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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo de investigacion cuyo titulo es “ESTUDIO DE FACTIBILIDAD
PARA DETERMINAR EL NIVEL DE ACEPTACION DE UNA NUEVA
MARCA DE PULPA DE MARISCOS EN EL MERCADO DE LA POBLACION
DE LA CIUDAD DE MACHALA?”, fue realizado en base al apoyo proporcionado por
los pescadores artesanales de Puerto Bolivar y en especial por la asociacion de
mariscadores y anexos Venecia del Mar, que es donde basicamente iniciara el proyecto
de elaboracion de pulpa de mariscos, este proyecto inicié con la investigacién de campo
realizado a través de encuestas, entrevistas, para luego procesar la informacion y

realizar el anaslis que se merece cada caso.

Todo aquel que lea el presente documento, encontrardn los elementos conceptuales
suficientes para que asi puedan emitir criterios y sefialar observaciones, y paralelamente
todos los que estamos vinculados directamente con el marketing y las ventas,
tomaremos conciencia de la importancia que tiene el tema, porque forma parte
importante de lo que constituye el impulso para el desarrollo artesanal y

microempresarial.

A continuacion se describen de manera breve, los capitulos y sus contendidos

correspondientes:

El capitulo I parte con el planteamiento del problema, direccionado con una vision
investigativa en procura de obtener evidencias que demuestren en primera instancia la

viabilidad del proyecto, que posteriormente se establecerd como propuesta.

En el capitulo Il se proporciona fundamentos y conceptos tedricos que facilitara
reconocer la base sustentada de la investigacion, en funcion de esto el Marco Tedrico
Contextual, permite relacionar una perspectiva del lugar donde se realiza la

investigacion, lo cual facilita tener idea precisa del tema planteado y de su entorno.
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El capitulo 11, determina la metodologia y técnicas de investigacion empleadas para el
desarrollo del proyecto, fruto de la aplicacion de esta metodologia nos permitira realizar

un analisis sistematico y ordenado del problema planteado.

El capitulo IV proporciona resultados generados por la aplicacion de las técnicas de
investigacion; tales como la encuesta y la entrevista, es por ello que se analizan y emite

criterios de la hipdtesis y resultados obtenidos.

En el capitulo V concluir y recomienda de acuerdo a la informacion ingresada en
referencia los resultados generados, lo cual permitira a todo aquel que lea este trabajo
investigativo comentar y criticar lo realizado, puesto que el mismo explicita con

claridad los contenidos de la investigacion.

Para finalmente, en el capitulo VI realizar la propuesta en funcion a las
recomendaciones, lo cual nos permite plantear nuevos objetivos, nuestra propuesta tiene

que ser clara, medible, congruente y a corto plazo.
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CAPITULO I
EL PROBLEMA

1.1 Tema

“ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA DETERMINAR EL NIVEL DE
ACEPTACION DE UNA NUEVA MARCA DE PULPA DE MARISCOS EN EL
MERCADO DE LA POBLACION DE LA CIUDAD DE MACHALA”.

1.2 Planteamiento del problema

1.2.1 Contextualizacién

El valor nutricional de los productos del mar toma un papel importante en la poblacién,
esto ayudara a concientizar a los ciudadanos a consumir los mariscos con confianza. En
el listado siguiente se exponen los factores que hacen de los productos del mar,

alimentos muy beneficiosos para la salud de la poblacion.

» Su contenido en proteinas es de alto valor bioldgico, ricas en aminoécidos
esenciales en las cantidades que el organismo necesita. Por ejemplo, una porcién
de 100 gramos de pescados proporciona alrededor de la mitad del total de
proteinas requeridas diariamente por el organismo;

» Hierro de alta bio-disponibilidad, importante para satisfacer las necesidades de
grupos vulnerables, como lo son nifios, mujeres embarazadas, fetos y mujeres en
edad fértil;

» Los pescados y mariscos contienen la mayoria de los minerales presentes en el
agua de mar, siendo los de importancia nutricional: el fésforo, potasio, hierro,

cobre, zinc, magnesio, selenio, yodo y fldor;



» Vitaminas del complejo B, las que son de dificil obtencién en otro tipo de
alimentos;
» Aportan una menor cantidad de grasas, por lo tanto, una menor cantidad de
calorias;
Y, lo méas importante, la presencia de &cidos grasos polisaturados que hacen descender
los niveles de colesterol sanguineo e impiden la agregacion plaquetaria a nivel de la
pared arterial (segundo factor influyente en la patologia ateroesclerdtica), beneficiando

a personas con artritis reumatica y a enfermos cardiovasculares.

1.2.2 Analisis critico.

La Asociacion de Pescadores Venecia del Mar al querer comercializar sus productos, se
encuentran con paradigmas en los pocos cambios en los habitos de consumo en la
poblacién de la ciudad de Machala, lo que genera una aparente resistencia en consumir
los productos tradicionales en nuevas presentaciones, esto evidencia la falta de
experiencia y conocimiento del marketing por quienes estar al frente de dicha

asociacion de pescadores.

La Asociacion de pescadores Artesanales Venecia del Mar, comprende que el
fundamento de su negocio, debe estar orientado a brindar calidad de servicio, ofertando
a sus clientes precios competitivos, pero primordialmente entendiéndose que todo

aquello debe estar direccionado por un especialista en marketing.
1.2.3 Prognosis

La Asociacion de Pescadores Venecia del Mar al no cumplir con su objetivo que es
determinar el nivel de aceptacion de su nueva marca de pulpa de mariscos, lo cual

conllevaria a que la asociacion no crezca o repunte con relacién a sus competidores.



La presente investigacion cuyo escenario principal es la Asociacion de pescadores
Venecia del Mar, tiene como finalidad determinar el nivel de aceptacion para introducir
una nueva marca de pulpa de mariscos en la ciudad de Machala, para asi comercializar

directamente sus productos a los consumidores.
1.2.4 Formulacion del problema

¢Escasa aceptacion de una nueva marca de pulpa de mariscos en el mercado de la

ciudad de Machala?
1.2.5 Preguntas directrices

2 ¢Como afecta los pocos cambios de habitos de consumo en el mercado de la ciudad
de Machala?

3 ¢No existe presentacion de nuevas marcas de pulpas de mariscos en el mercado?
4 ;De que manera afecta el discernimiento de la nueva marca de pulpa de mariscos?
1.2.6 Delimitacion del objetivo de la investigacion.

El presente trabajo de investigacion de factibilidad para determinar el nivel de
aceptaciéon de una nueva marca de pulpa de mariscos en la Asociacién de Pescadores
Venecia del Mar de la ciudad de Machala para el periodo 2015-2016.

1.3 Justificacion.

Con el proceso de comercializacion de los productos pesqueros en estado fresco y en
todas sus etapas se presencia mucha dificultad comercializar el pescado en el mercado.
Se menciona algunas deficiencias como: los tratamientos post captura, medios de
transporte, almacenamiento, envases y la operacion de terminales mayoristas y puestos
de ventas. Sobre este ultimo, cabe indicar que las ferias libres y centros independientes
de ventas de pescado realizan del 45 al 50 por ciento y del 5 all0 por ciento,
respectivamente, de la comercializacion en fresco de los productos del mar, a pesar que
no cumplen con normas minimas para ofrecer un producto con las condiciones
adecuadas de presentacion, calidad e higiene que se requieren. Se adiciona a lo anterior
el severo recargo en el precio final al consumidor, por ejemplo: la venta de 1 libra de
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corvina tiene un precio en el muelle de $ 2,20 y el precio al consumidor final es de $
3,50.

Para mejorar las deficiencias de la comercializacion en el mercado de la ciudad de
Machala, se propone el reconocimiento de grupos heterogéneos de clientes, esto
permitira definir estrategias diferentes de comercializacion para satisfacer las
necesidades de cada uno de estos grupos. Estas estrategias estaran dirigidas para el
mercado de nivel medio y medio alto, debido al nivel de aceptacion que estas clases

sociales demuestran en el presente estudio de mercado.

Actualmente las cadenas de supermercados y tiendas cuentan con més de 20 tipos de
productos entre los cuales estan: los pescados enteros, filetes, trozados, croquetas,

ceviches, platos preparados, apanados, congelados y una gran variedad de mariscos.

Esta variada gama de productos a su vez se dividen en masivos y de elite segun el
estrato social que los consume. Es asi como las duefias de casas de estratos medios y
medios altos prefieren los filetes de corvina, camardn, cangrejo, concha. En el caso de
los estratos altos, el consumo se orienta hacia los platos preparados y en las variedades
de cangrejo, corvina, camarones, conchas, calamares, este Gltimo con inclinaciéon a

convertirse en un producto masivo por el bajo precio alcanzado.

La realidad del mercado de mariscos procesados por las grandes empresas del pais
tiende a un consumo en aumento debido a su buena presentacién, diversidad,
competencia de precios y adecuada calidad de la materia prima. Adicional se menciona
que las empresas cuentan con infraestructura y proporcionan al abastecedor artesanal su
principal proveedor, lo adecuado para mantener la cadena de frio del producto
complementando con controles de calidad en la recepcion de la pesca y en las lineas de
elaboracion para posteriormente presentar un producto terminado, con una presentacion
de calidad y seguridad a través de su marca y registros sanitario de higiene y permisos

de salud.

Por esta razon surge la necesidad de implementar y ejecutar un estudio de mercado para
que los pequefios pescadores artesanales se organicen y como gestores de la materia
prima, procesen sus productos y puedan ser competitivos y generar beneficios propios

parpa aportar a la economia solidaria del consumidor final.



El objetivo social de este proyecto es que los pescadores artesanales lleven su
produccion actual de venta independiente poco organizada a realizar una venta
organizada, legalmente constituida con todos los certificados autorizados y con la
aplicacion de estrategias de distribucion, precio, calidad, marca entre otros, que brinden
eficiencia y eficacia en el mercado de la ciudad de Machala y con miras de ampliar su

mercado a nivel nacional e internacional.

1.4 Objetivos.
1.4.1 Objetivo general.

“Determinar el nivel de aceptacion de una nueva marca de pulpas de mariscos en el

mercado de la ciudad de Machala”.
1.4.2 Objetivos especificos.

» Determinar los habitos de consumo de la poblacién de la ciudad de Machala
para satisfacer las necesidades del mercado.

» ldentificar las marcas de pulpas de mariscos de mayor nivel de percepciones
favorables en los consumidores de la ciudad de Machala para establecer la
diferenciacion de productos.

» Comprobar mediante un sondeo de mercado el nivel de aceptacion de los
consumidores de la ciudad de Machala sobre la nueva marca de pulpa de

mariscos para establecer la identidad de la nueva marca en el mercado.



CAPITULO II

MARCO TERORICO

2.1 Antecedentes investigativos.

Se busco informacion en las bibliotecas de la ciudad de Machala pero
fundamentalmente se obtuvo la informacion en biblioteca de la Unidad Académica de

Ciencias Empresariales.

Tema: “ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA DETERMINAR EL NIVEL DE
ACEPTACION DE UNA NUEVA MARCA DE PULPA DE MARISCOS EN EL
MERCADO DE LA POBLACION DE LA CIUDAD DE MACHALA”

Autor: Pall Fernando Arias Mieles
Afio: 2015
Objetivo General

“Determinar el nivel de aceptacion de una nueva marca de pulpas de mariscos en el

mercado de la ciudad de Machala”.
Objetivos Especificos

» Determinar los habitos de consumo de la poblacién de la ciudad de Machala
para satisfacer las necesidades del mercado.

» ldentificar las marcas de pulpas de mariscos de mayor nivel de percepciones
favorables en los consumidores de la ciudad de Machala para establecer la
diferenciacion de productos.

» Comprobar mediante un sondeo de mercado el nivel de aceptacion de los
consumidores de la ciudad de Machala sobre la nueva marca de pulpa de

mariscos para establecer la identidad de la nueva marca en el mercado.



2.2 Fundamentacion filoséfica.

El objetivo de la investigacion es realizar un estudio de mercado para determinar
estrategias publicitarias, las mismas propuestas sirven, para mejorar la imagen de la

Asociacion hacia los clientes potenciales de la ciudad de Machala.

Las bases epistemoldgicas son parte fundamental de la presente investigacion,
orientadas a definir variables a través de la conceptualizacion y teorias de diferentes
autores para determinar el nivel de aceptacion de un nueva marca de pulpa de mariscos

en la ciudad de Machala.

Dentro de este proceso investigativo es fundamental criteriar la evolucion de los
miembros de la asociacion de Artesanos Venecia del Mar en relaciones con los
consumidores actuales y potenciales, proveedores, como también de los empleados o
aquellas personas que participaran en el proceso de atencién y comercializacion del
producto, como también de la comunidad y familia, lo cual es notorio en la
fundamentacion axiolégica la cual se basa en propoésitos, valores, creencias, costumbres

y principios.

En cuanto al desarrollo metodoldgico, se recurrird a técnicas de investigacion como; la
encuesta, entrevistas y la observacion en el mercado., para determinar las necesidades
de los clientes y de esa manera ofertar los servicios permitiendo disefiar estrategias para

comercializar la venta de pulpas de mariscos.

2.3 Fundamentacion legal.

Sostendremos legalmente nuestra investigacion, en la leyes, normas y reglamentos
vigentes en la constitucion de la Republica del Ecuador; en este caso en el capitulo V
Publicidad, Seccion V, el Capitulo 11l Regulacion de la Publicidad y su contenido en los

articulos 92 al 96.



2.4 Categorias fundamentales.

Supra - ordinacion Infra - ordinacion
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| |
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2.4.1 Habitos de consumo

Es la forma en que una persona acostumbra a hacer uso de un producto o un servicio, es
decir, la forma en que habitualmente hace uso de él como consumidor (KOTLER, y
otros, 2003)

Definido como el comportamiento de los consumidores de un mercado comun, que

expresan la misma linea de consumo habitualmente. (BAQUERO, y otros, 2005)
2.4.2 Necesidades del mercado

Se generan por la sensacién de carencia que percibe el consumidor con relacion a una
situacion que desea alcanzar. (AGUEDA, 2002)
Es una condicién en que se percibe una carencia de algo, un estado fisiolégico o

psicolégico que es comun a todos los seres humanos. (GONZALEZ, 2010)
2.4.3 Necesidades del consumidor

Se generan por la sensacion de carencia que percibe el consumidor con relacion a una
situacion que desea alcanzar. (AGUEDA, 2002)

Es una condicion en que se percibe una carencia de algo, un estado fisiolégico o

psicolégico que es comun a todos los seres humanos. (ORTEZ, 2001)
2.4.4 Mercado.

El mercado es todo aquello que influencia toda la fuerza de la oferta y demanda
(ESTEBAN, 2008).

En términos de la mercadotecnia, mercado es la interaccion entre personas u
organizaciones potenciales o no que tienen necesidad o deseos de bienes o servicios,
por ser satisfechos.(ALLES, 2006).

Por lo tanto es el espacio fisico donde intervienen los consumidores y los productos.



2.4.5 Publicidad

Conjunto de técnicas directivas y creativas de comunicacion persuasivas y efecto
colectivo tendientes a abrir, desarrollar y mantener el mercado de un producto o de un
servicio por conducto de los medios de comunicacion. (FIGUEROA, 1999)

Una comunicacion no personal, pagada por un patrocinador claramente identificado,
que promueve ideas, organizaciones o productos. Los puntos de venta més habituales
para los anuncios son los medios de transmision por television y radio y los impresos
(diarios y revistas). (STANTON, y otros, 2004)

2.4.6 Marca

Una marca es un nombre, término, signo, simbolo, disefio o combinacion de los
mismos, que identifica a los productos y servicios y ayuda a diferenciarlos como

pertenecientes a un mismo proveedor. (LAMB, y otros, 2002)

Es una estrategia en la cual creamos o rediseflamos una marca, pero basicamente

agregamos nuevos atributos. (LAMB, 2005)
2.4.7 Nueva marca

Es la aparicion o renovacion de un nombre, término, signo, simbolo, disefio o
combinaciéon de los mismos, que identifica a los productos y servicios y ayuda a

diferenciarlos como pertenecientes a un mismo proveedor. (HAIR, y otros, 2002)

Toda nueva identificacion de un producto o servicio, incluso redisefiado. (KOTLER,
2003)

2.4.8 Presentacion de marca

Consiste en dar a conocer primeramente a la empresa y sus directivos y posteriormente

al mercado, esto va acompafado de estrategias. (LAMB, y otros, 2002)

Toda aquella representacién escrita o simbdlica de un producto o servicio, que se oferta
en un mercado. (BAQUERO, 2001)
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2.4.9 ldentidad de marca

El conjunto de elementos caracteristicos que construyen nuestra marca. Que podemos

crear y gestionar mediante el Branding (LAMB, y otros, 2002)

Es el sello personal de cada producto o servicio que los diferencia dentro de un
mercado. (DIAMINE, 2010)

2.4.10 Discernimiento de la marca

Es un valor o juicio por medio del cual percibimos y declaramos la diferencia que existe
entre varias marcas. (KOTLER, 2003)

Es la percepcidn o criterio de valor que los consumidores relacionan con los productos o
servicios en funcion de su calidad, precio o en su defecto caracteristicas Unicas, pero
todas en funcion de su satisfaccion. (HOSKINSSON, 2007)

2.4.11 Pulpa de mariscos

Parte blanda, carnosa y comestible de los invertebrados que habitan el mar o los rios.
(ALLES, 2006)

Se conoce como pulpa de mariscos, toda la carne blanda de los invertebrados que
habitan las aguas. (CUATRECASAS ARBOS, 2005)

2.5 Sefialamiento de variables.
2.5.1 Variable independiente
Habitos de Consumo

2.5.2 Variable dependiente

Nueva Marca
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CAPITULO 111
METODOLOGIA

3.1 Enfoque.

Esta investigacion tendra una orientacion cuanti-cualitativa por la razén que se empleara
la recoleccion de datos para asi examinar la hipotesis, aplicando la medicion numérica y
el analisis estadistico, para poder ciertamente establecer reportes de resultados que

permitira obtener una medicion real y efectiva.

3.2 Modalidad bésica de la investigacion.

Para desarrollara este trabajo investigativo ineludiblemente se utilizara la investigacion

bibliogréafica y la investigacion de campo.

Investigacion Bibliografica: Nos proporcionara fuentes reales de informacion las
aportaciones cientificas existentes en: revistas, libros, especializadas en la materia a
investigar, asi como; informes técnicos de; tesis de grado, documentos de la web, etc.,
los cuales se constituyen de vital importancia, ya que proporcionan informacién

veridica que aportara a la investigacion.

3.3 Nivel o tipo de investigacion.
Apegados al método cientifico investigativo seran los convencionales.

Exploratoria: Este tipo de investigacion nos permite explorar, reconocer y sondear a la

Asociacién de Artesanos.

Descriptiva: este tipo de investigacion nos detallara las caracteristicas mas relevantes
del problema dentro de un tiempo y espacio programado, analizando coémo se origina y

desarrolla la problematica detectada dentro de la asociacion de Artesanos.

3.4 Poblacion y muestra.

Esta investigacion se realizaré a los pobladores de la Ciudad de Machala.
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Su universo de estudio se compondra por las siguientes unidades de investigacion:
a) Directivos de la Asociacion de Artesanos y Mariscadores Venecia del Mar.

Se procedera a entrevistar a los directivos de la Asociacion de Artesanos con la

finalidad de conocer su opinion.
b) Poblacion econdémicamente activa de la Ciudad de Machala

Su universo a investigar es la poblacion econdmicamente activa, para eso, se utilizara la
encuesta, la misma que segun los datos del INEC (Instituto nacional de estadisticas y

censo) la poblacion de la ciudad de Machala es de 217.696 personas.

Su tamafio muestral se obtiene aplicando la siguiente férmula:

F ormula- (Tamarfio muestral)
N
1+ (% EA*xN

TAMANO MUESTRAL
M= N/1+(%EA)"2*N

NOMECLATURA:
M= Muestra
N= Poblacion Universo 217.696
VC= Valor Constante 1
EA= Error Admisible 0,05
%= Porcentage (En Decimal)
(2%0EA)"2= % de EA al Cuadrado 0,0025

Obtener la muestra de una poblacion de 217.696 individuos con error del 5%.

-13-



_ 217.696
A 0.0025 x 217.696

_217.696 _

= 400
545.24

tm = 400 Individuos a Encuestar

De aquella poblacién de 217.696 habitantes que tiene la ciudad de Machala su
distribucion muestral por sexo es: hombres 109.011 habitantes y mujeres 108.685

habitantes.

Para obtener su distribucién muestral por sexo aplicamos la siguiente formula:

Formula: (Distribucion muestral)
_Tmxn

dm
N

NOMECLATURA:
dm= distribucion muestral
Tm= Tamafio muestral

n= Poblacion distribuida de
N= Poblacion universo
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HOMBRES:

Fioe 43.458,548 200
217.696

Nro. de encuestas hombres = 200
MUJERES:

43 458,548

217.696

Nro. de encuestas mujeres =200
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3.5 Operacionalizacién de las variables

Cuadro

Variable independiente: Habitos de Consumo

CONCEPTUALIZACION

DIMENSION

INDICADORES

ITEMES BASICOS

TECNICAS

INSTRUMENTOS

INFORMANTES

Es la forma en que una
persona acostumbra a
hacer uso de un producto o
un servicio, es decir, la
forma en que
habitualmente hace uso de
él como  consumidor
(KOTLER, y otros, 2003)

Consumidor

Necesidades del
Mercado

¢Considera usted que la
Aso. Pescadores Venecia
del Mar cubre las
necesidades del mercado de
la ciudad de Machala?

Encuesta

Guia de encuestas

Poblacion Machala

Necesidades del
Consumidor

¢Cree usted que la Aso. De
Pescadores Venecia del Mar
satisface las necesidades del
consumidor de la ciudad de
Machala de Machala?

Encuesta

Guia de encuestas

Poblacién Machala

Mercado

¢ Conoce usted los
productos y servicios que
ofrece la Aso. Pescadores
Venecia del Mar en el
mercado de la ciudad de
Machala?

Encuesta

Guia de encuestas

Poblacién Machala

Publicidad

¢Conoce usted algun tipo de
publicidad que realice la
Aso. Pescadores Venecia
del Mar en la ciudad de
Machala?

Encuesta

Guia de encuesta

Poblacion Machala

Elaboracién: Autor
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Cuadro

Variable dependiente: Nueva Marca

CONCEPTUALIZACION DIMENSION INDICADORES ITEMES BASICOS TECNICAS INSTRUMENTOS INFORMANTES
. .y, ¢Tiene la Aso. Pescadores
Es |§ _aparicion 0 Marca Venecia del Mar una Marca Entrevista Guia de entrevistas Gerente
renovacion de un nombre, Corporativa?
término, signo, simbolo, dentidad de | ¢Conoce usted que es el
disefio o combinacion de Marca mﬁf"e"?g yk pgra? que se Entrevistas Guia de entrevista Gerente
los mismos, que identifica |  Productosy aplica el marketing:
los productos y servicios Servicios - A ¢Considera usted que la
a P > y ’ Discernimiento marca corporativa de la
y ayuda a d'ferenmaﬂos de Marca Aso. Pescadores Venecia Entrevista Guia de entrevista Gerente
como pertenecientes a un del Mar es la mas acertada?
mismo proveedor. (HAIR, Pulpa ge | cConoce usted las pulpas de ) 3
y otros, 2002) Mariscos mariscos y sus variedades y Encueta Guia de encuesta Poblacién Macha

presentaciones?

Elaboracién: Autor
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CAPITULO IV

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

4.1 Analisis de los resultados de la observacion.

Los resultados del analisis de observacion y sondeo de mercado, obedecen en visitar los
negocios relaciones a nuestra futura comercializacion, esto implica centros comerciales,
comisariatos, micromercados y restaurantes, consistiendo aquella observacién en ver y
medir las necesidades de compra de mariscos en estos locales, los cuales a futuro seran

nuestros potenciales compradores al por mayor.

ALMACENES TIAS.A.

MARCA MARCA DEL
NOMBRES CARGO VTA. MARISCOS COMERCAIAL | PRODUCTO
SR. PAULO SAMANIEGO | ASISTENTE DE LOCAL PULPA - CONGELADA | PRONACA “:AF;F(?C')%'}'('
PRODUCTO PESO P.V.P. | PRESENTACION
FILETE DE DOEADO 454g $ 5,39 FUNDA
FILETE DE CORVINA 454g $ 819 FUNDA
FILETE DE TILAPIA 454g $ 5,09 FUNDA
CAMARON GRANDE 454g $ 5,99 FUNDA
CAMARON APANADO REAL 454g $ 499 CAJA
CHULETA EL DORADO 454qg $ 439 FUNDA

Pruebas de aceptacion del producto: Para que el producto sea parte de una
negociacion es importante que el producto ingrese a percha para opcion de prueba de 1
a 3 meses. La empresa valora la presentacion en cuanto ha envase e imagen del

producto. Si el producto rota de manera constante se realiza pedidos.
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Pedidos: Si el producto es local se realizan a nivel local y si tiene mayor aceptacion se
realizard pedido para entregar pedidos a nivel nacional, algo importante es que existen
100 tiendas comerciales. Todo depende de la negociacion entre las partes ademas se
informa que no utiliza embalaje interno para este tipo de producto se requiere de

preferencia con marca. Los pagos se realizan a crédito un mes.

SUPERMAXI
MARCA | MARCA DEL
NOMBRES CARGO VTA.MARISCOS | cqvercaiaL | PRODUCTO
ING. ESTEBAN CARRILLO ADMINISTRADOR PULPA - CONGELADA | PRONACA MR FRISH
PRODUCTO PESO P.V.P. [PRESENTACION
FILETE DE TILAPIA 4549 $ 540 FUNDA
PULPA DE CANGREJO 4549 $ 500 FUNDA
FILETE DE DORADO 4549 $ 550 FUNDA
FILETE DE CORVINA 4549 $ 850 FUNDA
CAMARAON GRANDE 4549 $ 600 CAJA
CAMARON PEQUERNO 4549 $ 350 FUNDA
= N
N — o

Pruebas de aceptacion del producto: Para que el producto sea parte de una
negociacion es importante que el producto ingrese a percha para opcion de prueba de 1
a 3 meses. No es de mucha importancia si la presentacién del producto en cuanto ha

envase e imagen no es llamativa valoran calidad y su nivel de rotacion.

Pedidos: Si el producto es local se realizan a nivel local y si tiene mayor aceptacion se
realizara pedido para entregar a sus 14 distribuidores en las diferentes ciudades de la
provincia. Todo depende de la negociacion entre las partes. Ademas se informa que si
utiliza embalaje interno y no importa si el producto no tiene marca. Los pagos se

realizan a crédito un mes.
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COORPORACION EL ROSADO

VENTAS DE MARCA DIARCE
NSNS CANEl) MARISCOS | COMERCAIAL | po ot
PULPAS DE MR FISK -
IMPORTADORA EL ROSADO PROPIETARIO MAR I,aiORi(AVS?RIAS PRONACA MR COOK
PRODUCTO PESO P.V.P. |PRESENTACION| VARIEDAD

ALMEJAS SACADAS 1 Kg $ 455 FUNDA VARIAS MARCAS
MEJILLONES SACADOS (GRANEL) 1Kg $ 455 FUNDA woow
MIX DE MARISCOS PRE-COCIDOS 1Kg $ 585 FUNDA
LANGOSTINO SIN CABEZAS 1Kg $ 15,00 FUNDA W
OSTIONES 1Kg $ 455 FUNDA woo
CAMARON PELADOS PRE-COCIDOS 1Kg $ 1375 FUNDA woow
CHUROS 1Kg $ 7,99 FUNDA “« o«
CAMARON GRANDE AL GRANEL 1Kg $ 743 FUNDA W
CONCHA GRANEL SACADA 1Kg $ 12,50 FUNDA W
PULPO GRANEL 1Kg $ 775 FUNDA woo
CALAMAR GRANEL 1Kg $ 225 FUNDA woow
PICUDO GRANEL 1Kg $ 883 FUNDA W
TRUCHA ENTERA SIN BUCHE 1Kg $ 504 FUNDA W
TILAPIA SIN BUCHE AL GRANEL 1Kg $ 312 FUNDA W
MEDALLONES BAGRE 1Kg $ 738 FUNDA
CORVINA ROCA FILETE SIN PIEL 1Kg $ 12,10 FUNDA
FILETE DORADO SIN PIEL 1Kg $ 688 FUNDA W
CAMARON MEDIANO 1Kg $ 9,10 FUNDA W
PATAS PANGORAS 1Kg $ 14,00 FUNDA W
LANGOSTINO SIN CABEZAS 1Kg $ 15,00 FUNDA
OSTION SACADOS 1Kg $ 455 FUNDA
CAMARON GRANDE CON CASCARA 454g $ 599 FUNDA MR FISH
CAMARON MEDIANO CON CASCARA 454g $ 4,99 FUNDA MR FISH
FILETE DE CORVINA 454g $ 819 FUNDA MR FISH
FILETE DE TILAPIA 454g $ 4,99 FUNDA MR FISH
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Pruebas de aceptacion del producto: Para que el producto sea parte de una
negociaciéon es importante que el producto cuente con todas las normas de higiene,
registros sanitarios, entre otros, ademas de tener una marca comercial. Es decir la

empresa valora la presentacidn en cuanto ha envase e imagen del producto.

Pedidos: Si el producto es 100% ecuatoriano la negociacién se realizard directamente
en las oficinas principales en la ciudad de Guayaquil, ademéas se recalca que la
negociacion que se realiza es bajo produccion a escala, es decir a mayor volumen de
entrega del producto méas bajo es el precio de venta. Hay que mencionar que ésta
estrategia es considerada a la compra del producto mitad por mitad, negociacién que no
conviene a las dos microempresas, ademas que deberd contar con gran porcentaje de
producto solo para entrega a la matriz y este a su vez autorice la venta o distribucion a
las diferentes ciudades donde mantienen sus sucursales. Los pagos se realizan a crédito

un mes.
RESTAURANTES

Se realizo una entrevista a los restaurantes de la parroquia de Puerto Bolivar y la ciudad
de Machala para identificar la forma de adquisicién del producto de mariscos y
comprobar el nivel de aceptacidn de una nueva presentacion de pulpas de mariscos. Los
siguientes restaurantes fueron encuestados y su informacion estd plasmada en la
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continuacion.

estadistica antes mencionada, ademas los resultados de la entrevista

RESTAURANTE DIRECCION

Pegies Resiaman Mle (m il= Puen o Sovivan

Ceavrhzria 200 milee Av 2% de Tuedn = Sanra Roez v Vel

Picanteria LaBarca Aw. Madero Vargze, cetcz de la Acnana

C.hea Uenbral I Arc o/ Sucre b 2% de Junio

Clals Nu=va Cho Av. 25 de Jwao = Sunla Rose v Vels

Gran Cha Orizntal Av. 18 de Juzio v Avacuche

Ll Mcsoz Ilispano Talcras v Sucre

Pnt ‘nﬂ.lﬂ lk’. DI'IJIU

Av T.oax Pehnmias o Pasajr y Noyac 2

Restaa al Saila

Apomaw Gélve: v muaap dad

Restanranr ‘as Tinzdme

Jundr y Arizaga

Cevicharia Vivencias Avacuzho o Uovaca v Guabo

Wkl Pestanml Ba Medecim y Rocaliee

Parilada Buenos Airec Pabrerac v Sucte

La cazoa lalmoras v bucre

Restavrankz Cera de (lre Camvas y Fmcre

Chtz Oriental G de oztubrs o Juan Montzbvo v 8 4= mayvo

Pioantai Z! Conquestadon

S de vctubnz ¢/ Avacucho y sl 1osa

Clals Foklue

Remle: Ronn y Boyran

Cornecin Tardia

Apoeaca Gredv=r oy v phicbed

Regravrane v Mark queria And Ang

Apoinzrio Galvaz v Callz{dn ucre

Nueve Eaén

Av. Melecon ¢ Olnedo v Suerc

Pizanterm Nuevo liden 2

Apalnara Ciskesr ¢ bucrs esq

Meson de Lugw

Hichmclis o Buecavisls Buy,

Chifz Jao Fuz Ax. 28 de Jusdo o SantaRosa v Vel
Chee 1lozg Kong 7 dc maye ¢ Dolvar v Tichincha

Ll Cabid de Tieddy Duenzvisla of Avlreyga o Pl lie
Pien: Rowafierie o Tarepe

Parillada Warltn Municipalid=c v Apolnadn Craker

Roce and el

My Flowe

(Certee Camerrial @as=a Shapping

ey Clomered Pas=o Shovpmy

La Cazona del Fueate Foto

Cectrc Comercial 23cz0 Shoppins

Comicaz de Vieter

Ceztra Comercal Daszo Shooping

Maasqueria Mer Adentra

Certro Camercial Dasza Shanping

KI'C Rastaurant

Ceatre Comercial Paszo Shoopinz
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PICANTERIAS

De manera general se constato que la mayoria de las picanterias considera que ellos
prefieren realizar la compra de mariscos al natural y a los compradores independientes
porque ellos dejan el producto con méas descuento y se puede regatear precios, ademas

de que el producto no pierde el valor adquisitivo nutritivo.

Ellos consideran que al comprar un producto de pulpa de mariscos con una presentacion
de calidad y marca el producto les costara mas caro y por la crisis econémica no estan

en condiciones para adquirir un producto asi.

Opinan que si les venden el mismo producto no congelado y a un precio bajo pueden

negociar para la compra constante.

NOMBRE DEL LOCAL DIRECCION DEL LOCAL
PICANTERIA ACUARIO MALECON DE PUERTO BOLIVAR
PICANTERIA LOLITA Nrc. 2 MALECON DE PUERTO BOLIVAR
PICANTERIA LA BODEGUITA MALECON DE PUERTO BOLIVAR
PICANTERIAEL GATO MALECON DE PUERTO BOLIVAR
PICANTERIA LA GORDITA MALECON DE PUERTO BOLIVAR
PICANTERIA LANGOSTINO MALECON DE PUERTO BOLIVAR
PICANTERIA PEZ DORADO MALECON DE PUERTO BOLIVAR
PICANTERIA Y RESTAURANT MANABI  |MALECON DE PUERTO BOLIVAR
PICANTERIA VINA DEL MAR MALECON DE PUERTO BOLIVAR
PICANTERIA MARIANISTA'S MALECON DE PUERTO BOLIVAR
PICANTERIAEL CONCHAL MALECON DE PUERTO BOLIVAR
RESTAURANEL NUEVO PARAISO MALECON DE PUERTO BOLIVAR
RESTAURANT PEPE'S MALECON DE PUERTO BOLIVAR
PICANTERIA CARIBE LINE MALECON DE PUERTO BOLIVAR
PICANTERIA LOLITA MALECON DE PUERTO BOLIVAR
PICANTERIAROCIO MALECON DE PUERTO BOLIVAR
RESTAURAN NUEVO EDEN MALECON DE PUERTO BOLIVAR
PICANTERIA ATLANTIDAD MALECON DE PUERTO BOLIVAR
PICANTERIA REINA DEL MAR MALECON DE PUERTO BOLIVAR
PICANTERIA NUEVA SIRENA MALECON DE PUERTO BOLIVAR
PICANTERIALA VOLUNTAD DEDIOS  [MALECON DE PUERTO BOLIVAR
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ENTREVISTA A ADMINISTRADORES DE HOTELES DE LA CIUDAD DE
MACHALA

Como parte del sondeo de mercado se realizo una entrevista a los administradores de los
hoteles quienes son los encargados de realizar las compras a los hoteles.  Previa
informacion obtenida con ellos manifestaron que estarian dispuestos a adquirir los
productos de nueva pulpas de mariscos siempre que los precios sean comodos y de
calidad, ademas de que brinden seguridad y confianza y que estos no causen dafio a la

salud de las personas.

HOTEL SAN FRANCISCO

CAMARON

DE 2 A 3 VECES POR SEMANA

DE 3 A6 LIBRAS, YA QUE DEPENDE DE LA
DEMANDA, USUALMENTE ADQUIEREN 5
LIBRAS EN UN DIA

DISTRIBUYE UN PESCADOR DE FORMA
ARTESANAL

EN FUNDA, CONGELADO CON CASCARAY
CABEZA

$ 2,50 POR LIBRA

FRECUENCIA DE COMPA:

CANTIDAD:

FORMA DE COMPRA:

COMO LO ADQUIERE:

PRECIO:
NOTA:

PESCADO CORVINA

FRECUENCIA DE COMPA:

1 VEZ POR SEMANA

CANTIDAD:

10 LIBRAS

FORMA DE COMPRA:

MERCADO CENTRAL

COMO LO ADQUIERE:

FILETEADO

PRECIO:

S 2,10 POR LIBRA

NOTA:
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CANGREJO
FRECUENCIA DE COMPA:| 1 VEZ POR SEMANA

CANTIDAD:|4 TARRINAS GRANDES

DISTRIBUYE TODOS LOS MIERCOLES UNA
FORMA DE COMPRA:|SENORA DEL CANTON BALAO, DE FORMA
ARTESANAL

COMO LO ADQUIERE:|TARRINA PULPA DE CANGREIO
PRECIO:|S 4,00 0 $ 5,00 POR LIBRA
NOTA:

GRAN HOTEL AMERICANO

CAMARON
FRECUENCIA DE COMPA:|1 VEZ POR SEMANA

CANTIDAD:|DE 20 A 25 LIBRAS
PUNTO DE VENTA, MUELLE DE PUERTO
BOLIVAR

COMO LO ADQUIERE:|FILETEADO
PRECIO:|S 2,50 POR LIBRA
NOTA:

FORMA DE COMPRA:

PESCADO DORADO Y MASCAPALO
FRECUENCIA DE COMPA:| 1 VEZ POR SEMANA

CANTIDAD:| DE 15 A 20 LIBRAS
DISTRIBUYE TODOS LOS MIERCOLES UNA
FORMA DE COMPRA:|SERIORA DEL CANTON BALAO, DE FORMA
ARTESANAL

PUNTO DE VENTA, MUELLE DE PUERTO
BOLIVAR

PRECIO:|S 2,40 POR LIBRA

EN OTRAS OCASIONES COMPRABAN
MIXTURA DE VARIEDAD DE MARISCOS A
UN PESCADOR ARTESANAL, PERO TUVO
UNA MALA EXPERIENCIA YA QUE EL
PRODUCTO ESTABA EN MAL ESTADO Y NO
VOLVIO A ADQUIRIRLO

COMO LO ADQUIERE:

NOTA:
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HOTEL PERLA DEL PACIFICO

CAMARON

FRECUENCIA DE COMPA:

1 VEZ POR SEMANA

CANTIDAD:

6 LIBRAS

FORMA DE COMPRA:

PUNTO DE VENTA, MERCADO CENTRAL

COMO LO ADQUIERE:

NATURAL DEL DIA

PRECIO:

S 2,40 POR LIBRA

NOTA:

PESCADO PICUDO - TOLLO

FRECUENCIA DE COMPA:

1 VEZ POR SEMANA

CANTIDAD:

10 LIBRAS

FORMA DE COMPRA:

NATURAL DEL DIA

COMO LO ADQUIERE:

PUNTO DE VENTA, MERCADO CENTRAL

PRECIO:

S 2,50 POR LIBRA

NOTA:

MIXTURA DE MARISCOS

FRECUENCIA DE COMPA:

1 VEZ POR SEMANA

CANTIDAD:

6 FUNDAS

FORMA DE COMPRA:

EN FUNDA PLASTICA CONGELADA

COMO LO ADQUIERE:

DISTRIBUYE UN PESCADOR DE FORMA
ARTESANAL

PRECIO:

S$ 2,25 POR FUNDA

NOTA:

CANGREJO

FRECUENCIA DE COMPA:

1 VEZ POR SEMANA

CANTIDAD:

102 ATADOS

FORMA DE COMPRA:

NATURAL DEL DIA

COMO LO ADQUIERE:

DISTRIBUYE UN PESCADOR DE FORMA
ARTESANAL

PRECIO:

$ 12,00 POR ATADO (CANGREIO MANO
GORDA)

NOTA:
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ORO HOTEL

CAMARON

1 VEZ POR SEMANA

100 LIBRAS

PESCADORES ARTESANALES
NATURAL DEL DIA

$ 2,50 POR LIBRA

FRECUENCIA DE COMPA:
CANTIDAD:

FORMA DE COMPRA:
COMO LO ADQUIERE:
PRECIO:

NOTA:

PESCADO CORVINA - LENGUADO - BAGRE
FRECUENCIA DE COMPA:|2 o 3 COMPRAS POR MES

CANTIDAD:

FORMA DE COMPRA:

COMO LO ADQUIERE:

PRECIO:

NOTA:

100 LIBRAS

NATURAL DEL DIA, FILETEADO
PESCADORES ARTESANALES

S 2,40 POR LIBRA

CANGREJO

FRECUENCIA DE COMPA:

1 VEZ POR SEMANA

CANTIDAD:

10 LIBRAS

FORMA DE COMPRA:

PULPA

COMO LO ADQUIERE:

DISTRIBUYE UN SENOR DEL CANTON
BALAO, DE FORMA ARTESANAL

PRECIO:

$ 7,00 POR LIBRA

NOTA:

CONCHA

FRECUENCIA DE COMPA:

2 VECES POR MES

CANTIDAD:

10 LIBRAS

FORMA DE COMPRA:

NATURAL DEL DIA

COMO LO ADQUIERE:

PESCADORES ARTESANALES

PRECIO:

S 5,00 POR LIBRA

NOTA:
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ALMEJA

FRECUENCIA DE COMPA:

2 VECES AL MES

CANTIDAD:

10 LIBRAS

FORMA DE COMPRA:

NATURAL DEL DIA

COMO LO ADQUIERE:

DISTRIBUYE UN SENOR DEL CANTON
BALAO, DE FORMA ARTESANAL

PRECIO:

S 5,00 POR LIBRA

NOTA:

CALAMAR

FRECUENCIA DE COMPA:

CADA 15 DIAS

CANTIDAD:

20 LIBRAS

FORMA DE COMPRA:

NATURAL DEL DIA

COMO LO ADQUIERE:

PESCADORES ARTESANALES

PRECIO:

S 2,50 POR LIBRA

NOTA:

CUENTA CON BODEGA FRIGORIFICA

HOTEL REGAL

CAMARON

FRECUENCIA DE COMPA:

1 VEZ POR SEMANA

CANTIDAD:

25 A 30 LIBRAS

FORMA DE COMPRA:

DOS ENCARGADOS REALIZAN LA COMPRA
EN PUNTO DE VENTA MUELLE DE PUERTO
BOLIVAR

COMO LO ADQUIERE:

NATURAL DEL DIA

PRECIO:

S 3,00 POR LIBRA

NOTA:
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PESCADO CORVINA - DORADO - TILAPIA (PRONACA)
FRECUENCIA DE COMPA:| 1 VEZ POR SEMANA

CANTIDAD:|20 A 25 LIBRAS

DOS ENCARGADOS REALIZAN LA COMPTA
FORMA DE COMPRA:|EN EL PUNTO DE VENTA MUELLE DE
PUERTO BOLIVAR

COMO LO ADQUIERE:|NATURAL DEL DIA
PRECIO:|S 2,20 POR LIBRA
NOTA:

CANGREJO
FRECUENCIA DE COMPA:| 1 VEZ POR SEMANA
CANTIDAD:| 10 TARRINAS

FORMA DE COMPRA:|PULPA

DISTRIBUYE UN SENOR DEL CANTON
BALAO, DE FORMA ARTESANAL

PRECIO:|$ 6,00 POR TARRINA
NOTA:

COMO LO ADQUIERE:

PULPO
FRECUENCIA DE COMPA:| 1 VEZ POR SEMANA

CANTIDAD:| 10 LIBRAS

DOS ENCARGADO REALIZAN LA COMPTA
FORMA DE COMPRA:|EN EL PUNTO DE VENTA MUELLE DE
PUERTO BOLIVAR

COMO LO ADQUIERE:| NATURAL DEL DIA
PRECIO:|S 3,00 POR LIBRA
NOTA:

LANGOSTINO
FRECUENCIA DE COMPA:|1 VEZ POR MES

CANTIDAD:| 10 LIBRAS

DOS ENCARGADOS REALIZAN LA COMPRA
FORMA DE COMPRA:|EN EL PUNTO DE VENTA MUELLE DE
PUERTO BOLIVAR

COMO LO ADQUIERE:|NATURAL DEL DIA
PRECIO:|S 5,00 POR LIBRA
NOTA:
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RI1ZZO HOTEL

CAMARON

FRECUENCIA DE COMPA:

1 VEZ POR SEMANA

CANTIDAD:

20 LIBRAS

FORMA DE COMPRA:

PUNTO DE VENTA, MUELLE DE PUERTO
BOLIVAR

COMO LO ADQUIERE:

NATURAL DEL DIA

PRECIO:

S 2,50 POR LIBRA

NOTA:

PESCADO CORVINA

FRECUENCIA DE COMPA:

1 VEZ POR SEMANA

CANTIDAD:

20 LIBRAS

FORMA DE COMPRA:

PUNTO DE VENTA, MUELLE DE PUERTO
BOLIVAR

COMO LO ADQUIERE:

NATURAL DEL DIA, FILETEADO

PRECIO:

$5,50A5 5,00 POR LIBRA

NOTA:

MIXTURA DE MARISCOS

FRECUENCIA DE COMPA:

1 VEZ POR SEMANA

CANTIDAD:

7 u 8 FUNDAS

FORMA DE COMPRA:

EN FUNDAS PLASTICAS CONGELADO

COMO LO ADQUIERE:

SUPEERMAXI

PRECIO:

$ 3,00 POR FUNDA

EN ENCARGADO DE ADQUIRIR EL
PRODUCTO MANIFIESTA QUE PREFIERE
REALIZAR LA COMPRA DIRECTAMENTE EN
EL PUNTO DE VENTA POR SEGURIDAD, YA

] QUE EN ANTERIORES OCASIONES REALIZO

PEDIDOS A PESCADORES ARTESANALES Y
NO CUMPLIERON ATIEMPO O NO TENIAN
EL PRODUCTO
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4.2 Andlisis de los resultados de la entrevista.
ENTREVISTA A REPRESENTATES DE LA ASOCIACION VENECIA DEL
MAR.

Esta entrevista se realizo para determinar cuél es el precio de venta que la asociacion
tiene para los detallistas y consumidor final. Se realizo una reunion previa y por
decision undnime delegaron a dos personas para que faciliten la informacion debido a

gue todos se mantienen con un mismo precio.

El sefior Johnny Polo, informo el precio y producto que ellos comercializan.

PRECIOS PRODUCTOS
PRODUCTO CANTIDAD TAMATRIO o RECi PRnnE
NEGOCIACION NORMAL S TEMPORADA
CORNINA 1LIBRA NORMAL PORMAYOR | S 1,80| S 2,20
1,20
CAHEMA 1LIBRA PEQUEND POR MAYOR 140
GRANDE 0,20
1,00
ROBALO 1LIBRA NORMAL PoRane 220
PUBLICO 2,20
MEDIANA
Y
CONCHA 100 PEQUENA A— 12,00
= PUBLICO 20,00
GRANDE

El sefior Lucio Cacao, informo el precio y producto que ellos comercializan.

PRECIOS PRODUCTOS
= TIPO DE PRECIO PRECIO DE
PROBUCSID CANBIOAD JAMANO NEGOCIACION NORMAL S TEMPORADA
CORNINA 1 LIBRA NORMAL POR MAYOR 18 s 2,20
1.20
CAHEMA 1 LIBRA FEOUENO POR MAYOR 189
GRANDE 0.0
1,00
PORMAYOR 2,00
ROBALO 1 LIBRA NORMAL s s S5
COMERCIAL 1a,00
nORMAL LoJA 1s.0
CONCHA 100 NORMAL PERU e
iy 1 PUBLICO 16,00
ATADO
CORRIENTE PUBLICO 9.00
CANGREIQ 20 ATADO PUBLICO 12,00
ESPECIAL
2.50
CAMARON PUBLICO 1,80
LANGOSTINO X Geaenos SO OoLA PUBLICO 6,00
POMADA TRt aAnszA, PUBLICO 1,25
1,00

Cabe indicar que los precios aumentan por temporada, a causa de la escases del mismo,
generalmente la temporada en el mes de abril es mayor su precio hasta septiembre; de
Octubre a Marzo del siguiente afio se normalizan y existe margen de ganancia para los

pescadores.

-31-



4.3 Interpretacion de datos de la encuesta.

4.3.1 ¢Mercado encuestado?

Tabla No.1

DETALLISTAS 95 24

Fuente: Sondeo de Mercado - Ciudad de Machala

Grafico No. 1

¢Mercado encuestado?

DETALLIST
AS
24%

Previo al sondeo de mercado realizado el 76% de la poblacién de la ciudad de Machala
encuestada son padres de familia consumidores de mariscos y un 24% son detallistas
duefios de restaurant de la parroquia de Puerto Bolivar y la ciudad de Machala que
compran el marisco para preparar platos a la carta en sus respectivos negocios.
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4.3.2 ¢;Genero encuestado?

Tabla No. 2

Fuente: Sondeo de Mercado - Ciudad de Machala

Gréfico No. 2

Para realizar un buen sondeo de mercado se aplico la encuesta a hombres y mujeres de
la ciudad de Machala estableciendo una muestra de acuerdo a la estadistica del INEC
2001, quedando 50% para hombre y 50% mujeres.
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4.3.3 ¢(Compra y/o consumo de mariscos?

El desconocimiento de las tendencias de gusto de los consumidores en el mercado de la
ciudad de Machala ha generado como medio estratégico realizar un sondeo de mercado
aplicado a los ciudadanos para determinar los gusto y preferencias y asi identificar que
estrategias aplicar para insertar una nueva presentacion de pulpas de marisco en el

mercado, informacion que se detalla a continuacién.

Tabla No. 3

Fuente: Sondeo de Mercao - Ciudad de achala

Grafico No. 3

éCompray/o consumo de mariscos?

Una vez tabulados los resultados de la encuesta realizada a la poblacion del cantdn
Machala, podemos constatar que el 96% de los ciudadanos manifiesta si consume o
compra mariscos, mientras que el 4% no consume 0 compra mariscos.

Se considera que las encuestas realizadas a la poblacion del cantén Machala,
demuestran que si consumen mariscos, esto deduce que si tendra aceptacion la insercién
del nuevo producto pulpa de mariscos en el mercado de la ciudad de Machala.
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4.3.4 ¢Razones de compra y/o consumo de mariscos?

Tabla No. 4

SABOR =T

32
SALUDABLE Y NUTRITIVO 118 30
AFRODISIACO 16 a4
GUSTO 57 14
VARIEDAD 16 E

NEGOCIO / VENTA 64

Fuente: Sondeo de Merco -Ciudad d

Gréafico No. 4

e Machala

mariscos?

NEGOCIO /
VENTA
16%
VARIEDAD RS
% See

GUSTO
14%
AFRODISIA
(o{0)
SALUDABLE
4% Y
NUTRITIVO
30%

¢Razones de compra y/o consumo de

Como se observa en el grafico N° 4, los ciudadanos del canton Machala consume el
producto mariscos de acuerdo a sus gustos y preferencias por su sabor un 32%, un 30%
porgue es saludable y nutritivo, el 16% lo adquiere por razones de negocio/venta, el
14% lo consume por gusto y un 4% lo adquiere por variedad y porgue es afrodisiaco.

Es importante recalcar que los consumidores adquieren el producto mariscos por su
sabor, en este caso los mariscos de mayor aceptacién son aquellos que tienen su
propiedad natural sin estar en congelacion es decir fresco. Este valor es referencia para
insertar la nueva presentacion de pulpas de mariscos de acuerdo a las exigencias del

mercado de la ciudad de Machala.
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4.3.5 ¢Razones del no consumo de mariscos?

Tabla No. 5

ALERGIA A LOS

MARISCOS e =8
NO GUSTA 2.1 14

Fuente: Sondeo de Mercado - Ciudad de Machala

Gréafico No. 5

¢Razones del no consumo de
mariscos?

NO GUSTA
14%

Como se observa en el grafico N° 5 el 86% de los 14 ciudadanos encuestados del canton
Machala que contestaron no consumen mariscos sus razones son porque tienen alergia
a los mariscos y un 14% porque no les gusta.

-36-



4.3.6 ¢Tipo de marisco que compra y/o consume?

Tabla No. 6

CANGREJO 22

CAMARON 124 31
PESCADO 116 29
CONCHA 72 18

Fuente: Sondeo de Mercado - Ciudad de Machala

Grafico No. 6

¢ Tipos de mariscos que compra y/o
consume?

CONCHA CANGREJO
18% e 22%

Luego de una encuesta realizada a la poblacién del canton Machala para establecer las
preferencias de consumo de mariscos del consumidor se determind que el 31% compra
y/o consume camaron, el 29% consume pescado, el 22% prefiere cangrejo y el 18%
consume concha.

Es muy importante considerar que basados en los resultados obtenidos del grafico N° 6
existe un gran interés por consumir todos los mariscos mencionados, considerando esta
informacién como un factor importante para insertar la nueva presentacion de pulpas de
mariscos en el mercado de la ciudad de Machala.
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4.3.7 ¢Otra variedad de marisco que compra y/o consumen ocasionalmente?

Tabla No. 7

ALMEJA 48 12
MEJILLON 40 10
OSTRA 24 6
PULPO 48 12

Fuente: Sondeo de Mercado - Ciudad de Machala

Grafico No. 7

¢ Otra variedad de mariscos que
compray/o consume
ocasionalmente?

MEJILLON
10%

En el estudio ademas se verifico otro tipo de preferencias de mariscos por parte de los
consumidores, donde se determind que el 60% de los encuestados consumen calamar,
un minimo del 12% almeja y pulpo, el 10% el mejillon y el 6% la ostra.
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4.3.8 ¢Frecuencia de consumo de mariscos?

Tabla No. 8

DIARIO . 47

12
SEMANAL 249 65
MENSUAL 90 23

Fuente: Sondeo de Mercado - Ciudad de Machala

Gréafico No. 8

¢Frecuencia de consumo de
mariscos?

DIARIO
12%

MENSUAL
23%

~

Dentro de la investigacion de mercado realizada a la poblacion del canton Machala se
determind que el 65% de los encuestados compran y consumen mariscos semanalmente;
un 23% de manera mensual y el 12% diariamente.

Es importante sefialar que el mayor porcentaje de la poblacion compra y consume con
frecuencia marisco semanalmente, esto nos da como resultado que los consumidores
adquieren el producto frecuentemente dando una ventaja para insertar la nueva
presentacion de pulpas de mariscos con gran aceptacion en el mercado.
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4.3.9 ¢Frecuencia de consumo de marisco diario?

Tabla No. 9

Fuente: Sondeo de Mercado - Ciudad de Machala

Grafico No. 9

El 98% de 49 encuestas realizadas a la poblacion de Machala contestaron que consumen
marisco diariamente una vez al dia y un 2% consume dos veces al dia.
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4.3.10 ¢Frecuencia de consumo de marisco semanal?

Tabla No. 10

1VEZ

84
2 VECES 96 39
3 VECES 46 18
4 VECES 15 6
5 VECES 5 2
6 VECES 3 1

Fuente: S de Mercao - Cudd deachal 7

Gréfico No. 10

¢Frecuencia de consumo de mariscos
semanal?

El 39% de 249 encuestas realizadas a la poblacién de Machala considera que consume
el producto mariscos dos veces a la semana, el 34% consume una vez por semana, el
18% consume 3 veces por semana, el 6% consume cuatro veces a la semana, el 2%
consume 5 veces por semana y un 1% consume 6 veces por semana.

Se considera importante considerar este porcentaje alto 39% como una buena opcién
estratégica para identificar el nivel de aceptacion del producto pulpa de mariscos en el
mercado de la ciudad de Machala, ademés de determinar la frecuencia de consumo del
producto.
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4.3.11 ¢;Frecuencia de consumo de marisco mensual?

Tabla No. 11

2 VECES 14 16
3 VECES 16 18
4 VECES 4 k!
5 VECES 6 7
6 VECES

2 2

Fuente: Sondeo de Mercado - Ciudad de Machala

Grafico No. 11

¢Frecuencia de consumo de mariscos
mensual?

5VECES 6VECES

4VECES
4%

3VECES
18%

El 53% de 90 encuestas realizadas a la poblacion de Machala consideran que consumen
el producto mariscos una vez al mes, el 18% consume tres veces al mes, el 16%
consume dos veces al mes, el 7% consume cinco veces al mes, el 4% consume cuatro
veces al mes y el 2% consume seis veces al mes.
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4.3.12 ¢Gusto de Pulpa de marisco 100% natural en el mercado?

Tabla No. 12

Fuente: Sondeo de Mercado - Ciudad de Machala

Grafico No.12

¢ Gusto de pulpa de mariscos 100%
natural en el mercado?

Tabulados los resultados de la encuesta realizada a la poblacion del canton Machala,
podemos constatar que el 90% de los ciudadanos manifiesta si le gustaria encontrar
pulpas de marisco 100% natural en el mercado de la ciudad de Machala, mientras que el
10% no le gustaria.

Se considera que las encuestas realizadas a la poblacion del cantén Machala,
demuestran que si les gustaria encontrar pulpas de mariscos en el mercado de la ciudad
de Machala, esto deduce que si tendra aceptacion la insercion de la nueva presentacion
de pulpas de mariscos.
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4.3.13 ¢Por qué no gustaria encontrar en el mercado pulpa de marisco 100%
natural?

Tabla No. 13

PIERDE FRESCURA Y

SABOR = &
MAYOR COSTO 9 23
ALERGIA 10 26
NO GUSTA 4 9

Fuente: Sondeo de Mercado - Ciudad de Machala

Gréfica No. 13

¢Por que no gustaria encontrar en el
mercado pulpa de mariscos 100%
natural?

El 42% de los habitantes de la ciudad de Machala encuestados no le gustaria encontrar
pulpa de marisco 100% natural en el mercado porque pierde su frescura y sabor, el 26%
porqgue le produce alergia, el 23% porque es de mayor costo y un 9% porgue no le gusta.
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4.3.14 ¢Pulpa de marisco que gustaria encontrar en el mercado de la ciudad de
Machala?

Tabla No. 14

CANGREJO | we | s

CONCHA 61 17
ALMEJA 4 1
CALAMAR 11 3
CAMARON 76 21

Fuente: Sndeo de Mercado = Ciad de Machal

Grafico No. 14

¢Pulpa de mariscos que gustaria
encontraren el mercado de la ciudad
de Machala?

Segun la encuesta realizada a la muestra se obtuvo que el 33% de los ciudadanos
considera que le gustaria encontrar en el mercado la pulpa del marisco cangrejo, el 25%
pulpa de pescado, el 21% camaron, el 17% concha, el 3% calamar y un 1% almeja.

Un gran porcentaje de encuestados opina que la mejor opcién es encontrar de
preferencia en el mercado de Machala la presentacion de los cuatro mariscos principales
como son cangrejo, pescado, camarén y concha. Para ampliar la variedad a futuro se
considera el calamar como una segunda iniciativa.
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4.3.15 ¢Precio a pagar por libra de pulpa de camaron?

Tabla No. 15

Fuente: Sondeo de Mercdo = Ciuad de achal

Gréfico No. 15

¢Precio a pagar por la libra de pulpa
de camaron?

$3,50
6%

Luego de analizar el precio de la competencia, se aplico una encuesta al consumidor del
mercado de la ciudad de Machala para verificar de acuerdo a su preferencia cuanto esta
dispuesto a pagar por el producto pulpa de camarédn, donde se determino que el 46%
esta dispuesto a pagar $ 2,00, el 28% pagara $2,50, el 20% considera pagar $ 3,00 y el
6% pagara $ 3,50.

Se considera que las encuestas realizadas a la poblacion del cantén Machala,
demuestran que el precio a pagar el consumidor es de $ 2,00 por la pulpa, considerando
que la situacion econdémica de la clase social no esta acorde para pagar un precio mas
alto al indicado en la investigacion.

Es importante recalcar que tanto el precio promedio de la competencia como el precio a
pagar del consumidor son estratégicos para tomar como una buena opcion en las
decisiones de insercion de la nueva pulpa de marisco en el mercado de la ciudad de
Machala.
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4.3.16 ¢Precio a pagar por la libra de pulpa de concha?

Tabla No. 16

$2.50 19 31
$ 3,00 10 16
$3.50 6 10
$ 4,00 2 3

$ 5,00 4 6

Fuente: ndeo de Mercdo = iuad de achal

Grafico No. 16

¢Precio a pagar por la libra de pulpa
de concha?

Segun la investigacion de mercado, el precio a pagar el consumidor final por la compra
de libra de pulpa de concha es $ 2,00, valor que represente el 34% de los encuestados, el
31% estara dispuesto a pagar $ 2,50, el 16% pagaria $ 3,00, el 10% un valor de $ 3,50,
el 6% pagaria $ 5,00 y el 3% pagaria $ 4,00.

Se considera que las encuestas realizadas a la poblacion del cantén Machala,
demuestran que el precio a pagar el consumidor es de $ 2,00 por la pulpa, valor que no
representa una ventaja debido al costo del producto concha que es caro, se debera tomar
otras medidas para la microempresa.
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4.3.17 ¢Precio a pagar por la libra de pulpa de cangrejo?

Tabla No. 17

$200

$2,50 13 11
$ 3,00 17 14
$3,50 29 24
$ 4,00 36 30
$4,50 8 5
$ 5,00 6 5

Fuente: Sondeo de Mercado - Ciudad de Machala

Grafico No. 17

éPrecio a pagar por la libra de pulpa
de camgrejo?

El 30% de los consumidores de la poblacion de la ciudad de Machala estan dispuestos a
pagar por la libra de pulpa de cangrejo $ 4,00, el 24% considera pagar $ 3,50, el 14%
estd dispuesto a pagar $ 3,00, el 11% cree conveniente pagar $ 2,50, el 9% prefiere
cancelar $ 4,50, un 8% considera $ 2,00 y un 4% manifiesta pagar $ 5,00.

De acuerdo a la investigacion de mercado el consumidor final esta dispuesto a cancelar
$ 4,00 por la libra de pulpa de cangrejo, valor considerable si la materia prima no
demanda mas gastos para realizar la entrega de producto a ese precio.
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4.3.18 ¢Precio a pagar por la libra de filete de corvina?

Tabla No. 18

$ 2,00 26 29

$2,50 3s 39
$ 3,00 14 16
$3.50 8 9
4,00 4 4
5.00 3 3
[ torau [ s0 | 100 |

Fuente: Sondeo de Mercado - Ciudad de Machala

Grafico No. 18

¢ Precio a pagar por la libra de filete
de corvina?

El 39% de los encuestados de la ciudad de Machala estan dispuestos a pagar $ 2,50
por la libra de filete de corvina, el 29% considera pagar $ 2,00, el 16% manifiesta
cancelar $ 3,00, el 9% recomienda encontrar en el mercado filete de corvina al precio de

$ 3,50, el 4% esta dispuesto a pagar por un valor de $ 4,00 y un 3% pagara $ 5,00 si el
caso lo amerita..

El consumidor final considera aceptable encontrar en el mercado filete de corvina y esta
dispuesto a pagar por libra el valor de $ 2,50.
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4.3.19 ¢Precio a pagar por la libra de filete de cachema?

Tabla No. 19

$2.00 48

$2,50 24 27
$ 3,00 13 14
$3,50 5 6

Fuente: Sondeo de Mercado - Ciudad de Machala

Grafico No. 19

¢Precio a pagar por la libra de cachema?

El 53% de los habitantes de la ciudad de Machala encuestados estan dispuestos a pagar
por la libra de filete de cachema el precio de $ 2,00, el 27% considera pagar $ 2,50, el
14% manifiesta pagar $ 3,00, el 6% cree conveniente pagar $ 3,50.

Segun los consumidores de la ciudad de Machala consideran que es precio justo pagar
por la libra de cachema un valor de $ 2,00.



4.3.20 ¢Precio a pagar por la libra de filete de robalo?

Tabla No. 20

Fuente: Sondec da Mercado.- Ciudad:de Machalz

Gréafico No. 20

¢Precio a pagar por la libra de filete
derobalo?

Previo a la investigacion de mercado realizada a la poblacion de la ciudad de Machala el
32% de los ciudadanos considera aceptable para el precio de $ 2,00 por una libra de
filete de robalo, el 21% esta dispuesto a pagar $ 2,50 y $ 3,00, el 10% manifiesta pagar
$ 3,50, el 8% pagar $ 4,00, el 4% esta dispuesto a pagar $4,50 y $ 5,00.

De acuerdo a la situacién econdmica de la ciudad de Machala, el consumidor final esta
dispuesto a cancelar el precio de $ 2,00 por la libra de filete de robalo.
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4.3.21 ¢Calidad de entrega de mariscos?

Tabla No. 21

68 19

Fuente: Sondeo de Mercado - Ciudad de Machala

Grafico No. 21

¢ Calidad de entrega de mariscos?

Segun el sondeo de mercado realizado a la poblacién de Machala, el 81% manifiesta
que prefieren adquirir un producto que este fresco, natural del dia porque considera que
el valor nutritivo se pierde al momento de ser congelado, mientras que un 19% prefiere
un marisco de pulpa congelada.

Esta informacion es importante considerarla debido a las alternativas que las
microempresas pueden ofrecer en el mercado, es decir no solo entregar pulpa congelada
sino distribuir al natural del dia.
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4.3.22 ¢Presentacion de envase del producto?

Tabla No. 22

FUNDASPLASTICAS | 97 =0

PLATO DESECHAB. TAPA 29 8
CUBETAS PLASTICAS 32 9
TARRINA PLASTICAS 76 21
PLATO DESECHAB. 70 2
EMBALADO FUNDA

TARRINA DE PLUMON 47 13

Fuente: Sondeo de Mercado - Ciudad de Machala

Gréfico No. 22

ipresentacion del envase del

producto?
TARI:'INA DE
PLUMON
PLATO 13%
DESECHAB. \ FUNDAS
EMBALADO i PLASTICAS

FUNDA i 5 27%

PLATO
DESECHAB.

TARRINA
PLASTICAS
21%

El 27% de la poblacion de la ciudad de Machala encuestada considera que la pulpa de
mariscos sea presentada al mercado en envase de funda pléstica, un 22% prefiere
encontrar la pulpa de marisco en plato desechable embalado con funda plastica, el 21%
manifiesta que sea en tarrina plastica, el 13% prefiere adquirirlo en tarrina de plumon, el
9% considera adquirir en cubetas plasticas y un 8% en plato desechable con tapa.

Se importante recomendar realizar una nueva presentacion de pulpa de mariscos al
mercado de la ciudad de Machala en envase de funda pléstica, con un buen disefio en
cuanto a imagen que represente calidad con colores llamativos.
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4.3.23 ¢Forma de adquirir el producto pulpa de mariscos?

Tabla No. 23

VENTA PUERTA A PUERTA 115 32
PREVENTA 148 41
EXPENDEDORES 83 23
OTROS 14 4

Fuente: Sondeo de Mercado - Ciudad de Machala

Gréafico No. 23

¢Forma de adquirir el producto pulpa

de mariscos?
OTROS
EXPENDEDO
RES 4% VENTA
23%

El 41% de los encuestados de la ciudad de Machala opina que la forma mas conveniente
de adquirir el producto es mediante el servicio de pedidos, el 32% venta puerta a puerta
y el 23% mediante expendedores, solo un 4% a través de detallistas que son tiendas
comerciales.

Se considera importante como estrategia trabajar con monitoreo constante a través de la
creacion de una base de clientes para realizar llamadas y constatar pedido de
adquisicién del marisco con entrega a domicilio.
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4.3.24 ;Simbolo para representar los mariscos?

Tabla No. 24

Fuente: Sondeo de Mercado - Ciudad de Machala

Grafico No. 24

Segun la investigacion realizada se manifiesta que el 41% de la poblacion de la ciudad
de Machala no desea realizar comentarios al respecto mientras que el 20% considera
que el simbolo para representar los mariscos es el pescado.
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4.3.25 ¢Medios de comunicaciéon de mayor frecuencia?

La difusion en medios alternativos es una buena opcion para realizar la insercion de las
pulpas de marisco en el mercado de la ciudad de Machala.  Sin embargo para
promocionar y publicitar la entidad como marca corporativa y principalmente la marca
comercial que es el producto nuevo en el mercado es recomendable aplicar una
estrategia a través de la television, prensa escrita y material publicitario impreso,
informacidn que se detalla a continuacion previo encuestas realizadas a los ciudadanos

del canton Machala para determinar los medios de difusion de mayor preferencia.

Tabla No. 25

INTERNET

TV

RADIO

REVISTA

DIARIO DE CIRCULACION
NACIONAL

DIARIO DE CIRCULACION
LOCAL

OTROS 1
Fuente: Sondeo de Mercado - Ciudad de Machala

Grafico No. 25

éMedio de comunicacion de mayor
frecuencia?
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Como observamos en el grafico N° 25 la poblacion del cantén Machala demuestra que
el 51% de los encuestados utiliza con mayor frecuencia la television, el 31% prefiere la
radio, el 11% opta por los diarios de circulacion nacional, el 5% escoge diarios de
circulacion local mientras que un 2% prefiere internet.

Es importante considerar que los medios de mayor importancia para realizar una buena
difusion son la television y la radio.
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4.3.26 ¢Canal de TV de mayor frecuencia utilizado?

Tabla No. 26

ECUAVISA 124 &1

RTS 6 3
TC TELEVISION 12 6
ECUADOR TV 57 28
GAMATV 4 2
OTROS 0 0

Fuente: Sondeo de Mercado - Ciudad de Machala

Grafico No. 26

¢Canal de mayor frecuencia utilizado?
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Segun la investigacion de mercado realizada a la poblacion del cantén Machala el 61%
de los encuestados prefiere informarse a través del canal de televisién Ecuavisa y un
28% se informa a través del canal Ecuador TV que son los medios de mayor aceptacion
en el mercado.

Se puede interpretar que el medio de comunicacion estratégico para realizar una
publicidad es el canal Ecuavisa.
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4.3.27 ¢Programacion del Canal Ecuavisa?

Tabla No. 27

Maitana__| CONTACTO DIRECTO _ 21

Tarde PROG. EDU. VEOVEO 11 9
Noche TELEVISTAZO 87 70

Fuente: Sondeo de Mercado - Ciudad de Machala

Grafico No. 27

¢Programacion del canal Ecuavisa?
70
21
9
CONTACTODIRECTO PROG. EDU. VEOVEO TELEVISTAZO

Segun las encuestas realizadas a la poblacion, manifestaron que el 70% de los
ciudadanos prefiere ver el canal Ecuavisa en horarios de la noche con su programa
favorito Televistazo, el 21% por el mismo canal en horario de la mafana con el
programa contacto directo y el 9% prefiere ver en el horario de las tardes por Ecuavisa
el programa educativo VeoVeo.

Estratégicamente para realizar una buena publicidad de insercion del nuevo producto en
el mercado de la ciudad de Machala, se considera aplicar en el horario de la noche por
el programa favorito Televistazo.

-58 -



4.3.28 ¢Radios de mayor sintonia del canton Machala?

Tabla No. 28

CANDELA 16 13
SUPERIOR FM 42 34
MAR PLUS 10 8

OTROS 1 1

Fuente: Sondeo de Mercdo - Ciudad de Machala

Gréfico No. 28

¢Radio de mayor sintonia del cantén
Machala?
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Luego de la investigacion de mercado realizada a la poblacién del canton Machala, se
determino que el 44% de los encuestados prefiere escuchar la Radio Canela, el 34%
considera importante la Radio Superior FM, el 13% optar por escuchar Radio Candela
y un 8% elige escuchar Radio Mar Plus.

De acuerdo al anélisis es estratégico realizar la difusién de la insercién del nuevo
producto al mercado pulpas de mariscos por la radio de mayor frecuencia como es
Radio Canela dirigida a publico mayor de edad y como segunda estrategia Radio
Superior FM que va dirigida a todo publico.
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4.3.29 ¢Programacion preferida de radio Canela FM?

Tabla No. 29

Tarde AMBIENTE CALIENTE 12 23

Noche MUSICA VARIADAD 38 71

Fuente: Sondeo de Mercado - Ciudad de Machala

Gréfico No. 29

¢ Programacion preferidad de radio
canela FM?
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Previo el estudio de mercado realizado a la poblacion del canton Machala se obtuvo que
el 71% de los encuestados escucha masica variada de Radio Canela en horarios de la
noche, el 23% en horarios de la tarde su programa favorito Ambiente Caliente y el 6%
prefiere escuchar el noticiero en horario de la mafana.

Interpretando la informacion se considera recomendable aplicar estrategias de
publicidad para ofertar las pulpas de mariscos en los dos horarios mas escuchados que
son durante la noche y tarde.
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4.3.30 ¢Tipos de publicidad que prefiere?

Tabla No. 30

Fuente: Sondeo de Mercado - Ciudad de Machala

Grafico No. 30

Luego de la investigacion realizada a la poblacion de la ciudad de Machala se determind
que la preferencia de otro tipo de publicidad de ciudadanos es las gigantografias en un
47%, seguidamente el 32% Vallas, el 12% Souvenir (Recuerdos), el 5% hojas volantes,
el 4% no contesto cual es su publicidad de preferencia.

De acuerdo al analisis es importante considerar las gigantografias para la publicidad,
seguido de las Vallas.
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4.3.31 ¢Diario de circulacion nacional?

Tabla No. 31

EXTRA 14 32
OTROS 4 10

Fuente: Sondeo de Mercado - Ciudad de Machala

Gréfico No. 31

¢Diario de circulacion nacional?

OTROS
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Luego de la investigacion de mercado realizada a la poblacién de la ciudad de Machala
se considera que el 58% de los encuestados tienen preferencia por el diario de
circulacién nacional EI Universo y el 32% manifiesta que prefiere el diario Extra.

Si la extension o ampliacion de mercado en cuanto a distribucion del producto pulpa de
mariscos es a nivel nacional, se considera recomendable aplicar a futuro un espacio
publicitario por el medio de mayor circulacién como es el Diario El Universo.
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4.3.32 ¢Diario de circulacion local?

Tabla No. 32

CORREO 3

EL NACIONAL 11 53
OPINION 1 6

Fuente: Sondeo de Mercado - Ciudad de Machala

Gréfico No. 32

¢Diario de circulacion local?

OPINION

El 53% de la poblacién de Machala considera que el diario de mayor preferencia a nivel
local es El Nacional, un 41% prefiere El Correo y un 6% manifiesta que es La Opinion.

Aplicar una buena estrategia de publicidad para la insercién del producto pulpa de
marisco en la poblacién de la ciudad de Machala es importante, por tal motivo se
considera importante tomar en consideracién realizar un espacio publicitario por el
diario de mayor circulacion local como es el diario El Nacional.
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4.3.33 ¢Portal web de mayor frecuencia utilizado?

Tabla No. 33

30

FACEBOOK

2
GOOGLE 2 26
HOTMAIL 2 29
YAHOO 1 10
YOUTUBE 0 5

Fuente: Sondeo de Mercado - Ciudad de Machala

Gréfico No. 33

¢ Portal web de mayor frecuencia

utilizado?
YOUTUBE
YAHOO 5%

0%

El 30% de la poblacion de Machala encuesta manifiesta que su portar de mayor
preferencias es el facebook, el 29% Hotmail, el 26% google, el 10% yahoo y el 5%
prefiere youtube.

Considerar como medio publicitario el portal facebook es estratégico, a través de este
medio se dard a conocer la nueva presentacion de pulpas de mariscos de calidad en el
mercado de la ciudad de Machala, a nivel nacional e internacional.
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 Conclusiones.

De acuerdo a la investigacion de mercado realizada a la poblacion de Machala se

determina sus gustos y preferencias, mismas que serdn tomadas a consideracion para

aplicar estrategias de insercion de los nuevos productos pulpas de mariscos en el

mercado de Machala.

1.

Segun el estudio realizado el 96% de la poblacion si consume mariscos, el 32%
consume por su sabor, un 31% prefiere consumir camarén y un 29% pescado,
Ocasionalmente consumen calamar en un 60%. La poblacién consume mariscos un
65% de manera semanal y 2 veces a la semana un 39%. EI 90% de la poblacion
opina que si le gustaria encontrar en el mercado el marisco tradicional en pulpas
100% natural, esto comprueba la hipotesis que las pulpas de marisco si tienen
aceptacion en el mercado.

Los consumidores opinan un 33% que les gustaria encontrar en el mercado pulpa de
cangrejo, un 25% pulpa de pescado, 21% pulpa de camardn y un 17% pulpa de
concha.

El precio accesible a pagar por libra de pulpa de mariscos por parte de los
consumidores de la ciudad de Machala es 46% camaron a $ 2,00, 34% concha por
un precio de $ 2,00, 30% cangrejo por un valor de $ 4,00, 39% filete de corvina a
un precio de $ 2,50, 53% filete de cachema al precio de $ 2,00, 32% filete de
robalo al precio de $ 2,00.

Los consumidores de la ciudad de Machala para calidad de entrega de los productos
pulpas de mariscos prefieren que sea al natural del dia 81%, su preferencia es un
envase de funda plastica 27%. La forma de adquirir los productos es 41% mediante
el ser servicio de pedidos, 32% se realicen las ventas puerta a puerta. EIl 20% de la
poblacién considera que el simbolo para representar a los mariscos sea el pescado.
Los medios utilizados con mayor frecuencia por los consumidores de la poblacion
de Machala son 51% television representado con el 61% el canal Ecuavisa en su
programa favorito Televistazo 70%, horario de la noche, el 31% el medio radio con

la audiencia en el mercado Radio Canela con el 45% en su programa mausica
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variada, horario de la noche 71%, el 58% diario de circulacién nacional El
Universo, el 53% diario de circulacion local El Nacional, el 47% que representa
preferencia por las gigantografias, el 32% por Rolr up y el 30% por el portal
Facebook.

En cuanto a entrevistas realizadas a hoteles se concluye que este canal es muy
importante para crear clientes exclusivos de entregas de pulpas de mariscos para las
microempresas; y, para la ampliacion de mercado es estratégico utilizar el medio
transporte por vehiculo por su economia y conveniencia. Referente a los
restaurantes se comprueba que estan de acuerdo en comprar un producto de pulpa
de mariscos con una presentacion de calidad y marca siempre que esta sea al granel
por cuanto en una nueva presentacion les representa mas gastos para el fin objetivo

de uso.
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5.2 Recomendaciones.

1. Previo al estudio de analisis y resultados de pulpas de mariscos se comprueba
que la pulpa de mariscos si tiene aceptacion en el mercado, se recomienda a la
Asociacion Venecia del Mar aplicar todas las estrategias necesarias para
introducir una nueva pulpa de mariscos por su sabor exquisito, en una
presentacion de pulpas de camaron, pescado, cangrejo, concha.

2. Se recomienda que el precio de mariscos sea accesible para los consumidores

segun la calidad de mariscos y lo que representa costo de produccién, envase y
distribucion. Segun aportacion de sondeo recomendable para determinar el
precio considerar $ 2,00 la libra de camarén, $ 4,00 doélares el cangrejo, $ 2,50
filete de cachema, $ 2,00 filete de robalo y a consideracion esta en analizar $
2,00 la pulpa de concha por cuanto esto representa un valor més alto su
extraccion de su hébitat.
La presentacion del envase es recomendable realizar en envase de fundas
plasticas y de preferencia de manera natural del dia, que las ventas se realicen a
través del servicio de pedidos y venta puerta a puerta. Como sugerencia realizar
el simbolo de representar a mariscos un pescado.

3. Se recomienda para presentar una nueva marca de pulpas de mariscos al
mercado introducir el producto y posicionar a traves de medios de comunicacion
mediante un spot publicitario en Radio Canela, en el programa de musica
variada en horario de la noche, realizar una publicidad en la prensa escrita diario
El Nacional, realizar gigantografias, Pantalla LED vy realizar la publicacion en
las redes sociales como Facebook, twitter, entre otros.

4. Se recomienda hacer negociaciones directas con hoteles y restaurantes para
introducir las pulpas a precios comodos, adicional hacer los contactos con
Hipermarket, Almacenes Tia, Supermaxi y tiendas de puntos de ventas para que

el producto sea vendido en el mercado.
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CAPITULO VI
PROPUESTA

6.1 Datos Informativos.
6.1.1 Titulo de la propuesta.

Insercion de nuevo producto de pulpa de mariscos de la Asociacion de Mariscadores y
Anexos Venecia del Mar para el mercado de la ciudad de Machala.

6.2 Antecedentes.

La Asociacion de Mariscadores y Anexos Venecia del Mar, en una organizacion que se
encuentra establecida en la Parroquia de Puerto Bolivar perteneciente al cantdn
Machala.

La asociacion tiene establecido a través de un estudio de mercado una marca de
producto de pulpa de mariscos creada para ser introducida en el mercado de la ciudad de
Machala. Hasta la presente fecha no ha sido conocida la marca por él escaso estudio de

mercado para determinar su nivel de aceptacion.

Previo al andlisis realizado a través del sondeo de mercado efectuado en el canton
Machala sobre la presencia de una nueva marca de producto pulpa de marisco en la
ciudad de Machala, se obtuvo que la pulpa de mariscos si tendra un alto nivel de
aceptacion en el mercado. Sin embargo se determind que actualmente no existen
marcas representativas en el mercado, esto se debe a la escasez de una buena campafia
publicitaria para posicionar las marcas existentes poco conocidas como PRONACA,
Mr. Fish, Mr. Cook, Real, Mi Comisariato.

Se considera importante mencionar que durante el sondeo de mercado la informacion
adquirida dio como resultado que la marca del producto nuevo al mercado sea
relacionado con marisco, tierra o lugar donde ellos habitan. Por tal motivo se considerd
estratégico el mismo nombre que la asociacion tiene establecido en la marca de su
producto pulpas de mariscos de la Asociacion (VENECIA DEL MAR) Producto

Venecia del Mar.

La asociacion dispone de una deficiente aplicacién de promocion y publicidad de la

marca corporativa. Sin embargo la difusion y promocion de la imagen de la asociacion
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la han realizado a través de sus vendedores directamente a los detallistas o tenderos.
Por tal motivo se expresa que no se han interesado por realizar publicidad en la prensa,

radio, television, paginas web, redes sociales, entre otros.

La asociacion carece de un programa especializado para determinar rutas de
distribucion, no dispone de un liderazgo en el mercado debido a la escasa aplicacion de
una mejora continua en cuanto a la atencion, servicio al cliente, distribucion y todo
factor relacionado a la comercializacion de la pulpa de mariscos en el mercado de la

ciudad de Machala.

Con la presente propuesta y una vez establecida la aceptacion de pulpas de mariscos en
el mercado de la ciudad de Machala se pretende implantar en el mercado la pulpa de

marisco de la Asociacion de Mariscadores y Anexo Venecia del Mar.

6.3 Justificacion.

La realizacion de un estudio de mercado para determinar el nivel de aceptacion de una
nueva marca de pulpa de mariscos, saludable y nutritivo; representa una alternativa
viable y factible para industrializar su comercializacién artesanal, considerando que este
proyecto beneficiara a un amplio sector de la ciudad de Machala, porque genera fuentes
de trabajo que incidiran en la economia de la provincia, sin considerar que todos
aquellos que estan directamente involucrados en el proyecto tendran beneficios a corto
plazo, pero considero también que este beneficio no solo repercute a sus mentalizadores
si no a todos aquellos que directa e indirectamente participan en la ejecucion vy

realizacion del proyecto, e incluso el beneficio se extiende hasta sus consumidores.

La presentacion de una nueva marca de productos pulpa de mariscos de la Asociacién
Venecia del Mar en el mercado de la ciudad de Machala, brinda un papel importante en
el mercado por cuanto es un producto natural, rico y sano, que genera un margen de

satisfaccion amplio al momento de consumirlo.

La creacion de una nueva marca para vender pulpas de mariscos, implica crear toda una
infraestructura de venta y comercializacion, pues la idea basica es industrializar una
activa artesanal que por afos viene realizando las asociaciones artesanales de

pescadores de la ciudad de Machala. Pero mas all4 de eso también implica iniciar una
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actividad empresarial organizada, basado en precios éticos y en bien establecidos, para
favorecer a la poblacion.

El limitado plan estratégico de induccion en la asociacion ha provocado que la
Asociacion Venecia del Mar no pueda inducir el mercado de la ciudad de Machala la

nueva presentacion de pulpa de mariscos en el mercado de la ciudad de Machala.

Es imperioso indicar que este proyecto se basa en metodologias exploratorias, es decir
que para llevarlo al mercado se realizé indagaciones acerca de temas relacionados, con

los cuales se sustenta y fortalece la idea de este proyecto.

Por tal motivo se justifica la realizacion de la presente propuesta INSERCION DE
NUEVO PRODUCTO DE PULPA DE MARISCOS DE LA ASOCIACION DE
MARISCADORES Y ANEXOS VENECIA DEL MAR PARA EL MERCADO DE
LA CIUDAD DE MACHALA, se pretende implantar la nueva pulpa de mariscos e la
ciudad de Machala de manera que la asociacion sea competitiva logrando mayor
participacion de clientes en el mercado.

6.4 Objetivos.
6.4.1 Objetivo general.

Establecer la inserciéon de nuevo producto de pulpa de mariscos para el mercado de la

ciudad de Machala.

6.4.2 Objetivos especificos.

» Determinar la imagen visual de la marca comercial pulpa de mariscos de la
Asociacion Venecia del Mar para insertar en el mercado de la ciudad de
Machala.

» Exhibir la nueva presentacién de pulpa de mariscos en envase de la Asociacion
Venecia del Mar en el mercado de la ciudad de Machala.

» Establecer las tacticas de promocion y publicidad para insertar la nueva
presentacion del producto pulpa de mariscos de la Asociacion Venecia del Mar

en el mercado de la ciudad de Machala.
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6.5 Andlisis de factibilidad.

Mediante las herramientas y estrategias de marketing se establecera la representacion
gréfica y visual de la imagen de la Asociacion de Mariscadores y Anexos Venecia del
Mar, un slogan representativo que identifique a la misma, de tal manera que a través de
sus colores, disefios y servicios que brinda la Asociacion de Mariscadores y Anexos
Venecia del Mar sean claramente reconocidos en el mercado de la ciudad de Machala.
Se implementara un disefio de tacticas promocionales y de publicidad en los diferentes
medios, donde se difundira en el mercado de la ciudad de Machala la imagen de la
Asociacion de Mariscadores y Anexos Venecia del Mar y posicionarla en la mente del
consumidor.

Se creara e implementaran nuevas e innovadoras estrategias de atencion y servicio al
cliente en la Asociacion Venecia del Mar para dar un mejor servicio de manera eficiente
donde los clientes se sientan a gusto y satisfechos, a mas de ello a todo el personal para

que se sienta motivado y comprometido con la Asociacidn que representan.

6.6 Fundamentacion

Es necesario sugerir que la Asociacion VENECIA DEL MAR, realice la insercion de
pulpas de mariscos en el mercado de la ciudad de Machala mediante estrategias de
comunicacion dirigidas al consumidor final, las mismas que crearan un gran impacto en

la poblacion de la ciudad de Machala.

Tomando en consideracion la distribucién del producto se sugiere se aplique rutas de
distribucion para entrega de productos de pulpas de marisco al consumidor final.
Adicional se realice las ventas directas de pulpas de mariscos tanto natural o congeladas
no mas de tres dias con entrega a domicilio de preferencia mediante pedidos a través de

Ilamadas telefonicas.
6.6.1 Plan de accién.

La Asociacion Venecia del Mar a traves de un estudio realizado por la organizacion
dispone de una marca comercial del producto nuevo pulpas de mariscos para el mercado
de la ciudad de Machala. Se presentara la marca y se describira detalladamente la

realizacion de la marca.
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Mediante el disefio del nuevo producto pulpas de mariscos de la Asociacion Venecia del
Mara para el mercado de la ciudad de Machala, se explicara los aspectos visuales como
imagen representativa del producto, la informacién respectiva del porque el envase de
presentacion y sus valores nutritivos es en funda plastica, con la finalidad de asumir la

responsabilidad de insertar el producto en el mercado.

Con el proceso de politicas de comunicacion que la asociacion va a desarrollar, se
definira los medios y voceros apropiados a utilizar para la comunicacion, se determinara
el disefio de tacticas promocionales y de publicidad para insertar la nueva pulpa de
mariscos de la Asociacion Venecia del Mar en el mercado de la ciudad y de esta manera

lograr posicionar la nueva marca como un producto de prestigio, calidad y confianza.

6.7 Metodologia.

La Estrategia de comunicacion en marketing representa un valor muy importante en el
mercado, por medio de ella se proyecta cumplir con cada uno de los objetivos para la
insercion de pulpas de mariscos en la poblacion de la ciudad de Machala. Todo este
proceso a través de un cambio de presentacion de productos de calidad referente a lo

envasado e innovacion en cuanto a marca, disefio, logotipo.

Con esto se pretende dar cumplimiento a la atraccion de nuevos clientes y su

fidelizacion para la Asociacidn de Pescadores Venecia del Mar.

Para insertar los productos pulpas de marisco en el mercado de la ciudad de Machala,
se recomienda tomar en consideracion su idea principal que es vender la idea de
naturalidad del producto como algo nuevo en el mercado y que salga de lo tradicional,
es decir un producto casi fresco y del dia que es lo que el consumidor prefiere segin el

sondeo de mercado realizado.
6.7.1 Desarrollo del plan de accién.

El plan de accidn se desarrollara en tres fases y estas a su vez estaran conformadas por

estrategias y tacticas;

» Primera fase: estrategia de imagen visual, estrategia de exhibicion y
presentacion del envase pulpa de mariscos, estrategias de promocion vy

publicidad,
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>

Segunda fase: tacticas de imagen visual, tactica de exhibicion y presentacion del
envase pulpa de mariscos y tactica de promocion y publicidad.

Tercera fase: Evaluacion de las estrategias.

6.7.2 Fasel

Para insertar la nueva presentacion de pulpa de mariscos de la Asociacion de

Mariscadores y Anexos Venecia del Mar, se determina mostrar las siguientes estrategias

imagen visual, logotipo,

1) Estrategias de Imagen visual.

2)

3)

>

Determinacion de colores representativos de la marca como identidad del
producto para el mercado de la ciudad de Machala.

Establecer el isologotipo del producto para aplicarlo en las tacticas de insercion.
Precisar el logo del producto pulpa de mariscos para dar a conocer al mercado de
la ciudad de Machala.

Definir el slogan del producto para utilizar en la promocién y publicidad a
aplicar para insertar el nombre de la marca comercial en el mercado de la ciudad
de Machala.

Estrategia de exhibicion y presentacion del envase pulpa de mariscos.

>

Precisar los envases de producto pulpa de mariscos de la Asociacion Venecia del

Mar para insertar en el mercado de la ciudad de Machala.

Estrategias de promocién y publicidad.

>

Disefar souvenir (recuerdos) para que el cliente obtenga un recuerdo original
con las caracteristicas del producto.

Disefio de valla publicitaria con el fin de que la poblacion en general tenga
presente la imagen de las pulpas de mariscos en la ciudad de Machala.

Creacion de la publicidad en prensa escrita con el fin de dar a conocer la nueva
marca de pulpas de mariscos de la Asociacion Artesanal VENECIA DEL MAR.
Elaboracion de spot publicitario por pantalla led para dar a conocer de una
manera mas directa la calidad de imagen de productos pulpas de mariscos
proporcionadas por la asociacion.

Elaboracion de cufas radiales en la radio de mejor audiencia Radio Canela, en
horarios de la noche musica variada entre las 20h00 y 24h00.
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» Elaborar gigantografias para colocarlas en puntos estratégicos de las calles
principales, en las partes céntricas de la ciudad y de las zonas norte, sur, este,
oeste, con la finalidad de dar a conocer los productos nuevos.

» En el caso de la sede y los puntos de venta de la Asociacién Venecia del Mar
ubicar publicidad, o letreros en los puntos de ventas para llamar la atencién es
insertar y posicionar en la mente del consumidor la presencia de los nuevos
productos pulpa de mariscos en el mercado de la ciudad de Machala.

6.7.3 Fase Il

Con la implementacion elaboracion de las tacticas de imagen visual, presentacion de
envase y medios de comunicacion se lograra insertar el producto pulpas de mariscos en

el mercado de la ciudad de Machala.

1) Técticas de imagen visual.

Colores de identidad de productos Venecia del Mar.

Para la creacién de la imagen visual de la marca comercial de la pulpa de mariscos, la
Asociacion Venecia del Mar ha establecido un nombre de marca comercial en el
mercado de la ciudad de Machala para obtener el resultado final.

Se utiliz6 como base tres colores: Azul turquesa, azul oscuro y verde turquesa para
lograr el méximo impacto visual. El color Azul turquesa porque simboliza agua de mar
donde los pez pueden habitar, Azul oscuro porque es el mas predominante y representa
seguridad, confianza, por cuanto es considerado como parte de la naturaleza, Verde
turquesa que representa las plantas, la naturaleza, es el color corporativo, también por
ser el color que simboliza a la esperanza; verde oscuro es un color fuerte, que simboliza
el respeto y seguridad. Se asocia con la parte intelectual de la mente y la expresion de
nuestros pensamientos. Blanco porque son colores que le da realce a los anteriores. Ver

Anexo Nro. 3

Azl Azul Oscuro Verde
Turqueza Turoueza

Logotipo de Productos Venecia del Mar.
El logo de la marca comercial VENECIA DEL MAR, est4d compuesta por imagenes con
ondas en forma de ola color azul y verde con colores fuertes y sombra, consta de un

circulo pequefio a manera de 0jo que representa en la imagen un pez. Ver Anexo Nro. 3
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Isologotipo de Productos Venecia del Mar.

El isologotipo de la marca comercial estd conformada por una tipografia de letra tipo
Symphony color azul oscuro en tipo sombra, tamafio 52, utiliza un disefio de una
imagen en forma de onda color azul mas claro, imagen que esta ubicada en el centro de
la tipografia unificando las letras y en la parte superior a manera de olas del mar en dos

colores representativos azul y verde de agua y naturaleza. Ver Anexo Nro. 3

2

Yenecia del cffax

Slogan de Productos Venecia del Mar.

Los productos Venecia del Mar dispone con la propuesta de un slogan que es utilizado
en una marca comercial Productos Venecia del Mar. Sin embargo por su identidad la
Asociacion Venecia del Mar se mantiene en aplicar el mismo slogan como parte del
producto de una forma estandar para posicionarlo al mercado, por cuanto se identifica
como una empresa que procesa Yy distribuye productos en un 100% nacional, donde el
significado es pulpas del mar para que llame la atencién del consumidor, ademas de
expresar que es un producto de nuestro pais a nivel nacional adicional mencionando que
es puro el contenido del sabor del producto que oferta al mercado la empresa. El
slogan esta compuesto por cinco palabras “PULPAS DEL MAR, PARA SU
PALADAR”. Este slogan sera utilizado en las campafias promocionales, insercion y

posicionamiento de la marca comercial de la asociacion. Ver Anexo Nro. 3

ful/nu del ¢ftlax, pata su paladat
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2) TAactica de exhibicion y presentacion del envase pulpa de mariscos.

Envase en funda pléstica para presentacion de pulpa de mariscos de los Productos

Venecia del Mar.

Los colores seleccionados para el envase son el resultado de la investigacion de
mercado y adicional de acuerdo a las estrategias del marketing colores que representan
venta de productos de consumo masivo y llaman la atencion a ingerir comida.

Sus medidas serdn de 15cm x 12cm, en presentacion de 1 kilo. Su precio sera
establecido en funcion al estudio de mercado, al costo de produccién y la competencia.

Ver Anexo Nro. 4

CateldelconindlSC0gr!

3

PARTE TRANSPARENTE PARA
APRECIAR EL PRODUCTO AL
NATURAL

PARTE TRANSPARENTE PARA
APRECIAR EL PRODUCTO AL
NATURAL
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3) Técticas de promocion y publicidad.

SOUVENIR O RECUERDOS.
AGENDAS EJECUTIVAS

Se elaboraran 100 agendas ejecutivas, las cuales llevaran en su portada principal el
nombre de la Asociacién de Mariscadores y Anexos Venecia del Mar, el logotipo de
Productos del Mar, la leyenda Productos Venecia del Mar, su slogan: Pulpas del Mar,
para su Paladar y el afio vigente, internamente el isologotipo y el slogan en cada hoja de
inicio de mes, como también en cada hoja de inicio de mes ilustrara imagenes de

nuestros productos y servicio. Ver Anexo No. 5
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ASOCIACION DE MARISCADORRES
Y ANEXOS "VENECIA DEL MAR"

PRODUCTOS
VENECIA DEL MAR

\ Pulpas del Mar, para su oaladar

N\

2015

BOLIGRAFQOS

Se disefiaran 500 boligrafos los cuales llevaran como publicidad e imagen: el logotipo
de productos Venecia del Mar, la leyenda; Productos Venecia del Mar y su slogan
Pulpas del Mar, para su Paladar. Estos esferos seran distribuidos exclusivamente en
restaurantes y hoteles de la ciudad de Machala y Puerto Bolivar. La finalidad es de
posicionar la imagen en la mente de los clientes y ciudadania de la ciudad de Machala.

Ver Anexo No. 6

xlu

ff: S b Productos "Venecia del
Y | Palpas def Wax. para sa paladar

Ale:

CALENDARIOS DE MOSTRADOR.

Se disefiaran 500 calendarios de bolsillo en full color, en su parte delantera llevara el
logotipo de Productos Venecia del Mar, su slogan, el nombre de la asociacion, el
numero de teléfono y la direccién, esto ocupara el 50% de cada hoja y el otro 50% lo

correspondiente a cada mes del afio. Ver Anexo No.7
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GORRAS

Se confeccionaran 300 gorras de telas, las cuales en su parte frontal llevaran el logotipo
de Productos del Mar, a renglon seguido el slogan y la descripcion de la ubicacion la
cual es Puerto Bolivar — EI Oro. Ver Anexo Nro.8

Productos "Venecia del Mar™

Pto. Bolivar - B Oro

LLAVEROS

Se elaboraran 300 llaveros, los cuales llevaran el logotipo de los Productos Venecia del
Mar, la leyenda de Productos del Mar y la descripcién del lugar de la Asociacién de
Pescadores Venecia del Mar cuales se los repartiran a clientes especiales, la finalidad es

difundir masivamente la Imagen de la Imprenta y Libreria Ochoa Ledn en la poblacion
de la ciudad de Machala. Ver Anexo No. 9
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RELOJ DE PARED.

Se elaboraran 250 relojes de pared, los cuales llevaran en su parte externa el logotipo de
Productos del Mar y la respectiva leyenda del mismo nombre. Estos relojes de pared
serén distribuidos en los hoteles y restaurantes de Machala y Puerto Bolivar. Ver Anexo
No.10

ST
1087,
) Pno'UcTos3:
el
LY

VASOS TOMATODOS

Se elaboraran 300 vasos tomatodos, para ser entregados exclusivamente a clientes
especiales los cuales llevaran en su parte externa frontal el logotipo y la leyenda de
Productos del Mar. Ver Anexo No.11
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VALLA PUBLICITARIA.

Colocar dos vallas publicitarias en los lugares donde concurren con frecuencia los
ciudadanos de Machala, estos serd en el malecon de Puerto Bolivar y a la entrada de
Machala frente al centro comercial la Piazza, ademas sera observado por turistas de las
otras ciudades y extranjeros. En la valla se deberd resaltar el nombre de la marca
corporativa para que esta quede posicionada, adicional se colocard, una representacion
de uno de los de mariscos, y en pocas palabras especificar la direccion de la Asociacion
Venecia del Mar y el nimero de teléfono de contactos para los futuros pedidos.
Consideramos no argumentar nada mas en las vallas por cuanto la tendencia hoy en dia
en las vallas es expresar visualmente en grande la imagen del producto, por cuanto para
los otros detalles informativos lo acompafiaran otros tipos de publicidad planteados mas

adelante.

Las vallas publicitarias tendran una dimension de 6m x 4m, su publicidad se apreciara
por ambos lados. Se la colora por el tiempo de un afo, para lo cual se firmara un
contrato con el municipio de Machala, por el alquiler del espacio se pagara $150,00

mensuales.

Teniendo en cuenta que estas vallas deberan ser colocadas desde el primer dia del
lanzamiento del producto al mercado. Ver Anexo Nro. 12 y 13
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PRODUCTOS VENECIA l?lEL MAR
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Pto. Bolivar: Barrio Venccia deal Mar Talf. 2740-560

ANUNCIO EN PRENSA ESCRITA

En cuanto a los medios de comunicacion por la prensa se hara una publicacion por el
diario EI Nacional de mayor circulacion en la ciudad durante los dias domingo y lunes
durante los tres primeros meses de lanzamiento, con un cuarto de pagina y a color. Asi
mismo se resaltard la marca comercial para su posicionamiento, beneficios, marca
corporativa, variedad de mariscos en presentacién ademas de informar que es de calidad
y cuenta con un proceso de gestion de calidad y todos los registros sanitarios

autorizados. Ver Anexo 14

PRODUCTOS "VENECIA DEL MAR"™
Publpac del 7Har. fara sw paladar

Los Productos "Venecia del Mar” les ofrece toda una variedad de pulpas
de mariscos, bajo normas certificas de calida e higiene

Direccion: Pto. Bolivar, Barrio Venecia del Mar Telefono: 2740 - 560
Lo atendemos de lunes a sabados en los horarios de 07h00 hasta 20h00

PANTALLA LED
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Se considera pasar un spot publicitario durante un mes en la pantalla led para dar a
conocer los beneficios de la nueva presentacion de pulpas de mariscos en la poblacion
de Machala, en el caso de ampliacion de mercado a futuro se recomienda una publicidad
en el medio televisivo de mayor rating Ecuavisa, en su programa favorito Televistazo

durante la noche. Ver Anexo 15

LA FORMA MAS SANA Y NANURAL DE CONSUMIR SUS
MARISCOS TRADICIONALES

nPulpas dal flax, paxa su paladar™

CUNA PUBLICITARIA EN RADIO CANELA

A nivel de la ciudad de Machala pasar una cufia publicitaria en horarios estratégicos por
radio Canela, durante las noches, 6 mese programa Combinacién Extrema y musica
variada Radio de mayor rating donde se expresa satisfaccion, calidad y efectividad. Ver
Anexo 16

RADIO CANELA FM

Tiempo de publicacion: 6 meses — A partir del primer lanzamiento del producto pulpas
de mariscos en el mercado de la ciudad de Machala.

Dias: Lunes, martes, miércoles, jueves, viernes, sabado y
domingo.
Hora: 20h00 y 24h00
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Mensaje del spot: VENECIA DEL MAR

“Pulpas del mar, para su paladar”.

VENECIA DEL MAR, alaventaen la ciudad
de Machala.

VENECIA DEL MAR, cuenta con pulpas de marisco en
las variedades de camardn, cangrejo, concha, filete de
corvina, filete de cachema, filete de robalo.

VENECIA DEL MAR.- Pulpas de mariscos de calidad
con todas las garantias y normas de sequridad.

VENECIA DEL MAR. Mmm “Pulpas del mar, para su
paladar”.
Direccion: Puerto Bolivar en el barrio Venecia del Mar.

Contamos con entrega a domicilio. Para mayor
informacién comunicate al 2740-560

Tiempo de spot: 35 segundos con fondo musical.

GIGANTOGRAFIA

Se colocara cuatros gigantografias con pocas palabras donde se resalte la imagen de los
mariscos en pulpa, la marca corporativa en grande, se incluird el slogan que da a
conocer el beneficio y pequefias letras la direccién y nimero telefonico para adquirir el

producto pulpas de marisco en la parte inferior de la gigantografias.

Las gigantografias se las ubicaran en lugares estratégicos de mayor circulacion, tales
como; en la via maderos Vargas a la altura de entrada al barrio Venecia del mar, en la
circunvalacion norte y 10 de agosto, en la circunvalacion sur y palmeras, en el paso a

desnivel de las brisas y en la avenida pichincha y guayas.

Las gigantografias tendrdn una medida de 3m x 4m; se las colocara en los puntos
indicados por un lazo de 6 meses, posterior a la fecha se utilizaran como parte del

material publicitario para cubrir eventos especiales.

Se negociara con los duefios de los edificios donde se ubicaran esta gigantografias, para

lo cual se paga 150 dolares mensuales por seis meses. Ver Anexo 17 y 18
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Direccion: Pto. Bolivar, Barrio Venecia del Mar
Atencién: Lunes a Sabados de 07h00 a 20h00 Telf. 2740-560

PUBLICIDAD EN LOCAL
Se elaborara y disefiara un letrero publicitario en el local donde funcionara la fabrica y
empacadora de pulpas de mariscos, el cual serd en la sede de la Asociacion de

Mariscadores Venecia del Mar, ubicada en Puerto Bolivar en el barrio Venecia del Mar.

La finalidad y objetivo de esta publicidad es de comunicar a todos los moradores de
puerto bolivar y la ciudad de Machala que alli funcionan las oficinas y fabricas de
PRODUCTOS VENECIA DEL MAR.

El letrero tendra las dimensiones de 8m x 1.5m, y en su disefio iran al lado derecho el
Isologotipo y al izquierdo el logotipo en dimensiones de 1m x 1m en las leyenda iran las
palabras PRODUCTOS DEL MAR, el slogan, la direccién y numero para pedidos y
contactos. Ver Anexo 19
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6.7.4 Fase 3
En la presente fase evaluaremos las estrategias adoptadas para aplicarse con el fin de

alcanzar el resultado propuesto.

Al ejecutar todas estas estrategias planteadas de comunicacion se esta persuadiendo a la
comunidad en general del canton Machala, ademas se estd motivando a comprar una

nueva marca de pulpas de mariscos.

Con la promocion y publicidad se insertard y posicionara en la mente de los habitantes
del cantén Machala la nueva presentacion de pulpas de mariscos y la imagen
corporativa VENECIA DEL MAR, logrando captar mas clientes asi cumplir con la
estabilidad de las marcas en la ciudad de Machala. Ademas de valorar un punto muy
importante que es el de adquirir productos de calidad que brinden toda la seguridad de

un producto sano y natural.
6.7.4.1 Estrategias De Implementacion.

Se sugiere a los encargados de la ejecucion del proyecto, implementar estratégicamente
la propuesta de marketing como herramienta de insercion, promocidn y posicionamiento
de la nueva marca de pulpas de mariscos en la ciudad de Machala, para ello es

necesario:

Realizar la insercion, promocién y posicionamiento de imagen de la marca

comercial.

Esta marca se caracterizara por ser una empresa lider en el mercado, brindando un
servicio de calidad de manera rapida y al instante; ademas de ofrecer seguridad y
comodidad al cliente actual y potencial.

La Asociacion Artesanal VENECIA DEL MAR, brindard una mejor presentacion del
producto en cuanto a presencia, atencion al cliente, disefio de envase del producto y lo

mas importante que es un producto natural.
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6.8 Administracion.

Una vez aprobada la propuesta por parte de los encargados del proyecto y de acuerdo al
presupuesto es recomendable considerar que la administracion de la puesta en marcha
designe un director encargado de la ejecucion en conjunto con el Presidente de la
Asociacion y de manera especial un especialista en marketing que es la persona idénea

para que aplique una correcta estrategia de comunicacion promocional y publicitaria.

Para que esta propuesta alcance una mayor efectividad en el mercado, es recomendable
realizar una publicacion de un espacio en la pantalla led de la ciudad de Machala para
que la marca comercial de pulpas de marisco sea reconocida como una marca de

prestigio de calidad, donde se publicara todos los beneficios que brinda.

6.9 Prevision de la evaluacion
6.9.1 Resultados Esperados

Luego de ejecutar la propuesta de Marketing se pretende obtener los resultados de
reconocimiento y posicionamiento de las marcas pulpas de marisco en el mercado de la
ciudad de Machala.

v" Insercion y posicionamiento de marca pulpas de mariscos en la mente del
consumidor y su fidelizacion.

v Produccion a través de una buena gestion de calidad del producto desde sus
proveedores hasta el consumidor final y el servicio posventa.

v' Captacion del mayor porcentaje de clientes en la ciudad de Machala.

v Obtencion de una base de datos de clientes para pedidos a domicilio y una base
de datos de clientes exclusivos.

v" Un centro de acopio establecido de distribucion en el centro de la ciudad de
Machala y a nivel nacional.
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6.10 Presupuesto.

PRESUPUESTO
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6.11 Cronograma

ESES
No ACTIVIDAD ENE | FEB | MAR | ABR | mAay | JuNn | JuL | AGo | sep | oct | mNov | DIC | ENE | FEB
1234|1234|1234|1234|1234/1234|1234/1234|1234|1234|1234|1234|1234|1234
TACTICAS DE IMAGEN ¥ISUAL
1 Eleccion y seleccion de los colores de
identidad de los Productos ¥enecia del Mar
2 Elaboracion del logotipo de los Productos
¥enecia del Mar
3 Elaboracidn y diseiio del isologotipo de los
Productos ¥enecia del Mar
a Creacion del Slogan de los Productos
¥enecia del Mar
Elaboracion y diseiio del Empaque de
1 |presentacion y comercializacion de los
Productos ¥enecia del Mar
ESTRATEGIAS PUBLICITARIAS
1 |Diseno y adquisicion de agendas Ejecutivas
Diseio y adquisicion de Boligrafos
3 Diseio y adquisicion de Calendarios de
mostrador o escritorio
4 |Diseiio y adquisicion de Gorras de tela
5 |Diseno gy adquisicion de llaveros de bolsillo
& |Disinio y adquisicion de Relojes de pared
7 |Diseiio y adquisicion de vasos tomatodo
2 |Elaboracion de ¥allas Publicitarias
3 anuncios Publicitarios por el Diario EI
Nacional de la Ciudad de Machala
10 |Publicidad por Pantalla Led
11 |Cunas publicitarias por Radio Canela FM
12 |Elaboracion de Gigantografias
13 Publicidad en Local Asociacion de
Mariscadores y Anezos ¥enecia del Mar
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ANEXO No. 2

UNIVERSIDAD TECNICA DE MACHALA
FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
CARRERA DE INGENIERIA EN MARKETING

BOLETA DE ENCUESTA APLICADA A LA POBLACION DE LA CIUDAD DE MACHALA

TEMA: Pulpa de cangrejo, concha, pescado, camarén en envase.

OBJETIVO GENERAL: Crear variedad de producto a base de pulpa de cangrejo, concha,
pescado, camaron de calidad en envase.

GENERO: M [ FLUI
1. ¢Compray/o consume mariscos?
ST No[]

2. ¢Quétipo de mariscos usted compra y/o consume?
Cangrejo [] Camar6n [] Pescado [[] Concha

3. ¢Con qué frecuencia usted compra y/o consume mariscos?

Diario ]

Semanal [

Mensual

OrOS i

CUANtAS VECES: ..

4. ¢Le gustaria encontrar en el mercado la pulpa de mariscos 100% natural?
st O No L]
INAIQUE CUAL ..o e

5. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por la libra de la nueva presentacion de pulpa de
mariscos?

CAMARON $2,00 [ [$2,50 [ |$3,00 [ |$3,50 | |$4,00 [ |$4,50 [ |$5,00
CONCHA $2,00 [ |$250 [ |$3,00 [ |$3.50 [ |$4,00 [ |$4,50 [ |$5,00
CANGREJO — — — — — —
FILETE DE $2,00 | $2,50 i $3,00 B $3,50 i $4,00 i $4,50 i $5,00
CORVINA $2,00 [ [$250 [ ]$3,00 [ |$350 [ |$4.00 [ |$450 [ |$5,00
FILETE DE — p— — — — —
CACHEMA $2,00 $2,50 $3,00 $3,50 $4,00 $4,50 $5,00
FILETE DE $2,00 (] $2,50 (] $3,00 [ ] $3,50 ] $4,00 ] $4,50 [ ] $5,00 ]
ROBALO L | L] L | || | L L
OTRO VALOR

6¢,Como le gustaria que le entreguen los mariscos?
Natural del dia E Congelado maximo tres dias ]
Cubetas Plasticas O Funda plastica O
Plato desechable con tapa ] Tarrina Plumon Ll
Tarrina Plastica Plato desechable con funda plastica

6. ¢Cudl piensa que seriala forma mas conveniente de adquirir la pulpa de mariscos?
Venta de Puerta a Puerta

Mediante Pedidores

O Od

-94-



Expendedores

(O 1 (o 13 RPP
7. ¢Qué dibujaria como simbolo para representar a los mariscos ante el publico?
Q) e b) NSINC ...,

8. ¢Qué medios de comunicacién utiliza usted con mayor frecuencia? (sefiale cual)
a) INTERNET [] PaginaWeb: ...,

b) TV [JCanali..ccccovvvn.... Horario: Ml TCOM[] Prog. Favorito
................ H

c) RADIO Emisora: .............. Horario: M1 T[OM[] Prog. Favorito

d) REVISTAS [] Nombre: ............... Horario: M TOM[] Prog. Favorito

€) DIARIO DE CIRCULACION NACIONALLT  NOMBIE: ..o
f) DIARIO DE CIRCULACION LOCAL O Nombre: ...
) Otros:...ciiiiic

9. ¢Qué medios de comunicacién utiliza usted con mayor frecuencia? (sefale cual)
h) INTERNET [] PaginaWeb: .........cocooiiiiiiiiiin,

) TV ] Canali..ccvvvven.... Horario: Ml TCOM[] Prog. Favorito

................ H

i) RADIO Emisora: .............. Horario: ML T[JM[] Prog. Favorito

k) REVISTAS [ Nombre: ............... Horario: M TCOM[] Prog. Favorito

) DIARIO DE CIRCULACIQN NACIONAL [] Nombre: ...

m) DIARIO DE CIRCULACION LOCAL Ol Nombre: ...
OfrOS: . i
L N O ] S 1N 5 1
FE CH A e
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ANEXO No. 3

Costo del disefio de colores, logotipo, isologotipo y slogan de los Productos Venecia
del Mar.

ANEXO No. 4

Costo del disefio de los Empaques de los Productos Venecia del Mar.
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ANEXO No. 5

Costos Agendas Ejecutivas Productos Venecia del Mar.

ANEXO No. 6

Gastos de Boligrafos Productos Venecia del Mar.
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ANEXO No. 7

Gastos Calendarios de Mostrador Productos Venecia del Mar.

ANEXO No. 8

Gastos Gorras de Tela Productos Venecia del Mar.
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ANEXO No. 9

Gastos Llaveros Productos Venecia del Mar.

ANEXO No. 10

Gastos Reloj de Pared Productos Venecia del Mar.
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ANEXO No. 11

Gastos Vasos Tomatodos Productos Venecia del Mar.

NEXO No. 12

Gastos Vallas Publicitaria Productos Venecia del Mar.
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ANEXO No. 13

Gastos Arriendo de Vallas al Municipio de Machala.

ANEXO No. 14

Gastos Publicidad en Diario El Nacional Productos Venecia del Mar.
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ANEXO No. 15

Gastos Publicidad Pantalla Led Productos Venecia del Mar.

ANEXO No. 16

Gastos Cuiia Publicitaria Radio Canela FM Productos Venecia del Mar.
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ANEXO No. 17

Gastos Gigantografias Productos Venecia del Mar.

ANEXO No. 18

Gastos Arriendo del espacio por Gigantografias a propietarios de inmuebles.
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ANEXO No. 19

Gastos Letrero Publicitario Productos Venecia del Mar.
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ANEXO No. 20

Reporte del Urkund.
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