayatrust S.A

Factores que influyen en la cadena de valor en la empresa Guayatrust S.A.

\\

Primario
~_

\
Apoyo LOGISTICA INTERNA

OPERACION

LOGISTICA EXTERNA VIARKETING Y VENTASERVICIO POST VENTA

Fortaleza
El abastecimiento a diario
de materia prima ayudaa
la logistica interna en el

ABASTECIMIENTO

Debilidad
No sesuele contratar a
personal por lo que es una
empresa familiar

RRHH
No Aplica
Los procesos no son
controlados conun
software o algun metodo
TECNOLOGIA tecnolégico son muy

Fortaleza
Cuenta con un espacio
grande antimonoplio y
con infraestructura para

INFRA ESTRUCTURA poder crecer

Fortaleza
La logistica que maneja
la entrega del producto es
eficiente y eficaz

Fortaleza
Las operaciones ordenas
que maneja la empresa
ayudan al sistema de

No Aplica No Aplica
Para las operaciones se Los camiones son
contratados

encarga directamente el

duefio de la empresa externamente, no son

empleados de la

No Aplica
la empresa no cuenta con
un sistema de rastreo para
los camiones o entrega
del producto

Fortaleza
La operacion del negocio
semaneja solo por celular
y esto facilita el contacto
Be to Be

Fortaleza
Ayudaa recibir camiones
y trailers grandes y
despachardesde la misma
bodegasin problemas

Fortaleza
La infraestructura es
adecuada para todo tipo
de operacion del negocio
del arroz

No Aplica
No existe un equio de
marketing y ventas

No Aplica
No existe el departamento
pero selo creara en el
proyecto

Debilidad
No existe un
departamento de
marketing ni presencia en
redes sociales

Debilidad
No seusael espacio
vacio que tiene la
bodegha para la creacion
de unas oficinas

Debilidad
Como no hay un
departamento de ventasy
marketing no hay un

Debilidad
Se lo trata con el duefio o
la esposadelduefio de la
empresa de formaemprico

Debilidad
el postventano tiene un
seguimiento corriente
solo unallamada.

Debilidad
Se podria hacer un call
center para mejorar el
sistema post ventas

Fuente: Guayatrust S.A
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2.6.3Analisis F.O.D.A.

Tabla 13
Andlisis FODA

GuayaTrust S.A.

INTERNAS
FORTALEZAS
Calidad en arroz
Maquinas propias para todos los procesamientos del
arroz

Buena cantidad de producto en stock

Presentacién del producto de primera calidad en sus
empaques
Buena ubicacion que ayuda a despachar tanto para

costa como para la sierra

DEBILIDADES
Falta de organizacion empresarial

Mal manejo de recursos

No existe departamento de marketing

Poca cobertura a nivel guayas

Bodega sin uso, baja optimizacion

EXTERNAS
OPORTUNIDADES
Nuevas tecnologias para el pilado y envejecimiento del
arroz
Clientes que prefieren mas calidad a precio

Politicas que ayudan al agricultor ecuatoriano

Més créditos para inversion en negocios del agro

Nuevos canales de distribucion para llegar al

consumidor final

AMENAZAS
Precios bajan y suben sin previo aviso

Plagas en estaciones de lluvia
Competencia de baja calidad con precios
maés asequibles

Grandes piladoras con poder de
negociacion mas alta

Sequias regionales por calentamiento

global

Fuente: Guayatrust S.A.
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2.6.4 Analisis EFE — EFI

Tabla 14
Andlisis EFE

Factor a analizar Peso Calificacion Peso
ponderado
Oportunidades
Nuevas tecnologias para el pilado y envejecimiento del  10% 3 0,3
arroz
Clientes que prefieren mas calidad a precio 10% 2 0,2
Politicas que ayudan al agricultor ecuatoriano 10% 2 0,2
Més créditos para inversion en negocios del agro 15% 4 0,6
Nuevos canales de distribucion para llegar al 10% 4 0,4
consumidor final
Amenazas
Precios bajan y suben sin previo aviso 9% 4 0,36
Plagas en estaciones de lluvia 8% 3 0,24
Competencia de baja calidad con precios més 8% 1 0,08
asequibles
Grandes piladoras con poder de negociacién mas alta 10% 1 0,1
Sequias regionales por calentamiento global 10% 3 0,3
TOTAL 100% 2,78

Fuente: Guayatrust S.A.
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Tabla 15

Analisis EFI
Factor a analizar Peso  Calificacion Peso
ponderado
Fortalezas
Calidad en arroz 15% 4 0,6
Maquinas propias para todos los procesamientos del 5% 0,15
arroz
Buena cantidad de producto en stock 8% 3 0,24
Presentacion del producto de primera calidad en sus 12% 4 0,48
empaques
Buena ubicacidn que ayuda a despachar tanto para 15% 3 0,45
costa como para la sierra
Debilidades
Falta de organizacion empresarial 10% 3 0,3
Mal manejo de recursos 5% 1 0,05
No tiene departamento de marketing 15% 3 0,45
Poca cobertura a nivel guayas 5% 2 0,1
Bodega sin uso, baja optimizacion 10% 3 0,3
TOTAL 100% 3,12

Fuente: Guayatrust S.A.
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Capitulo 3. Investigacion de Mercados
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Capitulo 3. Investigacion de Mercados
3.1 objetivos
Realizar una investigacion de mercado para conocer la viabilidad de una nueva
linea de producto implementada por la empresa Guayatrust S.A. en la ciudad de

Guayaquil.

3.2 Objetivos Especificos

*Identificar los factores que influyen en la decision de compra del consumidor en
tiendas retails y supermercados.

e[dentificar las principales marcas de preferencia por parte del cliente potencial en
tiendas retails y supermercados.

*Determinar la frecuencia de compra de arroz por clientes de tiendas retails y
supermercados.

*Analizar los aspectos influyentes en los consumidores hacia una nueva marca en

el mercado.

3.3 Disefio investigativo
3.3.1Tipo de investigacion

Para la fase investigativa se escogera el método descriptivo, ya que es la méas
adecuada para detallar la situacién del mercado de esta industria porque nos brinda
mayor cantidad de datos que permiten proyectar aspectos importantes y responder a

los objetivos de investigacidn previamente establecidos.

La investigacidn descriptiva es aquella que busca definir con claridad un objeto, el
cual puede ser un mercado, una industria, una competencia, puntos fuertes o débiles
de empresas, algun medio de publicidad o un problema simple de mercado (Benassini,
2019 citado en Caballero y Karin, 2010, pag.1).
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3.3.2Fuentes de informacion

Como fuentes primarias se escogerd a personas residentes en la ciudad de
Guayaquil, de edades comprendidas entre 18 a 60 afios que consuman arroz y compren
en tiendas de retail o supermercados, mientras que las fuentes secundarias se enfocaran

en tienderos de las diferentes zonas de Guayaquil.

3.3.4 Tipos de datos

El enfoque cuantitativo usa la recoleccidn de datos para probar hipotesis, con base
en la medicion numérica y el andlisis estadistico, para establecer patrones de
comportamiento, mientras que el enfoque cualitativo utiliza la recoleccidn de datos sin
medicion numérica para descubrir o afinar preguntas de investigacion en el proceso de

interpretacion (Hernandez, Fernandez, & Batista, 2006, pag. 4).

3.3.5 Herramientas investigativas

Se realiz6 384 encuestas en la ciudad de Guayaquil al publico objetivo mediante 12
preguntas cerradas, tomando en cuenta las 4P"s del marketing para asi poder analizar
el mercado. El Focus Group se realizara al publico objetivo en la ciudad de Guayaquil
mediante un cuestionario de 18 preguntas, las cuales seran abiertas dirigidas a un
méaximo de 12 personas para asi profundizar en factores de decisién de compra y
percepcion de una nueva marca. Las entrevistas a profundidad se las realizara en las
diferentes zonas de Guayaquil que son norte, sur, este y oeste, y estaran dirigidas a
tienderos de puntos de venta retails mediante un cuestionario de 12 preguntas para

poder conocer factores que influyen en la compra de arroz en el punto de venta.

2.4 Target de aplicacion

La poblacion esta formada por hombres y mujeres de edades entre 18 y 60 afios, de
nivel socioecondémico C+, C- y B que habiten en la ciudad de Guayaquil y consuman
arroz (INEC, 2011).
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Tabla 16

Target GuayaTrust S.A.
Habitantes de Guayaquil 2°291,000
Rango de edades (18 a 64) 63.30%
Nivel Socioeconémico (C+/ C-/ B) 83.33%
Total poblacién 17208,454

Fuente: (INEC, 2010)

En esta investigacion se realizara un tipo de muestreo probabilistico con el método
estratificado, mediante esta investigacion cuantitativa las variables mas importantes a
considerar son sexo y edad. La poblacién estuvo representada por una cantidad de
17208,454 personas, por lo que se determind que es una poblacién infinita, por lo tanto,
se utilizé la férmula de poblacién infinita; con un nivel de confianza del 95% que

representa un Z=1.96 y un margen de error del 5% se obtuvo el siguiente resultado:

A continuacidn, se detalla el célculo del tamafio de la muestra, para conocer la

cantidad de encuesta a realizarse.

Resultado:

N = habitantes
Z=95% - 1.96
E=5% - 0.05
N=1.96 (2) *0.5*0.5
N= 3.84*0.0025
N=0.96/0.0025

N= 384 encuestas
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3.4 Formatos de cuestionarios
Entrevista a profundidad

(Ver anexo A)

Entrevista Focus Group
(Ver anexo B)
Formato de encuesta

(Ver Anexo C)
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3.2 Resultados relevantes
3.2.1 Resultados cualitativos

3.2.1.1Entrevista a profundidad

Las siguientes entrevistas a profundidad se realizaron en tiendas retails ubicadas en

las diferentes zonas como norte, sur, este y oeste de la ciudad de Guayaquil.

Tabla 17

Entrevista Stop and Go

Entrevista 1: Stop and Go
Nombre: Diana Toledo

Cargo: Administradora

Preguntas

Resultados

Frecuencia de compra de arroz para venta
Marca de preferencia de venta
Presentacion de venta actual

Venta de arroz viejo

Disposicién de vender una nueva marca de arroz

Tipo de arroz de preferencia por clientes

Marca de preferencia por clientes

Tipo de presentacion de preferencia por clientes

Factores que influyen en decision de compra

Atributos importantes en una marca para la venta

Nuevas presentaciones de preferencia para venta

Calidad o precio como factor mas importante

Mensual

Por la alta rotacién que tienen los productos
Entre 1 a 5 libras

Venden arroz comin (No tienen mucho
conocimiento)

Todo dependeria de la calidad del arroz y si el
producto que ofrecen va a garantizar que rote y
no quede en stock

Grano largo y corto (No tienen mucho
conocimiento)

Las marcas como Gustadina, Real, SUper Extra
principalmente y también una marca llamada por
su calidad ya que es organico

De 2 libras 0 5 méximo

Que sea de calidad y de buena presentacion

Que sea conocida, que pueda gustarle al cliente y
que sea de calidad

Las presentaciones mas pequefias si pero la de 25
Nno porgue consideran que no es necesario.

Mas en calidad que en precio

Fuente: Entrevista a poblacion microempresaria
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Tabla 18
Entrevista Despensa la Bendicion

Entrevista 2: Despensa la bendicidn
Nombre: Javier Echeverria

Cargo: Propietario

Preguntas

Resultados

Frecuencia de compra de arroz para venta

Marca de preferencia de venta

Presentacion de venta actual

Venta de arroz viejo

Disposicion de vender una nueva marca de arroz

Tipo de arroz de preferencia por clientes

Marca de preferencia por clientes

Tipo de presentacién de preferencia por clientes
Factores que influyen en decision de compra
Atributos importantes en una marca para la venta

Nuevas presentaciones de preferencia para venta

Calidad o precio como factor mas importante

Por semana

Porgue ya la ha probado y ha hecho un estudio
para ver cual es mejor, compra siempre arroz
conejo

1 Quintal

No vende arroz viejo, ha escuchado que ese es de
la marca Oso pero él prefiere el Conejo

Precios bajos y de calidad

Grano largo es el que prefiere comprar y vende a
sus clientes

Compran arroz flor que es el que se vende en la
tienda

De 1 a 2 libras usualmente

La calidad principalmente

Que sea un buen producto

Si podria considerarlo pero mejor le resulta
comprar el arroz en la presentacion que compra
Calidad ven y si el precio es conveniente seria

mucho mejor

Fuente: Entrevista a poblacién microempresaria
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Tabla 19
Entrevista Gran Colombia

Entrevista 3: Gran Colombia
Nombre: Byron Loor

Cargo: Propietario

Preguntas

Resultados

Frecuencia de compra de arroz para venta
Marca de preferencia de venta

Presentacion de venta actual

Venta de arroz viejo

Disposicion de vender una nueva marca de arroz

Tipo de arroz de preferencia por clientes

Marca de preferencia por clientes

Tipo de presentacién de preferencia por clientes
Factores que influyen en decision de compra
Atributos importantes en una marca para la venta

Nuevas presentaciones de preferencia para venta

Calidad o precio como factor mas importante

Cada semana
Arroz flor porque rinde mas y es entero

5 quintales, se vende por libras

Muy poco, venden mas arroz fresco

Depende del producto pero prefiere que sea
econdmico para vender a sus clientes

De acuerdo a la cantidad que el consumidor
requiera

Por lo general grano largo

Arroz oso y flor

El precio y calidad

La calidad del producto

No porque le resulta mejor comprar por sacos y
sus clientes asi lo prefieren

Se enfocan mas en precios

Fuente: Entrevista a poblacion microempresaria
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Tabla 20
Entrevista Tienda Manuel

Entrevistado 4: Tienda Manuel
Nombre: Manuel Arteaga

Cargo: Propietario

Preguntas

Resultados

Frecuencia de compra de arroz para venta

Marca de preferencia de venta

Presentacion de venta actual

Venta de arroz viejo

Disposicién de vender una nueva marca de arroz

Tipo de arroz de preferencia por clientes
Marca de preferencia por clientes

Tipo de presentacién de preferencia por clientes

Factores que influyen en decision de compra

Atributos importantes en una marca para la venta

Nuevas presentaciones de preferencia para venta

Calidad o precio como factor mas importante

De acuerdo a la demanda, por lo general se
compra semanal

Porgue son buenas marcas y que a sus clientes les
gusta

1 Paca de arroz de 30 fundas de 1 libra del arroz
gustadina, Superior 1 paca de 15 fundas de 2
libras y Conejo por saco

No vende mucho arroz viejo porque algunas
personas no lo saben cocinar ya que es otro tipo
de preparacion y que algunos de sus clientes no
le vuelven a comprar ese tipo de arroz luego de
consumirlo.

Depende del tipo de arroz que se venda, el arroz
flor es mas caro y lo vende. El compra el saco 35
dblares y estaria dispuesto a pagar hasta 40
dolares.

Gustadina, Superior y Conejo

Arroz conejo y gustadina

De acuerdo a cada persona, considera que el que
tiene poder adquisitivo compra la funda y el que
tiene menos poder adquisitivo compra la funda
de 1 libra, también considera que las mujeres en
las tiendas mas compran por funda y no piensan
en el ahorro

Consideran importante la calidad y no tanto el
precio

Calidad y por lo atributos que tienen por ejemplo
la marca Gustadina tiene vitaminas

Si podria considerarlo

Ellos buscan la calidad y también el precio mas

bajo, todo depende del cliente

Fuente: Entrevista a poblacion microempresaria
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Tabla 21
Entrevista Tienda La Alegria

Entrevistado 5: Tienda La Alegria
Nombre: Pedro Reinoso

Cargo: Propietario

Preguntas

Resultados

Frecuencia de compra de arroz para venta
Marca de preferencia de venta

Presentacion de venta actual

Venta de arroz viejo

Disposicion de vender una nueva marca de arroz

Tipo de arroz de preferencia por clientes
Marca de preferencia por clientes
Tipo de presentacién de preferencia por clientes

Factores que influyen en decision de compra

Atributos importantes en una marca para la venta

Nuevas presentaciones de preferencia para venta

Calidad o precio como factor mas importante

Mensual

Porque es rendidor y prefieren sus clientes

En saco o granel y presentaciones de 1 0 2 dos
libras

Prefiere comprar arroz viejo en la piladora

Si compraria una nueva marca siempre que esta
sepa cOmo comunicarse

Prefiere comprar grano largo

Mi viejita, Extra, Pronaca, Cocol6n de mi negrita
1 libra

Se enfocan més en la calidad del arroz mas que
en el precio

Calidad y Precio

Si estaria dispuesto siempre y cuando la marca se
venda porque prefiere que sea conocida y sea
més comercial, que al final deje buenas
ganancias

Se basan en calidad

Fuente: Entrevista a poblacion microempresaria
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Tabla 22
Entrevista Despensa Mary

Entrevistado 6: Despensa Mary
Nombre: Kebler Efrain

Cargo: Vendedor

Preguntas

Resultados

Frecuencia de compra de arroz para venta

Marca de preferencia de venta

Presentacion de venta actual
Venta de arroz viejo

Disposicion de vender una nueva marca de arroz

Tipo de arroz de preferencia por clientes
Marca de preferencia por clientes
Tipo de presentacién de preferencia por clientes

Factores que influyen en decision de compra

Atributos importantes en una marca para la venta

Nuevas presentaciones de preferencia para venta

Calidad o precio como factor mas importante

Cada semana

Marca Oso porque le genera confianza por la
experiencia que ha tendido y es conocida, aunque
Gltimamente ha tenido problemas por temas de
arroz de plastico pero igual sigue comprando

porque es una buena marca

1 quintal

Si vende arroz viejo

45 a 50 centavos la libra el vende el arroz de 1
libra

Grano largo

Oso que es el que vende

De 1 a2 libras

Que sea buen arroz y también por confianza en la
marca

Que sea de buena calidad y rendidor

Solo compra por quintales porque le resulta mas
conveniente que en otras presentaciones
Considera que el precio por la economia pero

también por la marca que sea de calidad

Fuente: Entrevista a poblacién microempresaria
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Tabla 23

Entrevista Tienda Don José

Entrevistado 7: Tienda Don José
Nombre: José Santillan

Cargo: Propietario

Preguntas

Resultados

Frecuencia de compra de arroz para venta

Marca de preferencia de venta

Presentacion de venta actual
Venta de arroz viejo

Disposicién de vender una nueva marca de arroz

Tipo de arroz de preferencia por clientes

Marca de preferencia por clientes

Tipo de presentacion de preferencia por clientes
Factores que influyen en decision de compra
Atributos importantes en una marca para la venta

Nuevas presentaciones de preferencia para venta

Calidad o precio como factor mas importante

Cada 15 dias

Porque es la mas econémica que su competencia
entre tiendas

Por libras, quilogramos, quintales

No se vende arroz viejo

Vende entre 50 centavos las fundas de 1 libra de
arroz

Arroz blanco, grano largo

Real, Gustadina, Extra y por libras en funda

de 2 kg y 5 libras

El precio y la calidad

Calidad, economia, prestigio y sabor

Si  porque los clientes a wveces piden
presentaciones mas grandes

Mas por el precio

Fuente: Entrevista a poblacién microempresaria
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Tabla 24
Entrevista Despensa Todo 100

Entrevistado 8: Despensa todo 100
Nombre: Katty Rendon

Cargo: Propietaria

Preguntas

Resultados

Frecuencia de compra de arroz para venta
Marca de preferencia de venta
Presentacion de venta actual

Venta de arroz viejo

Disposicién de vender una nueva marca de arroz

Tipo de arroz de preferencia por clientes

Marca de preferencia por clientes

Tipo de presentacién de preferencia por clientes
Factores que influyen en decision de compra
Atributos importantes en una marca para la venta

Nuevas presentaciones de preferencia para venta

Calidad o precio como factor mas importante

Semanal

Porgue son conocidas y se rotan facilmente
Entre 1 libra a 2kg

Si porque es mas rendidor que los demas

Se compraria de acuerdo a la calidad del
producto y si representa una buena inversion
Grano largo y corto

Todo tipo de arroz, varia de acuerdo a sus gustos

2 libras generalmente

El precio y la calidad

Que sea reconocida

Si porque asi el cliente tendrias mas opciones de
compra

Se enfocan en ambos factores, el precio a veces
también depende de la calidad del producto y que
tenga mas caracteristicas diferenciadoras que la

competencia

Fuente: Entrevista a poblacién microempresaria
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Como resultados generales se puede concluir que los tenderos de las diferentes
zonas de Guayaquil compran el arroz para venderlo en sus puntos de venta ya sea
semanal o mensual, compran por quintal o diferentes presentaciones que dependera de
los gustos de sus clientes o demanda de los mismos, las marcas que ellos elijen para la
venta se basa en su experiencia con ellas en cuanto a calidad y rotacién que estas

tengan.

Algunos tenderos consideran no vender arroz viejo ya que su modo de preparacion
es diferente y los clientes no saben como usarlo o diferenciarlo, pero tienen el
conocimiento de que es de buena calidad ya que rinde mas que el arroz comun o fresco,
también entre sus opciones esta comprar el arroz grano largo que el corto por motivo

que se vende bien.

Entre las marcas mas destacadas en la compra de los tenderos para la venta estan
Gustadina, Extra para venta de presentaciones mas pequefias y Conejo, Flor en
presentaciones mas grandes para venderlo por funda en libras, ellos prefieren estas
marcas ya que principalmente un cliente opta por la calidad y como factor secundario
es el precio que no sea muy elevado. Los clientes se basan de acuerdo a sus
experiencias previas antes de tomar la decision de compra de arroz, es por eso que los
tienderos de puntos de venta retails prefieren elegir una marca que tengan las
cualidades que buscan sus clientes y cubrir con sus necesidades, que si estarian de
acuerdo de comprar una nueva marca pero si este cumple con lo que sus clientes

demandan y sea beneficioso en cuanto a la economia.
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3.2.2 Focus Group

Entrevistados

Tabla 25

Personas entrevistadas en Focus Group

Gabriela fuentes Jesica Palacios Samuel Toala Leonardo Montero
Casada Soltera Soltero Soltero
34 afios 33 afos 22 afios 24 afios
Maria Romero Patricia Falcones Jorge Quiznia Kliber Hastro
Casada Casada Casado Casado
46 afios 43 afios 25 afios 28 afios
Vicente Tez Raul Unico Alfredo Villacis Jaime Guerrera
Solero Casado Casado Casado
21 afios 26 afios 27 afios 35afios
Fuente: Entrevista a consumidores de arroz Elaborado: Por autores

El resultado de las entrevistas a profundidad se basaron de acuerdo al target al cual

se va a dirigir este proyecto, lo que mediante dio como resultado lo siguiente:

Todas las personas que estuvieron presentes en el Focus Group mencionaron que
por lo general consumen arroz todos los dias, y de acuerdo a la cantidad que vive en
sus hogares compran las presentaciones, su frecuencia de compra varia entre quincenal
y mensual. Las personas entrevistadas no tenian mucho conocimiento de la diferencia
entre grano largo y corto ya que no notaban la diferencia al momento de comprarlo,
pero si al momento de preparacion podrian identificar si es rendidor o si es de buena
calidad, pero las personas aseguraban que era de grano largo o entero el tipo de arroz

que ellos compraban.

La marca que ellos consideran usualmente entre sus opciones son Gustadina y Real
ya gque son marcas mucho mas conocidas y que ya han tenido una experiencia previa,

también se mencionaron marcas como Silvia Maria o arroz Conejo que son marcas
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gue compran en presentaciones mas grandes como quintales y les gusta porque les ha
ido bien y esa ha sido la razon por la cual la siguen eligiendo.

Los consumidores de arroz considerarian comprar una nueva marca de arroz
siempre y cuando hayan tenido una experiencia previa ya sea degustandolo o por
recomendacion de algin familiar, ya que no cambiarian facilmente una marca por otra
sin primero comprobar que sea de calidad. Entre los factores que ellos consideran
importantes en el momento de decision en el punto de venta influenciaria lo que
comunica el producto, luego viene la presentacion y al final el precio. Las personas
que toman la decision de compra por lo general son las amas de casa, lo cual las
mujeres compran sus productos usualmente en los supermercados, en cambio los

hombres optan por comprar en tiendas de retails mas cercanas.

Al momento de presentacion de la marca Carlitos como referencia a la nueva linea
de producto de GuayaTrust S.A., los entrevistados mencionaron que les gusta la marca
en general ya que lo consideran tipo familiar, alegre y nuevo, por tanto las mujeres
mencionaron que prefieren una marca que les genere confianza en cuanto a calidad por
lo cual requieren informarse bien del producto por medio de su presentacion, en
cambio, los hombres no se basan mucho en la presentacion si no por la experiencia
que hayan tenido previamente en el consumo de arroz. En cuanto al disefio o logotipo
de la marca Carlitos los entrevistados consideraron que un chef transmite experiencia,
por lo que da a entender que es un producto de calidad recomendado por un cocinero
profesional. Con respecto al slogan de la nueva marca los entrevistados concluyeron

de forma general que se entiende que el producto es arroz viejo el cual rinde mas.

Las promociones tanto en hombres como mujeres resulta ser un factor que podria
influenciar en el momento de compra, ya sea por un producto o contenido extra podrian
hacer cambiar de opinion en base a la eleccion que ellos generalmente consideran. Los
entrevistados también prefieren enterarse de los productos nuevos por medio de vallas,
redes sociales y publicidad en puntos de venta por lo que consideran que mediante los
diferentes medios de comunicacion gque se usen complementaria la informacién que
ellos necesitan para reconocerlo y tomarlo en consideracion en el momento de su

decision de compra.
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3.2.3Encuestas
Edad

Edad

= de 18a 25 = de 26 a 34 = mas de 51
de43 a5l =de35a42

Figura 14 Edad de personas encuestadas

La figura #14 indica el porcentaje de edades de las personas encuestadas en

diferentes zonas de la ciudad de Guayaquil.

Sexo

Sexo

~

= masculino = femenino
Figura 15 Sexo de personas encuestadas

La figura #15 indica el porcentaje de personas encuestadas seglin su sexo en la

ciudad de Guayaquil.



Zona

Zona geografica
Oestecezr(‘;rootros Sur
Esté%- "3 2% 19%
50

Norte

65%
= Sur = Norte = Este = Oeste =centro = otros

Figura 16 Zona geografica de personas encuestadas

La figura #16 indica el porcentaje de personas encuestadas segun la zona geografica

en la ciudad de Guayaquil.

a) ¢En su casa consumen arroz?

Consumo de arroz en el hogar

=Si =No
Figura 17 Consumo de arroz en el hogar

La figura #17 indica el porcentaje de las personas encuestadas de las cuales el 98
% si consume arroz, mientras que el 2% no consume arroz, por lo tanto representa que

la mayor parte de la poblacidon en la ciudad de Guayaquil si consume arroz.
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b) ¢Quién toma la decision de compra de arroz en su casa?

Decisor de compra de arroz

T

= Y0 decido = Mama = Papa
Esposo (a) = Hijos = 0tros

Figura 18 Decisor de compra de arroz

La figura #18 indica los porcentajes de los decisores de compra de arroz en los
hogares de la ciudad de Guayaquil, lo cual el 43% decide la compra de arroz las madres
de familia, mientras que el 29% es por decision propia y el 15% los padres de familia,
lo que significa de acuerdo a su porcentaje son los que mayormente generan la decision

de compra teniendo como menor porcentaje a esposos, hijos e otros.

c) ¢Cuél es la frecuencia de compra de arroz en su casa?

Frecuencia de compra de arroz

1% 5%

= Una vez a la semana
= Quincenalmente (15 dias)
= Mensualmente

Figura 19 Frecuencia de compra de arroz
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La figura #19 indica la frecuencia de compra de arroz en los hogares de los
guayaquilefios, lo cual el 34% compra arroz quincenalmente, mientras que el 29% y
32% compran semanal y mensualmente, siendo el menor porcentaje de personas que

compran una o dos veces al afio.

d) ¢Cual es la presentacion de arroz que mas compran en su casa?

Tipo de presentacion

<
<

= 2 libras = 5 libras
=1 libra 25 libras
= 50 libras = 100 libras (quintal)

Figura 20 Tipo de presentacién de arroz

La figura #20 indica el tipo de presentacion de arroz que compran en los hogares
de los encuestados, los cuales el 30% compran presentaciones de 5 libras, mientras
que el 26% y 20% compran entre 2 y 25 libras, siendo el menor porcentaje escogido
en presentaciones entre 1, 50 y 100 libras.
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e) ¢Qué tipo de arroz consumen en su casa?

Tipo de arroz

= Grano Largo = Pre- Cocido
= Grano corto = Gourmet

Figura 21 Tipo de arroz

La figura #21 indica el tipo de arroz que consumen los encuestados, lo cual el 79%
consumen arroz grano largo, mientras que el 15% consumen arroz grano corto,

teniendo el menor porcentaje el tipo arroz pre-cocido y gourmet.

f) ¢De las siguientes marcas de arroz cual es la mas importante para usted?

Marca de preferencia

= Arroz Gustadina = Super Extra
= Arroz flor Arroz Panda
= Arroz Real = Otros

Figura 22 Marca de preferencia de arroz
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La figura #22 indica el porcentaje de la marca de preferencia de arroz de los
encuestados, lo cual el 28% prefiere la marca arroz Extra, mientras que el 21%
compran entre arroz Flor y Gustadina entre las opciones con mayor porcentaje, el 16%
arroz real, el 10% diferentes tipos de arroz y el 4% arroz panda con los menores

numeros de porcentajes de preferencia.

g) ¢Cuél es el factor mas importante para usted al momento de comprar

arroz?

Factor mas importante en la compra de arroz

= Calidad = Precio = Marca = Tamafio de Presentacion = Empaque

Figura 23 Factor importante en la compra de arroz

La figura #23 indica los porcentajes de factores importantes que los encuestados
consideran al momento de comprar arroz, por lo que el 76% prefiere comprar por la
calidad, mientras que el 15% por el precio como los mas importantes y consideran el

7% marca, 1% empaque/tamafio como los menos importantes.
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h) ¢Que pensaria usted de una nueva marca de arroz en el mercado que sea

mas rendidor y a un precio similar en comparacion a la competencia

Compra de nueva marca de arroz

|

= No tengo interes = Me encanta
= Me Gusta Me es indiferente
= No me agrada

Figura 24 Compra de nueva marca de arroz

La figura # 24 indica la aceptacion o idea de compra de una nueva marca de arroz
en el mercado con mejores atributos o beneficios, lo cual el 54% les gusta, el 22% les
encanta, el 21% les parece indiferente como resultados més relevantes, mientras que

el 3% y 0, 3% no les interesa y agrada.

i) ¢Qué precio estaria dispuesto a pagar por dos libras de un arroz
envejecido, rendidor y de calidad gourmet?

Precio referencial (Dos libras)

= $1.10- $1.50 =$1.60-$2 = $0.8- $1

Figura 25 Precio referencial de arroz
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La figura #25 indica el porcentaje de precio referencial de arroz que los encuestados
estarian dispuestos a pagar, lo cual el 49% estan dispuestos a pagar entre $1.10 - $1.50

por dos libras de arroz, mientras que el 38% esta dispuesto a pagar entre $0.80 - $1.

j) ¢En qué lugar le gustaria que este el producto a la venta?

Lugar de compra de arroz

= Supermercados = Tiendas de Barrio
= Servicio a domicilio otro
= Todos los anteriores

Figura 26 Lugar de preferencia para comprar arroz

La figura #26 indica el porcentaje de lugar de preferencia de compra de arroz de los
encuestados, lo cual el 67% les gustaria comprar el producto en supermercados y el
25% en las tiendas de barrio como de mayor preferencia, mientras que el 7% servicio

a domicilio, el 1% entre todos los anteriores u otros.
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k) ¢En cual supermercado compra usualmente arroz?

Supermercado de preferencia
3,5%

3,5% 3,8% g9y

= SuperMaxi o Megamaxi = Mi Comisariato
= Gran aki Hipermarket

= Tia = tienda

= el coral = 0tro

Figura 27 Supermercado de preferencia

La figura #27 indica el supermercado de preferencia de los encuestados, lo cual el
39% prefieren comprar arroz en Mi Comisariato, el 39% en Supermaxi 0 Megamaxi
como de mayor porcentaje, mientras el 3% y 5% prefieren diferentes supermercados

situados en la ciudad de Guayaquil para realizar la compra de arroz.

I) ¢Por cuales medios de comunicacion le gustaria enterarse del producto?

Medio de comunicacion de preferencia

= Television
= Redes Sociales
= Radio
Medios Impresos (periodicos-revistas)
= Vallas

Figura 28 Medio de comunicacion de preferencia
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La figura #28 indica los medios de comunicacion de mayor preferencia por medio
de los encuestados, lo cual el 33% prefirieron saber del nuevo producto en redes
sociales, el 32% eligio television, el 11% vallas y activaciones en centros comerciales
como los resultados maés relevantes, mientras que el 6% y 7% prefirieron radio y

medios impresos.

Conclusion de la investigacion cuantitativa

El resultado de la toma de la muestra de 389 encuestas con la zonificacién que se
realiz6 en el mapa de la ciudad de Guayaquil, el estudio proporcion6 resultados de los
consumidores de arroz de los cuales solo tres personas encuestadas no consumian arroz
es decir que el 99% de la poblacion lo hace, también dio como resultado la importancia
de la direccion de la campafia publicitaria en su lanzamiento por lo que mediante los
resultados debera ser dirigida a las amas de casa 0 madres de familia que son las que
toman la decisién de compra con un 43%, en cuanto a la presentacion de cinco libras
fue la que resulto mas atractiva para la muestra con un 30% seguida de la presentacion
de 25 libras con el 26% y por ultimo con un 20% de dos libras, estas 3 presentaciones

son las que actualmente se comercializan en los supermercados del pais.

En las caracteristicas del arroz, Guayatrust S.A. desde sus comienzos se ha
encargado de vender arroz grano largo por lo que mediante las encuestas se ratificd
que las personas prefieren el grano largo como arroz, siendo estos resultados
favorables acompafiados por un 54% de aceptacion sobre una nueva marca por lo que
el 22% de las respuestas sobre su lanzamiento sefialaron que les encanta ya que se
tiene un resultado de un 76% de predisposicion de compra de una marca nueva de
arroz lo cual ayudard a la empresa Guayatrust S.A. a poder entrar al mercado de

productos ‘comodity’ en la ciudad de Guayaquil.
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5.2.4 Cruce de Variables de la investigacion de mercado

Cruce entre las variables: consumo de arroz en el hogar y decisor de compra
Tabla 26

Consumo de arroz en el hogar y decisor de compra

Cuenta de En su casa consumen arroz Etiquetas de columna |-T

Etiquetas de fila - |Si Total general
El Coral 0,26% 0,26%
Gran aki 3,60% 3,60%
Hipermarket 7,97% 7,.97%
Mi Comisariato 37,02% 37,02%
SuperMaxi o Megamaxi 38,56% 38,56%
Tia 3,86% 3,86%
otro 8,74% 8,74%
Total general 100,00% 100,00%

Fuente: Datos obtenidos en el campo

En la tabla #26 muestra quién es el decisor de compra de los consumidores de arroz,
lo cual dio como resultado que los que mayormente influyen es: Mama, por decision
propia y papa, las personas que tienen una menor influencia son los esposos y demas

integrantes de la familia o0 amigos.

Cruce entre las variables: consumo de arroz en el hogar y lugar de preferencia
de compra

Tabla 27

Consumo de arroz en hogar y lugar de preferencia de compra

En su casa consumen arroz Si T

Cuenta de En su casa consumen arroz Etiquetas de columna |~
Etiquetas de fila - | Arroz flor Arroz GustadirArroz Panda Arroz Real Conejo Super Extra  otros

Calidad 6 67 8 48 8 73 85
Empaque 2 1

Marca 5 1 2 1 14 5
Precio 8 8 13 18 13
Tamafio de Presentacion 1 1 1
Total general 6 81 19 63 9 107 104

Fuente: Datos obtenidos en el campo

En la tabla # 27 se observa el lugar de preferencia de los consumidores de arroz lo
cual dio como resultado los supermercados como Mi Comisariato, Supermaxi 0
Megamaxi en los que mayormente realizan la compra donde adquieren presentaciones
de 2 libras, 5 libras y 25 libras, también estan otros lugares de preferencia cerca de sus
casas y opciones como Hipermarket, Tia y Gran Aki para obtener el producto en donde

venden las mismas presentaciones u otras de mayor tamafio.
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Cruce entre las variables: consume arroz en su hogar, factor mas importante a la

hora de compra y marcas de preferencia

Tabla 28

Consumo de arroz en el hogar, lugar de compra y marcas de arroz de preferencia

En su casa consumen arroz Si 7|

Cuenta de En su casa consumen arroz Etiquetas de columna |~
Etiquetas de fila ~ |Arroz flor
El Coral

Gran aki

Hipermarket

Mi Comisariato 33,33%
SuperMaxi o0 Megamaxi 0,00%
Tia 16,67%
otro 16,67%
Total general 100,00%

Arroz Gustadit Arroz Panda Arroz Real
0,00% 0,00% 0,00%
2,47% 10,53% 1,59%
9,88% 5,26% 9,52%
37,04% 21,05% 44,44%
40,74% 42,11% 41,27%
3,70% 10,53% 1,59%
6,17% 10,53% 1,59%
100,00% 100,00% 100,00%

0,00%
0,00%
33,33%

Fuente: Datos obtenidos en el campo

Conejo

0,00%
0,00%
0,00%
11,11%
11,11%
22,22%
55,56%
100,00%

Super Extra _ otros

0,93%
4,67%
9,35%
28,04%
53,27%
1,87%
1,87%
100,00%

0,00%
3,85%
3,85%
47,12%
24,04%
3,85%
17,31%
100,00%

En la tabla # 28 se observa el factor mas importante en el momento de compra que

dio como resultado mas relevante la calidad, luego precio y marca. Las marcas que los

consumidores de arroz prefieren por cumplir con esos factores mas importantes que

consideran son Super extra, Gustadina y Real, entre otras marcas que venden en el

mercado.

Cruce entre las variables: consume arroz en su hogar, factores que influyen en la

compray grado de satisfaccion
Tabla 29

Consumo de arroz en el hogar, factores que influyen en la compray grado de

satisfaccion

En su casa consumen arroz Si T

Cuenta de En su casa consumen arroz Etiquetas de columna |~

Etiquetas de fila ~ Me encanta Me es indifere Me Gusta

Calidad 67 47 172
Empaque 3
Marca 6 9 13
Precio 14 20 25
Tamarfio de Presentacion 1 2
Total general 87 7 215

Fuente: Datos obtenidos en el campo

9

1

1 9

En la tabla # 29 se observa el grado de satisfaccion segun los factores que influyen

en la compra, como resultado los consumidores de arroz les gustaria comprar una

nueva marca que tenga como principal beneficio la calidad.
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37,02%
38,56%
3,86%
8,74%
100,00%

No me agrada No tengo interes Total general
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28
60
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Cruce entre las variables: Nueva marca, precio de referencia y lugar de compra

de preferencia
Tabla 30

Nueva marca, precio de referencia y lugar de compra de preferencia

¢ Qué pensaria usted de una nueva marca d (Varios elementos)

T

Cuenta de ¢En cudl supermercado com|Etiquetas de columna | =

Etiquetas de fila | $0.8- $1
El Coral

Gran aki

Hipermarket

Mi Comisariato

SuperMaxi o Megamaxi

Tia

otro

Total general

$1.10- $1.50

19
120

10
15
55
65
2

7
154

Fuente: Datos obtenidos en el campo

$1.60- $2

Total general

1
13
25

117
113

9

26
304

En la tabla # 30 se observa el precio de referencia que los consumidores de arroz

estarian dispuestos a pagar por nueva marca si esta saliera al mercado y también el

lugar o punto de venta donde les gustaria encontrarlo, lo que dio como resultado mas

relevante el precio promedio estaria entre $1.10 a $1.50 o por debajo de esos precios,

siendo el lugar de compra Mi comisariato, Supermaxi y Megamaxi los lugares en

donde comprarian los cuales son cadenas de supermercados.

Cruce entre las variables: Sexo, lugar de preferencia de compray presentacion

de arroz
Tabla 31

Sexo, lugar de preferencia de compra y presentacion de arroz

sexo femenino T

Cuenta de En su casa consumen arroz Etiquetas de columna |~

Etiquetas de fila - 1libra

El Coral 0,00%
Gran aki 0,00%
Hipermarket 0,00%
Mi Comisariato 3,76%
SuperMaxi o Megamaxi 2,82%
Tia 0,00%
otro 0,47%
Total general 7,04%

100 libras (quil 2 libras

0,00%
0,00%
0,94%
5,63%
0,94%
1,88%
1,88%
11,27%

0,00%
2,35%
1,88%
7,98%
6,10%
0,47%
1,88%
20,66%

25 libras
0,47%
0,47%
1,41%
8,45%
10,80%
1,41%
1,41%
24,41%

Fuente: Encuestas en el campo

5 libras

0,00%
1,41%
4,69%
10,33%
16,90%
0,47%
0,00%
33,80%

50 libras
0,00%
0,00%
0,00%
0,94%
0,94%
0,47%
0,47%
2,82%

Total general

0,47%
4,23%
8,92%
37,09%
38,50%
4,69%
6,10%
100,00%

En tabla # 31 se observa que el sexo femenino prefiere comprar en cadenas de

supermercados como Mi comisariato y Supermaxi/Megamaxi en los cuales obtienen
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el producto siendo las presentaciones mas relevantes de 5lbs a 25lbs y también de 2
Ibs.

2.5 Conclusiones de la investigacion

Mediante los resultados de la investigacion se puede concluir que los factores que
influyen en la decision de compra de arroz por parte del consumidor en las tiendas
retails y supermercados, principalmente es la calidad o beneficios que este aportaria,
luego considera que el precio es importante que sea considerable o asequible y por
ultimo consideran que la presentacion o promociones que este tenga también

influenciaria en su decision en el punto de venta.

Existen diferentes marcas en el mercado que prefieren los clientes potenciales de
arroz, entre las principales estan las marcas Extra, Gustadina, Real que se
comercializan tanto en tiendas de retails como supermercados, también se
mencionaron marcas como arroz Conejo y Flor que se comercializan mas en tiendas
de barrio y que las venden por funda por libras. Estas marcas son de preferencia en el
mercado de arroz ya que han logrado tener un buen posicionamiento y también por la

experiencia que estas marcas han brindado a sus clientes.

La frecuencia de compra de arroz de los consumidores varia entre semanal,
quincenal y mensualmente, por lo que dependera del niUmero de personas que vivan en
el hogar o necesidades la compra de las presentaciones que ellos elijan ya sea en
supermercados o tiendas retails cercanos en donde pueden adquirir su marca de

preferencia.

Los factores que influyen en los consumidores hacia una nueva marca son los
beneficios adicionales que esta le pueda brindar al cliente, por lo que los factores mas
importantes se puede mencionar la calidad y la presentacion del producto, ya que en
el punto de venta el cliente se puede guiar por lo visual, aunque muchos consideran
que prefieren elegir un producto nuevo si este es recomendado o hayan tenido una
experiencia previa de degustacion, y como ultimo factor a considerar esta el precio ya

que tendria que ser un precio justo y asequible.
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Capitulo 4. Plan de Marketing
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Capitulo 4. Plan de Marketing

4.1 Objetivos

e Lograr un porcentaje de 10% de ventas por canales tradicionales y moderno al
finalizar el afio de la campafia de marketing

e Obtener un aumento de ventas del 5% de los productos mediante promociones
ejecutadas en el afio de la campafia de marketing

e Obtener un 15% de recordacion de marca al finalizar el afio de la campafia de

marketing.

Empezando el capitulo del plan de marketing se procedera a crear la mision y vision

de la Empresa Guayatrust S.A., esta misma que reflejara sus valores corporativos.

4.1.1 Mision:
Somos una empresa que procesa y comercializa arroz de calidad Premium, ofreciendo

a nuestros clientes los mejores precios del mercado, creando relaciones duraderas y

fuertes.

4.1.2Vision:
Ser la empresa lider en el mercado de arroz a nivel nacional, aportando diariamente

con el desarrollo econémico y sustentable del pais con productos que retnan altos
estandares de calidad, basados en la capacidad, tecnologia y profesionalismo de toda

su némina.

4.2 Segmentacion
4.2.1 Estrategia de segmentacion

Personas que consuman arroz, residentes en las diferentes zonas de la ciudad de
Guayaquil, que compren en tiendas retails y supermercados, prefieran un producto de

calidad y de mayor rendimiento a un precio razonable.
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4.2.2Macrosegmentacion

Alimentaria Parejas

Status Anugos
Imagen Famlia

Variedad de tipos
Calidad de producto
Presentacion

Figura 29 Macrosegmentacion de la empresa Guayatrust S.A.

4.2.2.1 Necesidades que satisface

El arroz es un producto que llena una necesidad primaria del ser humano la cual es
alimentarse y cumplir en los grupos de alimentos complementarios para una dieta
balanceada. La marca de arroz que se va a comercializar mas que cumplir una
necesidad del ser humano va a tener un diferenciador que es la calidad superior por lo

que puede marcar un alto status en el mercado en cuanto a producto.

4.2.2.2 Grupo de Compradores Potenciales

Familias Guayaquilefias y publico en general desde los 18 afios en adelante que
tengan poder adquisitivo. Los consumidores serdn personas desde los 6 meses de edad
segun la Organizacion Mundial de la Salud hasta el fin de vida de la persona (OMS,
2015).

70



4.2.2.3Tecnologias:

Calidad del producto
Marca

Slogan

Colores

Tipos de empaque

Peso del empaque

4.2.3 Microsegmentacion

4.2 .3.1Perfil del consumidor

Los espontaneos

Jovenes y adultos, independientes y no independientes de edades comprendidas

entre 18 a 60 afios que realicen sus compras en tiendas retails y canales modernos

como en supermercados en la ciudad de Guayaquil que buscan productos de calidad a

precios convenientes.

Consumidor racional — EvalUa alternativas para tomar la decision mas adecuada:

Jovenes o adultos que buscan un producto que rinda en casa.

El precio no son entusiastas y vitales.

Buscan un influyente en su decision de compra.

Son personas que compran por necesidad béasica.

Esperan que cumplan con todas sus expectativas.

Se interesan en obtener un producto de alta calidad.

Buscan publicidad o promociones del producto para ser elegido.

Buscan un producto que se complemente con cada ocasion.
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4.3 Posicionamiento
4.3.1 Estrategia de posicionamiento

El producto se va a diferenciar principalmente por ser completamente arroz grano
largo tipo gourmet, lo cual sera mas rendidor gracias a su textura y con una calidad de

pureza al 99% por medio del proceso que pasara antes de ser empacado.

4.3.1.1 Posicionamiento Analitico

Las personas percibiran a CARLITOS GRANO LARGO como una marca de arroz
con un costo que va de acuerdo al precio del mercado, pero con el beneficio de que su
arroz va a rendir el doble que el de la competencia, que este mismo tendra una pureza
del 99%, y que de a poco se podré ir reconociendo en el mercado por sus cualidades.
El consumidor aceptara que cumple con su funcionalidad en el momento de su
preparacion ya que podrd degustar su excelente sabor. EI empaque va a ser muy
[lamativo y con colores de la bandera de Guayaquil lo cual hara identificar en la mente

del consumidor que es un arroz para Guayaquilefios.

4.3.1.2 Posicionamiento Estratégico

El tipo de posicionamiento que se va a usar para percibir la marca CARLITOS
GRANO LARGO, esta enfocado a un posicionamiento que aporta beneficios al
producto al momento de encontrarlo en percha en el punto de venta, ya que podra estar
al alcance del cliente, por lo que se va a realzar la marca con el fin de provocar la

accion de compra.

4.3.1.3 Posicionamiento publicitario: eslogan

“El viejito que mas rendidor”

e Analisis de proceso de compra

En la actualidad las familias ecuatorianas buscan principalmente productos que
sean de calidad para cubrir sus necesidades alimenticias, por lo que en el punto de
venta hacen una compra mas racional basandose en los beneficios que este le pueda

brindar asi como también influenciaran factores como la presentacion y precio. El
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principal desafio de Carlitos grano largo es poder resaltar la marca mediante la nueva
linea de producto en comparacion a la competencia directa e indirecta y demas

productos sustitutos.

4.3.2 Analisis de proceso de compra
4.3.2.1 Matriz roles y motivos

Es posible distinguir las funciones que podria desempefiar las personas en una
decision de compra. EI comportamiento de compra en la industria de productos de
primera necesidad como el arroz, los consumidores al adquirir estos productos acuden
a los puntos de venta, como supermercados, tiendas de barrio o puntos retail con su
familia, esposo(a), hijos, etc., quienes infieren en la decisién de compra mediante
sugerencias, perspectivas propias 0 experiencias previas con alguna marca,

transfiriendo esta informacion nueva al posible comprador.

A continuacién se presentan los roles de compra que explican cada uno de los

intermediarios desde la necesidad, influyente, eleccion, compra y uso del producto.
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Tabla 32

Matriz de roles y motivos de la empresa Guayatrust S.A.

Quién Cémo Por qué Cuando Donde
Amas de Enel puntode Porquenohay Cuandosea Tiendas retailsy
El que inicia casa venta arroz necesario supermercados
Familia o En diferentes  Hogar y punto
El que influye  conocidos  Recomendacion  Experiencia ocasiones de venta
Cuando el
Pilar de la Por marca o Experienciay  producto se
El que decide familia precio necesidad agota Punto de venta
Cuando se
Cliente con Por economia  encuentra en
poder y cubrir una el punto de
El que compra adquisitivo  Recomendacion necesidad venta Punto de venta
Cuando
Miembros de necesite el En hogares y
El que usa la familia ~ Consumo diario  Preferencia producto restaurantes
Fuente: Guayatrust S.A.
4.3.2.2Matriz FCB
Tabla 33
Matriz FCB de la empresa GuayaTrust S.A.
Intelectual Emomqpal
. I (Emocion,
(Razén, Ldgica, .
Sentidos,
Hechos) C
Intuicion)
Fuerte Aprendizaje Afectividad
Débil Rutina Hedonismo

Fuente: Guayatrust S.A.
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En la matriz FCB se ubica a la marca CARLITOS en el cuadrante de rutina por lo
que la implicacion es baja y no influye la aprehension ya que este es un producto que

se compra por cubrir una necesidad bésica y es de consumo diario.

4.3.3 Andlisis de Competencia
4.3.3.1 Matriz de perfil competitivo o0 Matriz Importancia-Resultado

Dentro del sector del arroz los principales competidores se destacan los directos que
son: Arroz Super Extra, Arroz Real, Arroz Gustadina y Arroz Rendidor Flor; y también
los indirectos considerados como competencia a los productos de arroz que venden

solo por quintales como: Arroz Panda, Arroz Conejo y Arroz Imperia

Tabla 34

Presentaciones de productos de la competencia en el mercado arrocero

Competencia en la Industria del arroz

Arroz seleccionado de

Arroz Super Extra grano largo

Arroz grano largo

Arroz Real seleccionado

electronicamente.

B ARROZ e Arroz  fortificado con

Arroz Gustadina vitaminas

Arroz Rendidor Flor Procesado y empacado

Grano limpio
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Tabla 35
Factores criticos para el éxito

FACTORES CRITICOS PESO ARROZ ARROZ ARROZ
PARA EL EXITO SUPER REAL GUSTADINA
EXTRA

Calif. P.P. Calif. P.P. Calif. P.P

Calidad del producto 0,25 3 0,75 3 0,75 2 0,5

Presentacion del 0,2 3 0,6 4 0,8 3 0,6
producto
Publicidad 0,15 4 0,6 2 0,3 2 0,3
Seleccion de grano 0,2 2 0,4 2 0,4 2 0,4
Distribucion en punto 0,2 3 0,6 3 0,6 3 0,6
de venta

TOTAL 1 15 2,95 14 2,85 12 2,4

La mayor ponderacion tiene la marca SUper Extra por ser una marca que tiene
tiempo en el mercado y es lider por su status, precio y presentaciones. Como marcas
seguidoras estan arroz Real que se enfoca por ser un producto reconocido en el
mercado y competitivo en precios, y luego sigue Gustadina que es una marca mas

comercial en tiendas retails a precios bajos y rendidora.

Guayatrust por ser una marca nueva en el mercado en comparacion a otras marcas
principales o conocidas, mantiene una baja participacion en comparacion a la
competencia, y que ademas por su poco tiempo en el mercado ha ganado la lealtad de
sus clientes actuales por su materia prima y precios en las presentaciones que

actualmente vende.
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4.3.4 Estrategias

4.3.4.1 Estrategia Basica de Porter

Especialista

Con esta estrategia se plantea conseguir una posicion en el nicho escogido para la
marca CARLITOS GRANO LARGO, crecer como marca en la mente del consumidor
y crear una barrera defendible ante la competencia. Se escogio este tipo de estrategia
competitiva porque el producto se va a diferenciar en algunos aspectos como: solo se
encontraran granos largos ya que esto hace que el arroz sea rendidor, que sea
envejecido naturalmente porque esto da una mejor coccién al arroz, que sea de calidad
gourmet lo cual hace que tenga un mejor sabor y de calidad. Se enfocara vender el
producto en diferentes puntos de venta directos al consumidor final como tiendas de
barrios y supermercados con clientes potenciales.

Estrategia de marca

Si bien en cierto el arroz es uno de los productos mas consumidos por las familias
ecuatorianas, aunque mediante la eleccion del tipo o marca de arroz que los clientes
prefieren se basa mas en un nombre conocido, buen sabor, imagen y reputacion. El
objetivo en una estrategia de marca es cambiar la percepcion que tienen los distintos
consumidores con relacion a una marca en particular, en este caso se busca que los
clientes cambien su forma de pensar acerca de los tipos 0 marcas de arroz que existen
en el mercado y puedan diferenciarlos ya sea por su buena calidad o si cuenta con

beneficios econdémicos para el hogar.

Se buscara cambiar la percepcion de la imagen del arroz mediante la creacion de un
logotipo que refleje en su marca una presencia fresca, juvenil, jovial y renovada, por
lo que se quiere lograr que los consumidores prefieran un tipo de arroz gourmet con
altos estandares de calidad y sobre todo rendidor para las familia las familias
Guayaquilefias, por lo que no solo se creard una imagen sino que también lo
complementario para la creacion de un nuevo producto como el respectivo etiquetado

y packing de sus presentaciones.
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4.3.4.2Estrategia competitiva

Precios més bajos y mejor calidad

Se venderan presentaciones de 2 libras que son las més elegidas por los clientes y
ademas de 5 libras y 25 libras a precios mas bajos que la competencia con una calidad

similar o superior de lo que actualmente existe en el mercado.

4.3.4.3 Estrategia de crecimiento o matriz Ansoff

Desarrollo de producto o diferenciacién

Aunque el mercado de arroz ya exista, se lanzara al mercado un nuevo producto el
cual implementara un proceso mas riguroso de la materia prima que es el arroz para
que este tenga un factor diferenciador y se lo caracterice por ser mas rendidor, de mejor
calidad a grano largo en comparacion al resto de la competencia.

4.5 ldentidad de Marca: Identidad central, Identidad extendida, red mental.
Identidad central:

Carlitos Grano Largo es un producto que contiene solamente grano largo del mejor
arroz ecuatoriano, sembrado y cosechado en la provincia del guayas en el canton
Yaguachi, el cual pasa por un proceso de limpieza de impurezas y granos corto hasta
dejarlo al 99% libre de los mismos, envejecido por medio de un sistema de
calentamiento hace que este arroz sea de una calidad superior gourmet, exclusivo para
aquellas personas guayaquilefas, ya que este es el primer punto de comercializacién
del producto y los mismos que esté representado en el empaque con los colores de la

bandera de Guayaquil.

Sus consumidores son familias, personas que viven solas y todo aquel que guste de
este producto como se lo caracteriza al guayaquilefio, personas de estatus economico
medio, medio alto y alto, los cuales buscan mas que ahorro prefieran calidad en los

productos que consumen.
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Identidad extendida:

Fisico: Juvenil

Sabor:
gourmet

Relacion:
Guayaquilena

Personalidad:
familiar,
elegante y
colorida

Carlitos
Grano
Largo

Cultura:
Clasica

Figura 30 Identidad extendida de la marca Carlitos Grano Largo

Carlitos Grano Largo es una marcar que fue creada pensado en el ciudadano
Guayaquilefio, desde su cosecha hasta su empacado pasa por procesos tradicionales en
el campo, como es la recoleccién manual, el desgrano y el secado en parcelas al sol y
el envejecido de una forma natural, esto llega a que sea un arroz de Guayasenses y a
la vez es una oportunidad de que los Guayaquilefios sean representados por medio de
un producto de calidad que sera brindado en el mercado.

Carlitos Grano Largo tiene una personalidad Unica en el cual define todas sus

caracteristicas como familiar, juvenil, alegre y rendidor.

4.4 Marketing Mix

4.5.1 Proposicion de Valor: Beneficios funcionales, beneficios emocionales,
beneficios de auto-expresion.

Beneficios Funcionales:

e  Sabor gourmet

e Rendidor

e Solamente grano largo

e Natural

e Bueno para una dieta equilibrada

e Rico en vitaminas y minerales
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Beneficios Emocionales:

e Alegria

e Confianza
e Orgullo

e  Atraccion
e Amor

Beneficios de Auto — Expresion

e Hacer sentir que las comidas son mas ricas y amenas.

Estrategia de Marca: Matriz estratégica de marca.

PRODUCTOS

Actuales Nuevos

Actuales PENETRACION LANZAMIENTO DE

DEL MERCADO NUEVOS PRODUCTOS
MERCADOS

DESARROLLO DIVERSIFICACION

DEL MERCADO e

Figura 31 Estrategia de marca de la marca Carlitos Grano Largo

Carlitos Grano Largo se encuentra en un cuadrante de productos nuevos porque
tiene un diferenciador con el resto de la competencia en un mercado actual que ya
existe, por lo que se lanzara este nuevo producto de la empresa Guayatrust S.A. en el

mercado Guayaquilefio.

4.5.2Personalidad de Marca:

Carlitos Grano Largo como producto:
e Alcance del producto: El arroz usado es 100% natural en todas sus fases, no
cuenta con quimicos, ni persevantes y tampoco esta envejecido de una forma

procesada.
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e Atributos del producto: Seleccion de granos largos con un proceso de 3
selecciones de limpieza de impurezas y eliminacidn de granos cortos para que asi
pueda salir de una calidad de exportacion y gourmet.

e Calidad: Lacalidad de este producto se mantiene todo el tiempo, esta es la parte
que mas se busca cuidar.

e Usuarios: El target de este producto es a personas adultas, familias y todo aquel
que quiere disfrutar de un arroz diferente en sabor, calidad y rendicién por porcion.

e 100% Guayasense, hecho para los paladares Guayaquilefios mas exigentes.

Carlitos Grano Largo como simbolo:

e En el simbolo se resaltara que es de la ciudad de Guayaquil, por sus colores y

sera un distintivo el personaje que es una persona adulta jovial, viva y alegre.

Carlitos Grano Largo como persona:

e Personalidad: Jovial, orgullo guayaquilefio, familiar, amoroso y rendidor.

Relaciones Marca / Cliente: Amigo y Familia.

Se buscara lograr un acercamiento con los clientes con el objetivo de construir
relaciones duraderas a largo plazo mediante activaciones de marcas y campafas en
redes sociales con premios interesantes, videos de tutoriales y recetas para el dia a dia,
de esta manera no solo se busca fidelizar a los clientes, sino que también se busca dar

a conocer la nueva imagen del arroz.
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4.5.3Imagineria Visual: Elementos de marca: Nombre, Tipografia, Grafimetria,
Colores, Variaciones, Restricciones, Manual de Marca.

Figura 32 Imagineria visual de la marca Carlitos Grano Largo

Nombre: CARLITOS GRANO LARGO
Tipografia: Pacifico Regular, Lobsterl.4

Grafimetria:

El isologo el cual sera de color de fondo azul en tonalidades fuertes y claras para
tener un contraste, en forma de circulo con un borde de un color azul fuerte, en el
centro se encontrara un chef de aproximadamente unos 75 a 77 afios de edad con un
gorro de chef, pelo con canas y barba blanca, sonriendo con el pulgar arriba, las letras
se encontraran en el lado izquierdo superior de color blanco las méas grandes y de color
café oscuro mas las pequefias, y en la esquina inferior derecha se encontrara una
etiqueta con el eslogan del producto en tono concho de vino con letras y en el interior
blancas.
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Aplicacion vertical:

La tipografia que se usara es un mix entre una tipografia con serifas la cual es mucho
mas elegante, sutil y a la antigua y una tipografia sin serifa que da el realce de seriedad

y mas que nada da un toque de sobriedad al disefio.

Para la aplicacion vertical se usara:

Colores:

Todos los colores usados en la identidad visual serdn cogidos de los Pantones

CYMK de la paleta que colores de los programas de adobe.

Blanco

Selector de colores

oK

Cancelar

Muestras de color

Figura 33 Colorrigura 34 Color concho de vino

Gris

Figura 35 Color gris
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Gris Ratén

Selector de colores

oK

Cancelar

(5]
D Muestras de color

Figura 36 Color gris raton

Celeste

Selector de colores

Seleccionar color:

OK
¢ Cancelar
®
D Muestras de color
P«

Figura 37 Color celeste

4.6 Producto

4.6.1Estrategia de Producto:
Caracteristicas del producto:

Es un producto “commodity” el cual contendra solo grano largo, con un 99% de
limpieza mediante un proceso de envejecimiento con una calidad gourmet de
exportacion.

Beneficios:

Sabor agradable, rendidor, mayor tiempo de duracién del producto sin caducar.

Ventaja competitiva:

Producto de buena calidad, 99% limpio de impurezas, solo grano largo, tipo
gourmet de exportacion.
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Disefio del producto:

Para el disefio del producto se ha pensado en todos los factores que puedan llegar a
crear una familiarizacién o un sentimiento de apego con el producto, a parte de la
jovialidad y el humor a la hora de escoger su nombre y logo.

Para la personificacion del producto se ha escogido una persona de la tercera edad la
cual, ayuda mucho a pensar en familias en union familiar, ya que los abuelos en los
hogares son quienes unen las familias y son sinGnimo de amor y ternura, el vestido de
chef es un toque de elegancia y de distincion para saber que este arroz va a ser de una

calidad Premium o superior.

El nombre y slogan se han cogido de una manera que rime y sea jocosa, con un
toque de humor guayaquilefio lo que lo hace que las personas sientan que el personaje
es de la cuidad y se identifique con lo que las personas de la urbe guayaquilefia son,
dinamicas, alegres, chistosas, y con un humor muy alto pero que a la vez les gusta la
distincion y las cosas de buena calidad, productos que no tengan un valor tan alto y

gue sepan que ayuda a la economia del hogar.

Para el disefio del packing de las diferentes presentaciones que saldran al mercado
se usaré los colores de la bandera de Guayaquil, lo cual hara que la marca sea familiar
y patriota, aparte se usara a Carlitos en el centro de la funda para que este personaje
siempre esté en la mente del consumidor, y que a la vez cuando se use en algun tipo
de publicidad ya solo con ver el personaje se le haga familiar a las personas. Los
empaques que van a salir al mercado de este arroz son de 2 libras (907 gramos), 5
libras (2.26 kg) y 25 libras (11.35 kg).
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Empaque:

Empaque de 2 libras tiro y re tiro
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Figura 38 Presentacion 2 libras de la marca Carlitos Gano Largo

Empaque de 5 libras tiro y re tiro

Figura 39 Presentacion 5 libras de la marca Carlitos Grano Largo
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Empaque de 25 libras tiro y re tiro de la marca Carlitos Grano Largo

Figura 40 Presentacion 25 libras de la marca Carlitos Grano Largo

4.7 Precio

Se ingresara al mercado con un precio de $0.05 centavos menos que la competencia

para que sea un producto mas atractivo en el punto de venta en la decision de compra.

Tabla 36

Precios de las presentaciones de la marca Carlitos

Precios
2 Libras 5 Libras 25 Libras
$1,19 $2,80 $12,89

4.8Plaza
Cobertura Geografica/Tipo de Clientes.

Carlitos Grano Largo obtendra una cobertura geografica en la ciudad de Guayaquil,
no solamente porque es una de las principales ciudades del pais, sino porque se quiere
dar el realce como el arroz del guayaquilefio, destacAndose por su calidad de
exportacion, por ser rendidor y sabor gourmet, dandose como cobertura los principales
sectores de la ciudad de Guayaquil que son: norte, centro, sur, este y oeste.
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Canales de distribucion
* Retails

»  Supermercados

Siendo una empresa con poco personal, el encargado de hacer la distribucion hasta
los diferentes puntos de ventas como: retails y supermercados es el duefio de la

compafiia, quien personalmente hace llegar el producto hasta los puntos de venta.

4.8.1 Estrategia de distribucion

Guayaquil:
e Restaurantes Signiori
e 200 millas
e Mar Recife
e Segundo Muelle
e Chilli's
e Cocolon
v’ SUper Mercados
v Supermaxi
Megamaxi
Mi Comisariato
Hipermarket
Gran Aki
Aki
Tia

N N N N SN

Coral
v Tiendas de Barrio
v Retalil
Avicola Fernandez
La espariola
e Distribuidoras
o  Mini Markets
o Stop and Go

o Valmark
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o Nelson Market

Eleccion de Canales de distribucion

Estrategia de distribucion directa

No se contara con distribuidores si no que serd directa, ya que los sacos de 100
libras ya estan distribuidas por las fundas de 500 unidades de 2 libras, 20 unidades de

5 libras y 4 unidades de 25 libras en tiendas retails y supermercados en Guayaquil.

4.8.2Trade Marketing

Se realizaran estrategias de distribucion enfocadas en la segmentacion de mercado

al que se quiere dirigir que es al publico guayaquilefio.

e Se realizard activacion de marca.

e Seusara de manera creativa material POP que se colocara en la parte de las
perchas de los supermercados, para asi identificar a CARLITQOS, también
se buscard la forma de perchaje en tiendas de barrio para que tenga un
distintivo de Carlitos Grano Largo.

e En redes sociales se creara una campafia donde estén amigos, familias
guayaquilefias, en reuniones sociales donde se vean a todos disfrutar del

arroz Carlitos Grano Largo.

4.9 Promocién
4.9.1 Estrategia de Comunicacion:

La estrategia de comunicacion que se usara sera de manera directa donde se hara
entender al cliente final beneficios que tiene el producto y asi mismo se dara a conocer
el por qué se diferencia de los otros productos que estan en el mercado y que es de
mejor calidad.
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4.9.2 Publicidad ATL, BTL y Estrategia OTL. (Con desarrollo de piezas
publicitarias)

Publicidad ATL:

Television:

Para la publicidad en television se usaran claquetas en programas de caracter
familiar y de hogar en el horario matutino dirigido para las amas de casa y en horario
familiar en peliculas de los fines de semana.

g LLEGO EL VIEJITO MAS RENDIDOR A GUAYAQUIL!  pisrRuTA EN LAS PRESENTACIONES DE 2LBS, 5 L8SY 25185
NOTE PIERDAS SU 99% DF PUREZAY CALIDAD GOURMET et

"= COMPROLO ENTU TIENDA MAS CERCA O TU SUPERMERCADO FAVORITO! COMPRALO YA %

gLLEGO ELVIEJITO MAS RENDIDOR A GUAYAQUIL!  pisFRUTA EN LAS PRESENTACIONES DE2LBS, 5 LBSY 25L8S

NOTE PIERDAS SU 99% DE PUREZA Y CALIDAD GOURMET

’gcownom ENTU TIENDA MAS CERCA O TU SUPERMERCADO FAVORITON! COMPRALO YAII! &
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Figura 42 Publicidad en canal TC en programa De boca en boca

NOTE PIERDAS SU 99% DE PUREZA Y CALIDAD GOURMET

LLEGO EL VIEJITO MAS RENDIDOR A GUAYAQUIL!  pjsRura En LAS PRESENTACIONES DE2L8S, 5 LBS Y 25 LES % &
o ga | o
— 'COMPROLO ENTU TIENDA MAS CERCA O TU SUPERMERCADO FAVORITO!! COMPRALO YA!!!! =

)!
V.

BLLEGO EL VIEJITO MAS RENDIDOR A GUAYAQUIL!  pjsrruTa EN LAS PRESENTACIONES DE2LBS/ 5185 Y 25185 2 Z B
; NO TE PIERDAS SU 99% DE PUREZA Y CALIDAD GOURMET 04‘

“
g COMPROLO EN TUTIENDA MAS CERCA O TU SUPERMERCADO FAVORITO!! COMPRALO YAI @

Figura 44 Publicidad en canal Ecuavisa en Novela
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Vallas publicitarias:

Las vallas publicitarias se escogeran de las principales vias de la ciudad de
Guayaquil es decir de la Av. Carlos Julio Arosemena, la Av. Juan Tanca Marengo, la
Av. Del bombero, Av. De las américas entre otras para asi tener visibilidad en las
principales calles de la urbe.

dor

busdplo en tienflas de barjioy en tu sppermechdo favoritd

Figura 45 Valla publicitaria de la marca Carlitos Grano Largo

(VIEJITO

‘MAS RENDIDOR

)
consiguelo en tu tienda de barrio o en tu supermercado favorito

Figura 46 Valla publicitaria de la marca Carlitos Grano Largo
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Valla Terminal Pascuales

ugrl ‘ £ ?: I
2 194’ s!rsq!u

El viejité mas rendidor

Figura 47 Valla Terminal Pascuales de la marca Carlitos Grano Largo

Valla Av. 25 de Julio

Figura 48 Valla Av. 25 de Julio de la marca Carlitos Grano Largo
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Valla Av. Carlos Julio Arosemena

Figura 49 Valla Av. Carlos Julio Arosemena de la marca Carlitos Grano Largo

4.9.3 Promocién de Ventas y Merchandising para nuevos productos.

El propdsito principal de la promocion es incentivar y facilitar la decision de
compra a través de estrategias de marketing encaminandola hacia la satisfaccion de los
deseos del consumidor. La promocion es de suma importancia para mantener e
incrementar los niveles de ventas y utilidades necesarios para la supervivencia de la
empresa; redisefiando etiquetas, invirtiendo en publicidad, realizando cambios
favorables en la imagen y aumentando la distribucién del producto en los puntos

ventas.
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Figura 50 Promocion en ventas y Merchandising de la marca Carlitos Grano Largo

Publicidad BTL
Para BTL se creara material POP para las perchas de los supermercados y letreros
para las tiendas de barrio y ademés se realizaran activaciones de marca dentro de

centros comerciales y de supermercados.

Figura 51 Publicidad Btl de la marca Carlitos Grano Largo
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Productos complementarios

Se buscara asociarse con productos como aceites, huevos, atunes o condimentos
para que se pueda tener una mejor rotacion del producto.

Figura 53 Promocion producto complementario 2 de la marca Carlitos Grano Largo
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Figura 54 Promocion producto complementario 3 de la marca Carlitos Grano Largo

Producto extra o mitad de precio

23% producto extra en el empaque o segundo a mitad de precio.

£

WM@ PREMIA TU FIDELIDAD
o

\1\&\\\0

Ahora 23% mas de puro arroz
99% de pureza

Sabor y calidad Gourmet

No Pagues mas

Figura 55 Promocién producto extra de la marca Carlitos Grano Largo
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Lob
Disfruta mas de

Ahora 23% mas de puro arroz
99% de pureza

Sabor y calidad Gourmet \

El segundo
a mitad

de precio

* valido solo para supermecados y tiendas de barrio

Figura 56 Promocion mitad de precio de la marca Carlitos Grano Largo

4.9.4 Relaciones Publicas y Evento de Lanzamiento

Otras Estrategias de Comunicacion.

Marketing online

Afiches para redes sociales como post diarios.

Instagram

Se subiran fotos de los distintos puntos de distribucion donde se pueda observar a
Carlitos grano largo, se resaltara la marca en la cocina, reuniones sociales con ricas
recetas, se interactuara con los seguidores de la cuenta, por lo que de este modo se
recolectara informacion mas precisa para conocer para conocer la opinion acerca del

producto.

Se realizara un concurso para sus seguidores denominado ‘“Nada mejor que
Carlitos”. El concurso consiste en que los seguidores tendran que subir una foto
consumiendo el producto, haciendo una receta y dando su opinion del arroz, con el
hashtag #NADAMEJORQUECARLITOS vy etiquetando a la cuenta oficial de la
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marca. El ganador sera la persona con mas likes y se hara acreedor premios bastante

llamativos.

Facebook

Se usaran post diarios y se interactuara con los consumidores de la marca, se subiran
videos de recetas no solo tradicionales, sino de otras partes del mundo donde usan el
arroz tanto en sopas como postres.

Se harén post diarios con los lugares de venta de Carlitos Grano Largo, se dara vida al
personaje que daré tips de cocina para principiantes, todo esto usando el arroz mas que

cualquier otro elemento de la cocina.

Se realizard un concurso para sus seguidores denominado “Nada mejor que una
Carlitos”. El concurso consiste en que los seguidores tendrdn que subir una foto
consumiendo el producto, haciendo una receta y dando su opinion del arroz, con el
hashtag #NADAMEJORQUECARLITOS y mencionando a la cuenta oficial de la
marca. El ganador serd la persona con mas likes, compartidos y se hard acreedor

premios bastante llamativos.

Twitter

Se creard tweets con links de recetas hechas por chefs ecuatorianos y chef

internacionales para que la gente deguste los mejores platillos en base a arroz.

Pagina web

Se llevara a cabo la creacion de la pagina web de GuayaTrust, con el propdsito
principal de que los clientes puedan conocer mas sobre cada uno de los productos que
se comercializa y la elaboracion de los mismos. Esta web contard con nuevas
tendencias de disefio, y generara una mayor interaccion personalizada y compartida
con sus clientes. Para fomentar una experiencia entre la marca y el consumidor, se

debe iniciar creando un vinculo entre ellos, esto se hara cuando Carlitos Grano Largo
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salga al mercado y este mismo vaya posicionandose con las estrategias que se usara
para diferenciarlo de las demas marcas de arroz, dandole asi valor a la marca.

Al momento de hablar de Carlitos Grano Largo, no se tiene una marca definida; sin
embargo quienes saben de arroz saben que con las especificaciones que se tiene del

producto, va a ser un producto de calidad superior a los que estan en el mercado.

Otras marcas (Co-Branding)

e Se realizara un Co-Branding con diferentes restaurantes ubicados en Puerto
Santa Anay en restaurantes de centros comerciales, para que el cliente empiece
a asociar el arroz Carlitos Grano Largo como un elemento propio y tipico de
Guayaquil.

e Sedesarrollara una alianza estratégica con Avicola Ferndndez para que en cada
pollo que vendan se de una funda especial que haga recordacién de marca y asi

la gente empiece a ver el producto en sus compras.

é / Gracias por preferirnos!!
~

»
EX BA OSTIA

Figura 57 Co-branding marca Carlitos Grano Largo

Voceros
Se utilizara a dos chefs reconocidos que estan el medio de televisidn que proyectan

elegancia, seguridad, energia, alegria y union familiar
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Esteban Verdesoto, presentador y chef en television.

Figura 58 Presentador- Chef Esteban Verdesoto

Gino Molinari, uno de los mejores chefs del Ecuador.

4.9.5 Ejes de Tensién de la marca.

Sensibilidad Selectiva

Marcas que vinculan su valoracion con la percepcion de amor en familia, alegria y

jovialidad.

e Grupos de amigos o familiares, tendran disponible un producto gourmet, natural y
de excelente calidad para compartir un buen momento y gozar de los beneficios que
le ofrece Carlitos Grano Largo.

e Al tener una distribucion intensiva tendra una mayor accesibilidad y disponibilidad

para sus consumidores.
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4.10 Cronograma de actividades

Tabla 37

Objetivos de cronograma de actividades de Plan de Marketing

Plan de Inversion
Carlitos Grano Largo Arroz

Introduccién de marca

Objetivos Generales:

Objetivos Especificos:

Grupo Objetivo:
Cobertura:
Duracion:

Tipo de Campafia:
Mix de Medios:

Mix de Produccién:

Elaborar un plan de medios para la marca Carlitos Grano Largo,
posicionando el producto en la mente de los clientes potenciales e
incrementar las ventas de la empresa un 10% en el primer afio de
lanzamiento.

» Comunicar el producto en puntos de venta retails y
supermercados en la ciudad de Guayaquil durante el primer afio
de lanzamiento

* Realizar una campafia de medios para el nuevo producto en la
ciudad de Guayaquil durante el primer afio de lanzamiento

* Lograr posicionar la marca en la mente del consumidor en el
Gltimo trimestre del primer afio de lanzamiento.

Personas 18+ ABC
Guayaquil

12 Meses (ENERO HASTA DICIEMBRE)

Heavy Up / Campafia de reactivacion

TV Nacional, Radio, Vallas, Activacién de marcay OTL
Television (1 TVC 30"), Radio (3 Cufas 30"), Vallas

El cronograma mensual de las actividades de marketing esta repartida como se

observo en la figura #73, la cual detalla la inversion mensual y total de la campafia

publicitaria Carlitos Gano Largo que se realizard durante el afio en los medios ATL,

BTL y OTL (Ver anexo D)

En el presupuesto de inversién en television nacional, la campafia que se realizara

tendra una duracion de tres meses. Los canales escogidos son Ecu avisa y Tc television

como se muestra en la figura#73 en programas que se enfocan en amas de casa,

horarios rotativos de Lunes a Domingo.

102



En el presupuesto de inversion en radio, la campafia que se realizara tendrd una
duracién de tres meses. Las radios escogidas son WQ y Romance como se muestra en

la figura # 74 en menciones, horarios rotativos de Lunes a Domingo.

En el presupuesto de inversion de via publica — Vallas, la campafia que se realizara
tendra una duracion de un afo, las cuales estaran ubicadas en 4 avenidas principales
de la ciudad de Guayaquil como se muestra en la figura #75 las cuales seran solicitadas

por Ecuavallas.

El presupuesto de inversion de produccién, la campafia que se realizara tendra una
duracién de un afio como se muestra en la figura #76 por lo que el material es tanto

auditivo como visual.

En el presupuesto de inversion de medio BTL, la camparfia que se realizara tendra
una duracion de un afio como se muestra en la figura#77 en la cual se ejecutara

activaciones de marca y co-brandings.

En el presupuesto de inversion de medio OTL, la campafa que se realizara tendra
una duracion de un afio como se muestra en la figura#78 en la cual se haran

publicaciones en redes sociales y sitios web de medios impresos conocidos.

4.11 Auditoria de marketing

Para el plan de marketing de Carlitos se utilizara una estrategia 360° ya que se
usarén diferentes medios para llegar a los diferentes sectores de la ciudad de Guayaquil
que son ATL, BTL y OTL, los mismos que haran que la campafia tenga una mayor

cobertura.

Para comunicar el producto y pueda conocer la marca Carlitos los clientes
potenciales, se usaran herramientas como publicidad en television y vallas, los cuales
van a llegar al cliente generando que puedan recordarlo por la constante visualizacion

y audicion de la existencia de una nueva marca de arroz en el mercado.
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Para poder llegar con una campafia de expectativa se usaran aliados estratégicos
como importantes restaurantes de la ciudad de Guayaquil como el Puerto santa Ana,
Urdesa y locales de restaurantes de los diferentes centros comerciales de la cuidad,
para que todas las personas al momento de compartir en esos lugares encuentren en
sus mesas a Carlitos en el individual y se vayan preguntando sobre la marca, sabran

que el restaurante que cocina con la marca Carlitos se los esta recomendando.

Los canales de distribucién para el producto van a ser los retails de la cuidad, desde
tiendas de barrios hasta la cadenas mas grandes de supermercados, las cuales podran
tener las diferentes presentaciones del producto en sus perchas, por lo que la empresa
quiere llegar a todas las zonas de la poblacion guayaquilefia y asi poder tener una

importante presencia de marca en la cuidad.

Por altimo la marca Carlitos también tendra presencia en medios digitales los cuales
actualmente se lo usan con mayor frecuencia, en este espacio la marca estara presente
en todas las redes sociales asi como también se tendrd una pégina web, ademas se
pautara en los principales sitios web del pais para publicar informacion o anuncios de

la marca.

En la medicién del plan de marketing se aplicaran tipos de indicadores los cuales

se detallaran a continuacion:

Cada 2 meses se observaran las estadisticas de ventas del producto y se realizara
una pequefia encuesta en los puntos de venta para conocer la efectividad de la campafia,
asi también como los medios que los clientes prefieren o usar con mayor frecuencia y
estos puedan mantenerse informados de la existencia de la marca Carlitos por lo que
mediante esta actividad se pueda comprobar el funcionando de todas las estrategias

aplicadas.

Se usard el CPC y EL CPM en Facebook los cuales serviran de ayuda para el

seguimiento de los post que se van a realizar, las pautas y concursos y asi conocer cual
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es el impacto en las personas mediante la interaccidn tanto organica como por el valor

de la pauta y cudl es la respuesta que se da mediante estas plataformas digitales.

Se usara los KPI'S o ‘key perfonance indicators’ los cuales ayudaran a saber mejor
el tiempo de visita, el valor generado por cada visitante y el indice de satisfaccion
media por cliente, estos indicadores medirdn que tan efectiva va a resultar la campafia

a ejecutar, y también los puntos claves y los puntos bajos.

4.12 Conclusiones del capitulo

La campafia que se realizara servira para comunicar el producto o hacerlo conocer
por lo cual se utilizard principalmente medios masivos o campafias ATL como
publicidad en television en programas vistos por amas de casa Yy vallas publicitarias en
diferentes zonas de la ciudad de Guayaquil durante los primeros meses, luego los
siguientes meses del afio pasara a ser de recordacion de marca lo cual se usara una
campafa BTL que tendra activaciones de marca y co-brandings para interactuar con
los posibles clientes de la marca Carlitos, también se lo integrara con una campafa

OTL para generar mayor ruido.

Esta campafia tendra un tiempo de duracién de un afio, tiene como objetivo
comunicar el producto y a la vez hacer que el publico objetivo recuerde la marca para
lograr un posicionamiento en el mercado y a la vez los clientes puedan hacer una
decision de compra mas razonable en el punto de venta. Todas estas estrategias estan
basadas en la ejecucion de las 4 p’s del marketing ya que es usada como una

herramienta para comunicar de manera efectiva un producto.

Esta camparfia considerada como 360° tendra como finalidad presentar, comunicar
e interactuar con el posible cliente de la marca Carlitos, y que este pueda convertirse
en una de las principales elecciones de los ciudadanos Guayaquilefios, que con el paso
del tiempo sus clientes creen una relacién duradera, en donde la marca tenga un

compromiso de brindar siempre lo mejor y que el cliente asi lo perciba.
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GuayaTrust se podrd beneficiar mediante esta campafa publicitaria ya que al
momento de lanzar la nueva linea de arroz en el mercado, se estima incrementar un
10% de sus ventas una vez que se culmine, haciendo que mediante la creacion de la

nueva marca Carlitos Grano Largo, la empresa tenga una mejor liquidez en su futuro.
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Capitulo 5. Analisis Financiero
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Capitulo 5. Analisis Financiero

5.1 Detalle de Ingresos marginales
Tabla 38

Captacién del mercado de la marca Carlitos Grano Largo

Total de poblacion en guayaquil 2291000 Edad 9,7
10,2
Nivel socieconémico  c- 49,3 8,4
c+ 22,8 7,7
b 11,2 6,9
83,33% 6,1
4,8
3,9
Total poblacion 1909090 2,8
Total mercado 1208454 2,8
63,30%
Demanda total 1208454 Personas
Captacion del 5,5% del mercado 66465 Personas
Tabla 23

Presentaciones del producto de la marca Carlitos Grano Largo

Division de Total de Frecuencia de Total de Precio por
Presentacion del producto pastel €oNsumo €ONSuUMo €ONsumo unidad Valor total
Presentacion 2 libras 60% 39878,99 4 159515,95 $ 1,19 $ 190.239,66
Presentacion 5 libras 25% 16616,24 2 33232,49 $ 2,80 $ 93.050,97
Presentacion 25 libras 15% 9969,75 1 9969,75 $ 12,50 $ 124.621,84
Ventas anuales $ 407.912,47

5.2 Detalle de egresos marginales
5.3 Estimacion mensual de costos y gastos

Tabla 24

Estimacidon mensual de costos y gastos

Valor mensual Dias laborados Valor pordia Horas por labor Valor por hora
Sueldo de empleado $ 386,00 $ 25,00 $ 1544 $ 800 $ 1,93

Valor mensual  Dias del mes Valor por dia
Servicios basicos $ 2.000,00 30 % 66,67

Valor total por
Valor por hora  # de empleados hora
# empledos/ horas $ 1,93 3% 5,79
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Tabla 25

Costos directos de fabricacion

Costos directos de fabricacién

costo por funda x 3 empleados 60000 1158 $ 0,02
gastos de publicidad x funda 60000 1669 $ 0,03
costo de luz x maquina x funda 60000 2000 $ 0,03
Total CDF $ 0,08
Tabla 26
Costos de presentacion 2 libras de la marca Carlitos Grano Largo
2 libras
Avrroz quintal $ 40,00 50 $ 0,80
Funda $ 10,23 1000 $ 0,010
Cif 13 0,12
Margen
P.V.P
Cdf 18 0,08 ganacia
Valor neto del producto $ 1,01 18% $ 1,19
Tabla 27
Costos de presentacién 5 libras de la marca Carlitos Grano Largo
5 libras
Arroz quintal $ 40,00 20 $ 2,00
Funda $ 18,18 1000 $ 0,02
Cif 13 0,12
Margen
P.V.P
Cdf 18 0,08 ganacia
valor neto del producto $ 2,22 26% $ 2,80
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Tabla 28

Costos de presentacion 25 libras de la marca Carlitos Grano Largo

25 libras
Arroz quintal $ 40,00 4% 10,00
Funda 114 1000 $ 0,11
Cif 13 0,12
Margen
Cdf 1$ 0,08 ganacia P.V.P
Valor neto del producto $ 10,31 25% $ 12,89
5.4 Proyeccion anual de costos y gastos (5 afios)
Tabla 29
Tabla de amortizacion
Tabla de amortizacién
Pago Saldo capital Capital Interés Dividendo
0 $ 100.000,00
1 $ 90.000,00 $ 10.000,00 $ 8.500,00 $  18.500,00
2 $ 80.000,00 $ 10.000,00 $ 7.650,00 $  17.650,00
3 $ 70.000,00 $ 10.000,00 $ 6.800,00 $ 16.800,00
4 $ 60.000,00 $ 10.000,00 $ 5.950,00 $ 15.950,00
5 $ 50.000,00 $ 10.000,00 $ 5.100,00 $  15.100,00
6 $ 40.000,00 $ 10.000,00 $ 4.250,00 $  14.250,00
7 $ 30.000,00 $ 10.000,00 $ 3.400,00 $ 13.400,00
8 $ 20.000,00 $ 10.000,00 $ 2.550,00 $ 12.550,00
9 $ 10.000,00 $ 10.000,00 $ 1.700,00 $ 11.700,00
10 $ - $ 10.000,00 $ 850,00 $  10.850,00
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Tabla 30
Consolidado

Consolidado
Periodo Capital Interés
1 $20.000,00 $ 16.150,00
2 "$20.000,00 $12.750,00
3 $20.000,00 $ 9.350,00
4 "$2000000 $ 5.950,00
5 $20.000,00 $ 2.550,00

Tabla 31

Costos variables

Costos variables

Gastos de publicidad $ 144.000,00
Servicios basicos $ 2.000,00
Sueldos y salarios $ 1.544,00

Total costos variables $ 147.544,00
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5.5 Flujo de caja anual
Tabla 32

Flujo de caja anual

FLUJO DE CAJA

Pre- Opeacion Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
INGRESOS OPERACIONALES
ventas $ 407.912,47 $ 420.149,84 $432.754,33 $ 445.736,96 $ 459.109,07
EGRESOS OPERACIONALES
costo variable $ 12237374 $ 189.067,43 $194.739,45 $ 200.581,63 $ 206.599,08
costo fijo $ 147.544,00 $ 147.544,00 $147.544,00 $ 147.544,00 $ 147.544,00
Total $ 269.917,74 $ 336.611,43 $342.28345 $ 348.125,63 $ 354.143,08
FLUJO OPERATIVO $ 13799473 $ 8353841 $ 90.470,88 $ 97.611,33 $ 104.965,99
INGRESOS NO OPERATIVOS
aporte propio $ -
préstamo bancario $ 100.000,00
Total $ 100.000,00
EGRESOS NO OPERATIVOS
inversion inicial $ -
pago capital $ 20.000,00 $ 20.000,00 $ 20.000,00 $ 20.000,00 $ 5.950,00
pago de interés $ 16.150,00 $ 12.750,00 $ 9.350,00 $ 595000 $ 2.550,00
Total $ - $ 36.150,00 $  32.750,00 $ 29.350,00 $ 25.950,00 $  8.500,00
FLUJO NO OPERATIVO $ 100.000,00 $ (36.150,00) $ (32.750,00) $ (29.350,00) $ (25.950,00) $ (8.500,00)
FLUJO NETO GENERADO $ (100.000,00) $ 101.844,73 $ 50.788,41 $ 61.120,88 $ 71.661,33 $ 96.465,99
5.6 Marketing ROI
Roli 0,31
Tir 75%
Van $131.326,78

Conclusion del capitulo

Se coste0 el precio de los productos que la empresa esta por lanzar al mercado de
acuerdo a los precios ya existentes, disminuyendo un pequefio porcentaje que
corresponde a centavos en el precio para ganar mercado de una forma directa. Con este
precio se procedio a sacar la demanda satisfecha e insatisfecha del mercado y el
porcentaje de personas de la ciudad de Guayaquil que consumiran el producto, lo cual
en unidades y multiplicando el precio por la cantidad de personas se obtuvo la

estimacion de ventas tanto mensual como anual.
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El flujo proyectado de ventas durante 5 afios consecutivos alcanzard a lograr el
posicionamiento y funcionamiento de la nueva linea de producto con su finalidad de
obtener ganancias sobre el préstamo que se realizara de $100.000 por efecto de la
implementacién de maquinarias para poder producir una mayor cantidad de fundas por
dia.

Con respecto a los indicadores del proyecto el TIR o tasa interna de retorno dio como
resultado un 75% el cual significa que el proyecto es rentable para la empresa la cual
podré incrementar sus ganancias. EI ROl o retorno de la inversion dio como resultado
que por cada ddlar invertido se tendra $0.31 de ganancias por lo que es un panorama

alentador mediante la inversion que se realizara.
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Conclusiones

La empresa Guayatrust se ha enfocado en toda su trayectoria en ser una empresa
que vende arroz al por mayor, nunca se ha visto en la necesidad de incursionar en otros
tipos de presentacion, ya que en un tiempo fue conocida en toda la region, pero debido
a cambios en la economia del pais y a malas decision en la parte administrativa en
cuestion a inversiones han hecho que la misma tenga bajones muy fuertes en sus ventas

y en su reconocimiento como empresa lider en Yaguachi.

Mediante este proyecto se pudo llegar a analizar factores importantes de la cadena
de valor, los diferentes puntos de entrada y salida, asi también como un andlisis muy
profundo a lo que la empresa esta realizando actualmente. Con estos resultados se
determind que el problema esta radicado en que la empresa que es de caracter familiar,
no tiene un buen manejo del marketing y ventas, es decir manejan la empresa de una

manera empirica.

Los indicadores del micro entorno dio como resultado una idea mas clara del
comportamiento del mercado y de como este afectd a la produccién y ventas de la
empresa, ya que la competencia aumenta de una forma acelerada y de una forma que
con las nuevas leyes de fomento al agro pueden tener una tecnologia de alto alcance.
Para poder contrarrestar esta amenaza se quiso analizar y estudiar la idea de una nueva
linea en la cartera de productos como son los empaques de presentaciones que van
directos al consumidor final, como son los de 2 libras, los de 5 libras y los de 25 libras.
Estos empaques son aquellos que la competencia tiene para contrarrestar la venta al
mayoreo y que en las tiendas de barrio pueda seguir con la idea de comprar el quintal

y vender por libras a los clientes.

Se realizé una investigacion de mercado la misma que fue hecha en la ciudad de
Guayaquil, y esta analiza dos aristas muy importantes, la primera fue el analisis
cualitativo que fue realizado bajo dos técnicas muy usadas para poder tener una idea

de las preferencias y crear un estereotipo de cliente final.
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La primera técnica fue la entrevista a profundidad a los tienderos de la cuidad, los
cuales despejaban la duda de como compra el cliente, que es lo que prefiere, las
cantidad que compra a diario, a la semana y al mes y si la presentacion del producto
les va a importar a ellos y sus clientes, otro dato importante es la fidelizacion de estos
mismos que con esta técnica se logré saber que tan fieles pueden ser cuando una

empresa les da algun tipo de incentivo o los toma en cuenta.

La segunda técnica usada fue los Focus Group, donde los mismos arrojaron datos
reales de la personificacion de este producto y saber directamente con el consumidor
final si es que este mismo est4 conforme con lo que el mercado esté ofreciendo, si los
empaques son los adecuados y qué pensarian si es que una nueva marca entra al

mercado con ciertos valores agregados.

Entre los resultados mas importantes que se encontraron fue que la nueva marca
que se esté introduciendo va a ser bien aceptada, ya que siempre se busca un concepto
familiar, amigable y que de buena sensacion y estas cualidades esta dando el nombre
Carlitos Grano Largo, ademas con lo que se esta ofreciendo como valores agregados
al producto, las personas que ayudaron en esta técnica cualitativa corroboraron que

esta yendo por un buen camino.

No obstante estas técnicas cualitativas son solo una parte de la investigacion que se
realizd , ya que también se realiz6 un estudio cuantitativo, el cual es mas exacto ya que
como su nombre dice es un estudio numérico con un formato de encuestas, de una
manera estratificada donde la muestra de 384 de acuerdo a la férmula de poblacion
infinita, pero con la acogida que ha tenido el producto se lograron llegar a tener 389
encuestas contestadas, con un formato de 12 preguntas las cuales iban desde lo méas
basico como “si en su domicilio consumen arroz”, hasta lo mas implicito como “si una
nueva marca entra al mercado seria bien aceptada”, teniendo como resultados
favorables el precio, ya que se pensaba manejar con los margenes determinados y la
buena aceptacion al nuevo producto, asi sea un producto calificado como comodity en

el mercado.
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El cruce de variables fue otro punto muy favorable para entender como las personas
toman sus decisiones de compra, los lugares que méas van a comprar geograficamente,
las personas de acuerdo a su edad y sexo como consumen arroz y que si el producto
con las caracteristicas que va a tener y el precio al que se lo va a comercializar va a ser
una buena alternativa para los consumidores tradicionales o que siempre eligen las
mismas marcas de arroz.
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Recomendaciones

Al terminar la investigacion realizada se tomO en cuenta las siguientes

recomendaciones:

¢ Aprovechar la oportunidad de aceptacion de nuevas marcas de arroz en la ciudad
de Guayaquil lo brinda una posibilidad grande de lograr con éxito el lanzamiento

de una nueva linea de producto mediante diferentes presentaciones.

e Con indicadores satisfactorios financieros se recomienda estudiar la inversion del

proyecto y ejecutarlo.

e La inversidon requerida para este tipo de negocios es accesible y de fécil
recuperacion del capital invertido mediante las nuevas politicas agricolas y de
incentivo hacia los nuevos negocios que el gobierno del Presidente Lenin Moreno

esta ejecutando.

e Los ingresos que pueden obtenerse en este tipo de empresa son bastante rentables,
por lo que los inversionistas y futuros emprendedores del pais podran tener la
seguridad y certeza de entrar en esta linea de negocio.

e El proyecto muestra lo aprendido en la carrera de Ing. en Marketing lo cual puede
servir como una medicion de los conocimientos adquiridos durante 4 afios de
carrera, ya que se han aplicado todas la ensefianzas impartidas por los docentes de

la carrera.
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Anexos
Anexo A. Formato de Entrevista a profundidad

¢Con que frecuencia compran arroz a la semana?

¢Por qué prefiere comprar las marcas que vende en su tienda?

¢QuE tipo de presentacion de arroz compra usted usualmente para la venta?
¢Vende usted arroz viejo? ¢Por qué?

¢Estaria dispuesto a vender arroz de una nueva marca con mejor calidad?

¢ Qué tipo de arroz consumen sus clientes? (Grano largo, corto, pre-cocido)
¢Qué marca de arroz compra usualmente sus clientes?

¢ Qué tipo de presentacion compra usualmente sus clientes?

© 0 N o g b~ w0 DR

¢ Qué factores considera que influyen en la decision de compra de arroz en el
punto de venta?

10. ¢ Qué atributos considera importantes para usted en una marca?

11. ;Compraria presentaciones de 5 y 25 libras? ¢Por qué?

12. ¢ Las personas que compran en su tienda se enfocan mas en calidad o precio?
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10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.
18.

Anexo B. Formato de Focus Group

:Sexo?

¢Edad?

¢Estado civil?

(H#Hijos?

¢#Personas que viven en su casa?

¢Quién compra el arroz usualmente en su casa?

¢ Con que frecuencia consume arroz a la semana?

¢Qué tipo de arroz consume? (Grano largo, corto o pre-cocido) (Arroz nuevo
0 viejo)

¢Qué marca de arroz compra usualmente? ;Por qué?

¢En qué lugares compra arroz con mayor frecuencia?(Tiendas retails o
supermercados)

¢ Qué factores considera que influyen en su decision de compra en el punto de
venta? (Calidad, precio, presentacion)

¢Qué tipo de presentacién/tamafio (libras o quintales) de arroz compra
usualmente?

¢Qué tiempo de consumo dura la presentacion que compra en su hogar?
¢Consumiria una nueva marca de arroz que tenga las caracteristicas de arroz
viejo, mayor rendidor, pureza 90%, grano largo con un precio similar al de la
competencia?

¢ Qué piensa sobre la presentacion de una nueva marca llamada Carlitos?

¢ Cuales su opinion sobre el nombre, slogan, presentacion de esta nueva marca
Ilamada Carlitos?

¢Por cual medio le gustaria enterarse de una nueva marca?

¢ Qué factor considera importante para comprar un nuevo producto o cambiar

la marca actual por una nueva?
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Anexo C. Formato de Encuesta

Universidad Catolica Santiago de Guayaquil
Faculta de Ciencias Empresariales carrera de Marketing
Trabajo de Titulacion Proyecto Guayatrust S.A.

La encuesta es de caracter académico, las respuesta que se den en este documento son
para uso de la tesis de grado para la obtencién del titulo de Ingeniero en Marketing.

La encuesta cuenta con preguntas de una sola opcidn, opcidon multiple y escalas de Likert,

la misma que se trata del tema del consumo de un producto comodity como es el arroz.

Edad: sexo:  Masculino
Femenino
Zona: Norte
Sur
Este
QOeste

1. ¢Ensu casa consumen arroz?

Si
No

2. ¢Quién toma la decision de compra del arroz en su casa?

Yo decido
Mama
Papa
Esposa(o)
Hijos
Otros

3. ¢Cual es la frecuencia de compra de arroz en su casa?

Una vez a la semana
Quincenalmente
Mensualmente

Cada dos meses

2 veces al afio

1 ves al afio

4, ;Cuadl es la presentacion de arroz que mas compran en su casa?

1 libra
2 libras
5 libras
25 libras
50 libras
100 libras (quintal)

5. ¢Qué tipo de arroz consumen en su casa?
Grano largo
Grano corto

Gourmet
Envejecido
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6. De las siguientes marcas enumere de 1 como la mas importante a 5 la menos importante de las
siguientes marcas de arroz.

SUper extra
Arroz real
Arroz gustadina
Arroz flor

Arroz panda
Otro

7. ¢Cual es el factor mas importante para usted al momento de escoger este producto? Enumere como
1 como menos importante y 5 como mas importante
Precio

Calidad

Empaque

Tamafio de la presentacién
Marca

8. ¢Qué pensaria usted de una nueva marca de arroz en el mercado que sea mas rendidor que los que ya
existen en el mercado a un precio similar?

Me encanta

Me gusta

Me es indiferente
No me agrada
No tengo interés

9. Cuanto esta dispuesto a pagar por 2 libras de un arroz envejecido, rendidor y de calidad gourmet?

$0,8-$1
$1,10-$1,50
$1,60-$2

10. ¢En qué lugar le gustaria que este el producto a la venta?

Supermercados
Tiendas de barrios

Servicio a domicilio
Otros

11. ¢En cudl supermercado compra usualmente arroz?

Comisariato

Supermaxi — Megamaxi
Gran Aki

Otro

1. ¢Por cuales medios de comunicacion le gustaria enterarse del producto?

Redes sociales
Television
Radio

Medios impresos
Vallas

Activaciones en CC.
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Anexo D. Cronograma de Actividades
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Figura 61 Cronograma y presupuesto en TV

TELEVISION
Canal Programa Target Tipo de Pauta
_ En Contacto Amas Sobreimposicion
Ecuavisa - —
Novela Amas Sobreimposicion
. De boca en boca Amas Mencion
TC Television - —
De casa en casa Amas Sobre imposicion

Figura 62 Programas del cronograma en Tv
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Figura 63 Cronograma y presupuesto en Radio
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Figura 64Cronograma y presupuesto en Vallas
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Presupuesto de Inversion en Produccion

Cliente: Guayatrust S.A.

Producto: Carlitos Grano largo Arroz

Campafia: Carlitos Grano largo llego

Target: Hombre y Mujeres 18+ ABC

Periodo: Un afio

Tipo de Produccion Detalle Proveedor  Valor Unitario Valor Total

Produccion de Radio $400,00 $400,00

Produccion Fotografica $800,00 $800,00

Produccion Digital $800,00 $1.600,00

Produccion Grafica Avrtes Finales $500,00 $500,00

Creatividad Desarrollo creativo de campafia $1.500,00 $1.500,00
Subtotal $4.800,00

$400,00

Figura 65 Cronograma y presupuesto en Produccion
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Figura 66 Cronograma y presupuesto Btl
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PROPUESTA DE MEDIO OTL

Cliente Guayatrust S.A.
Producto  Carlitos Grano largo Arroz
Campafia: Carlitos Grano largo llego
Target: Hombre y Mujeres 18+ ABC
Medio: OTL
Periodo:  Enero hasta Diciembre 2018
Fecha: 1-ene.-2018
PLAN DE MEDIOS GESTIONADQOS
IMPRESIONES
PROVEED, MEDIO PO DE ANUNCI| CLICKS ESTIMADAS INVERSION PERIODO
BIMENSUALES
POST DIARIOS 12.353 85.000 $ 1.000,00
CON:PLFJ)RSO 17.625 85.000 $ 1.000,00
Redes sociales 12 meses
recetas y 10.714 85.000 $ 2.000,00
CONCUrsos
MICRO VIDEOS 15.625 85.000 $ 2.000,00
Ecuavisa.com 34.000 85.000 $ 5.400,00
Péginas Web
El Unverso.com 50.000 125.000 $ 7.800,00 | 2 Mmesesen
entreteimiento |
340.000 $ 19.200,00
Inversion Total de la Campafia $ 19.200,00
1.600,00

Figura 67 Cronograma y presupuesto Otl
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