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1. Titulo

Propuesta de un plan de Marketing para mejorar el posicionamiento
de los productos lacteos de la comunidad “Llactahuayco”, ubicado en el

canton Canar



1. Resumen

La comunidad de “Llactahuyco”, ubicada en la parroquia Ingapirca del cantén Cafar,
enfrenta desafios significativos en la comercializacién de sus productos lacteos debido a un
bajo posicionamiento en el mercado. Este estudio propone un plan de marketing estratégico para
resaltar las caracteristicas distintivas de sus productos, mejorando asi su visibilidad, preferencia,
competitividad, aumentar ventas y contribuir al desarrollo local sostenible de la comunidad. El
objetivo es disefiar estrategias de marketing digital para la comercializacion de productos lacteos
en la comunidad "Llactahuayco" de la parroquia Ingapirca del cantén Cafiar, implementar una
propuesta de marketing fundamentada en estrategias que permitan el posicionamiento de los
productos lacteos en mercados locales en la provincia del Cafiar. Los materiales y métodos se
basaron en la investigacion realizada en la comunidad de “Llactahuyco”. Se utilizé, un disefio de
estudio transversal tipo estudio de caso. Se seleccion6 una muestra representativa de 92
productores de leche y 7 lideres comunitarios. Se emplearon encuestas, entrevistas y analisis
documental para recoger datos cualitativos y cuantitativos sobre la produccion lactea y sus
implicaciones. Los resultados principales identificados incluyen (55.4%) son los precios bajos de
la leche, (27.2%), enfermedades del ganado, (17.4%), labores de madrugada. Asimismo, existe
una alta dependencia del centro de acopio y la planta procesadora chontalacc. En conclusion,
esta investigacion subraya la necesidad urgente de mejorar los precios de la leche e implemetar
estratagias de comercializacion mediante elmarketing digital para potenciar ventas y visibilidad

de los productos.

Palabras clave: Produccion lactea, precios justos, estrategias de comercializacion,

marketing digital, sostenibilidad.



Abstract

The poor market positioning of the community of "Llactahuyco," situated in the Ingapirca
parish of the Cafiar canton, presents serious obstacles for the selling of its dairy products. This
research study suggests a strategic marketing plan to draw attention to the unique qualities of the
items, so enhancing their competitiveness, visibility, and preference as well as boosting sales and
supporting the community's sustainable local development. The aim is to create digital marketing
strategies that will enable the positioning of dairy products in local markets within the province of
Canar, specifically in the "Llactahuayco" community of the Ingapirca-Cafar. Additionally, a
marketing proposal based on these strategies will be implemented. The materials and techniques
are derived from studies done in the "Llactahuyco” community. The design of the case study was
cross-sectional and seven community leaders and ninety-two milk producers made up the
representative sample. Both qualitative and quantitative information on dairy production and its
effects were gathered through surveys, interviews, and documentary analysis. The top results
found were: (55.4%) low-cost milk; (27.2%) diseases of the gonorrhea; and (17.4%) labors
performed during the night. There is also a high dependence on the collection center and the
Chontalacc processing plant.To sum up, this study emphasizes how critical it is to raise milk

pricing and use digital marketing techniques to increase sales and product visibility.

Key words: Dairy production, fair prices, marketing strategies, digital marketing,

sustainability.



3. Introduccién

La comunidad de Llactahuyco, ubicada en el sector de Huayrapungo a pocos kilometros
dela parroquia Ingapirca del canton Cafiar, representa la rica diversidad cultural y el patrimonio
histérico de la provincia del Cafar.

Segun la historia, y la investigacion realizada por Ayabaca Valladares, se presume que
los residentes de este sector mantienen raices bolivianas descendientes de la tribu Aymara;
durante el periodo incaico, Huayrapungo formo parte de los mitimaes, grupos de indigenas
desplazados de distintas partes del Tahuantinsuyo para cumplir funciones econdémicas, sociales,

culturales, politicas, militares y religiosas.

A lo largo del tiempo, este importante sector ha logrado preservar sus costumbres y
tradiciones, especialmente su vestimenta, la rica gastronomia ancestral, las fiestas, su lengua
kichwa a pesar de los desafios de la modernidad y la aculturacion. Ademas, han presenciado
significativos cambios sociales y econémicos durante su historia, incluida la migracion y la

globalizacién. (Ayabaca Valladares, 2012)

Luego en el proceso de la reforma agraria en Ecuador, iniciado en 1964, tuvo como
objetivo corregir los defectos de la estructura, la distribucién y buena utilizacion de la tierra, el
estado se propuso, promover el incremento de la produccion agropecuaria, forestacién para
asegurar el éxito de la reforma. Asimismo, promover la formacion de cooperativas y otras
organizaciones, especialmente aguellas que estimulen la mejor utilizacién de la tierra y de su

produccion, unade ellas en esa época fue Huayrapungo.

Antes de la reforma estas propiedades estaban en manos de los terratenientes, luego
fueron redistribuidas a los comuneros, creando la cooperativa agricola y ganadera, “Santa
Teresita de Huayrapungo”. Tras la disolucién de la cooperativa en el 2004 se dividié en cuatro

comunidades, entre ellas “Llactahuyco”. (Jordan B., 2003).

Desde entonces los habitantes de “Llactahuyco” han trabajado arduamente en la
agricultura, ganaderia y organizacién para mejorar sus condiciones de vida. Ademas, han

estableciendo infraestructura comunitaria, preservando su identidad y tradiciones culturales.



En cuanto a la produccion Llactahuyco genera un aproximado de siete mil litros de leche
diario. Esta actividad es pilar fundamental de la economia de las familias, pese a que enfrentan
desafios logisticos, como la falta de un banco de hielo para enfriar la leche, la visibilizacién de
sus derivados en el mercado, como el queso y el yogur, a pesar de que este producto se

caracteriza por su frescura, elaboracion artesanal que podria destacar en un mercado saturado.

El presente plan de marketing tiene como objetivo mejorar, posicionar los productos
lacteos yaumentar las ventas. Las estrategias propuestas buscan comunicar efectivamente las
cualidades distintivas, resaltar su sabor auténtico y el proceso artesanal de produccién a través
del mejoramiento de una identidad de marca sélida. Para (Esteban, 2024) “La estrategia digital
puede ayudar a aumentar la visibilidad de los productos lacteos en el mercado, lo que puede

conducir a un mayor reconocimiento de la marca y a un aumento en las ventas”.

Asimismo, los objetivos de este plan incluyen el diagndstico de la situacion actual de la
comercializacién, produccion, desafios y precios de los productos. En el analisis FODA revela
como fortalezas, la alta calidad de leche, la marca establecida de los quesos “Villacta”, asi como
oportunidades de promocion en las redes sociales. No obstante, se identifican debilidades, como
los precios bajos de la leche y la falta de visibilidad en los mercados. Ademas, seidentifica

amenazas, como la competencia con marcas establecidas y el problema de salud del ganado.

Las actividades propuestas incluyen capacitacion en redes sociales para los encargados
del manejo del centro de acopio, asi como de la fabrica de quesos y yogures. También se propone
estrategias de ventas directa y en linea. Ademas, se promovera alianzas con instituciones

gubernamentales y universidades para el apoyo de recursos y capacitacion.

El uso de estrategias digitales puede aumentar la visibilidad de los productos en los
mercados, lo que podria traducirse en un mayor reconocimiento de la marca y el incremento en
ventas. Como sefala (Corrales, 2020). “Una empresa necesita visibilidad digital para estar en
mente de consumidores y potenciales clientes, en consecuencia, tener oportunidades de vender

y ser rentable”.



El andlisis FODA identifica fortalezas como la alta calidad de la leche y la marca
reconocida de los quesos "Villacta". Las oportunidades incluyen la promocion en redes sociales,
mientras que las debilidades abarcan los bajos precios de la leche y la falta de visibilidad. Las
amenazas incluyen la competencia con marcas establecidas y problemas de salud del ganado.

En conclusion, el objetivo de la propuesta es buscar los canales adecuados de
comercializacién para potenciar las ventas de los productos lacteos en Llactahuayco, Proponer
estrategias de comercializacion para los quesos y los yogures, de esta forma que permita el
incremento de ingresos y la mejora de la calidad de vida de los productores de lacteos,

promoviendo el desarrollo econémico local y la preservacion de la identidad cultural.



4. Marco teédrico

En este capitulo se estudia diversas teorias relacionadas con la historia de la comunidad
de Huayrapungo, en particular la comunidad de “Llactahuyco”, asi como la produccion de lacteos
y marketing digital. Se analizan estudios que investigan la conexion entre la calidad de los
productos lacteos y las estrategias de mercado, destacando su impacto en las ventas y el
reconocimiento de marca.

Diversos estudios realizados por varios autores, destacan la importancia de entender las
necesidades y deseos del cliente, asi como la oferta del mercado. Ademas, sefialan la
importancia de diferenciar los productos, implementar técnicas de branding y establecer alianzas
estratégicas para mejorar la competitividad. Estas teorias destacan la necesidad de estrategias

integradas para fortalecer la industria lactea local.

Pedro Tenelemay Maria Lema nativos de Llactahuyco
Autor: Maria Gricelda Naranjo Sarmiento.

4.1. Resefa histérica de Huayrapungo, “Comunidad Llactahuayco”

La comunidad de llactahuayco, ubicada en el sector de Huayrapungo a pocos kilémetros
de Ingapirca, una zona de gran importancia arqueoldgica, tiene una historia diversa que influye
por su entorno geografico Unico y su patrimonio cultural indigena. Ademas, la comunidad tiene
origenes bolivianos, segun sus habitantes, descendientes de la tribu Aymara. Se ubica en una

zona privilegiada de los pueblos ancestrales. (Ayabaca Valladares, 2012).



No obstante, esta comunidad, al igual que muchas de las comunidades indigenas de la
provincia del Cafiar, enfrenta actualmente un proceso de aculturacion por distintos cambios y
fendmenos sociales. Uno de ellos, la migracion, acompafiada de un irreversible proceso
globalizante. Hoy en dia, en estos residentes se pueden apreciar radicalmente estos procesos,
por lo que, en poco tiempo, ird desprendiendo sus rasgos culturales; sin embargo, la presencia,
aunqgue minoritaria, los mayores conservan la identidad y la riqueza cultural que ostenta. De igual

forma, preservan la vestimenta, costumbres, tradiciones, gastronomia y fiestas religiosas.

Ademas, por la causa del fenbmeno migratorio, se observa a muchas mujeres
desempefiandose como padre y madre, encargadas del campo u ordefiando las vacas, es decir,

haciendo las mismas actividades que los hombres.

Segun los estudios paleoclimaticos realizados, la ubicacion de esta comunidad hace
suponerque este sector debié haber estado cubierto de hielo hasta hace unos 20.000 o 7.000
afios. Las nieves perpetuas alcanzaban alturas de 2600 metros antes de retirarse hacia sectores
mas elevados. Esta historia remota entre el siglo XIV y siglo XV, concretamente a la operacién

Inca. (Ayabaca Valladares, 2012).

Doctor. Ezequiel Cardenas (Historiador)
Autor: Maria Gricelda Naranjo Sarmiento.



Segun informes de varios autores, en la época incasica, los habitantes de “Llactahuyco”
posiblemente fueron mitimaes, grupos trasladados por los incas. Esta conexion se manifiesta a
través de la tradicion oral, el fisico y la vestimenta de la comunidad, que reflejan su ancestro

boliviano.

En una entrevista realizada, el historiador (Ezequiel Cardenas Espinoza) confirma la
informacion y resalta las diferencias significativas en los rasgos culturales reflejados en la
vestimenta de Huayrapungo en comparacion con otras poblaciones. “Mientras algunos hombres
visten la cushma y el poncho rojo tipicos de los Chiboleos, ciertos detalles en el poncho vy el
bordado en las faldas muestran similitudes con el pueblo Aymara de Peru y Bolivia. Este contraste
en la vestimenta resalta la diversidad y singularidad de las tradiciones culturales locales, donde
cada comunidad refleja su historia y herencia a través en su forma de vestir y de identificarse”.

Asimismo, Cardenas afirma que, “durante el periodo republicano, la hacienda de
Huayrapungo pertenecia a los terratenientes y a las iglesias catélicas. No obstante, a mediados
del siglo XX, en el Ecuador surgi6 la necesidad de distribuir las tierras, como resultado, se dio la
denominada “Reforma Agraria” (1964); esta reforma es incentivada por las luchas de los
campesinos del sector con el Gnico objetivo de garantizar la redistribucion equitativa a los

comuneros”.

s \ - b3 — \
Reverendo padre Angel Castillo (Historiador)
Autor: Maria Gricelda Naranjo Sarmiento.



Para profundizar esta informacion mencionada por Cardenas (2023), se realizé una
entrevista con el historiador. (Reverendo padre Angel Castillo). Segun Castillo “Huayrapungo, que
antes estas propiedades de los terratenientes, pertenecia a las familias Tamariz y Mora,con
aproximadamente 150 familias indigenas del lugar que trabajaban en esta hacienda sin
remuneracion.

Tras los desafios y con la llegada del Instituto Ecuatoriano de Reforma Agraria y
Colonizacion (IERAC), las tierras fueron parceladas y se entregaron a los humildes comuneros.
Asi se cred la Cooperativa Agricola Santa Teresita de Huayrapungo, operando durante treinta
afios, en honor a este logro alcanzado, ahora la comunidad venera a Santa Teresita patrona de

este importante sector”.

Es importante destacar que dicha cooperativa, formada en tan importante sector, tuvo un
lapso de vida de treinta afios. Luego, tras una serie de pugnas entre los distintos sectores, en el
afio 2004, la cooperativa concluyé su ciclo, motivo por el cual la comunidad antiguamente
conocida como Huayrapungo se dividié en cuatro nuevas comunidades, siendo una de ellas la

comunidad de "Llactahuayco”. (Valladares, 2012).

Manuel Jesus Yauri nativo de “Llactahuyco”
Autor: Maria Griselda Naranjo Sarmiento.

De igual forma, en una entrevista realizada a (Manuel Jesus Yauri), nativo de la zona,
comparte su perspectiva sobre este proceso y el desarrollo que se ha dado en su comunidad

luego de dividirse la cooperativa santa “Teresita de Huayrapungo”, resaltando el trabajo conjunto
10



para mejorar la comunidad. “Nosotros logramos construir escuelas, casas comunales, iglesias y

carreteras, también un centro de acopio de leche, una fabrica de quesos y yogur.

Ademas, celebramos fiestas comunitarias, como el carnaval y las fiestas patronales en
honor a nuestro santo patrono. Ahora disfrutamos todos, muy distinto al pasado cuando

trabajdbamos en haciendas sin obtener beneficio real”.

En esta comunidad la produccion de leche y ganaderia son fundamentales para sus
medios de vida. Con alrededor de 7,000 litros de leche que recolectan diariamente, no obstante,
la comunidad enfrenta problemas de logistica, como la principal dificultad, la falta de un tanque

enfriador para la leche, obligandolos a enfriar con agua del rio.

En cuanto a la cultura, Yauri comenta que, “nuestros abuelos vestian ponchos, sombreros
delanay pafiuelos en la cabeza, prendas que han ido desapareciendo. No obstante, tratamos de
rescatar nuestra herencia cultural. Involucrando a los jovenes en danzas y musica para

representar la identidad y el patrimonio cultural que nos han dejado nuestros antepasados”.

En resumen, la historia de Huayrapungo ha estado marcada por profundas
transformaciones significativas, desde sus raices en la época incaica hasta la actualidad,
incluyendo la formacién de comunidades independientes y autbnomas. La resiliencia de sus
habitantes, su capacidad de adaptacién a los cambios y el esfuerzo por mantener viva su
identidad cultural, estos aspectos son clave que definen el camino hacia el progreso de esta

comunidad andina.

4.2. Marketing digital:

Hoy en dia, el marketing digital, también conocido como mercadeo en linea, se refiere a
un conjunto de acciones practicadas por grandes y pequefias empresas con el objetivo de ampliar
su alcance y conectarse de manera mas efectiva con su publico objetivo. Mediante el uso de
tecnologias digitales, las empresas pueden dirigirse a clientes potenciales de forma mas precisa

y personalizada, lo que contribuye confianza y fidelidad en los consumidores. (Pe¢anha, 2021).
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En este contexto las pequefias empresas de lacteos, como es la de “Llactahuyco”, la
implementacion de un plan estratégico de marketing digital es esencial para sobresalir en un
mercado altamente competitivo, con los consumidores cada vez mas presentes en las diferentes

plataformas, eligiendo marcas y preferencias.

Esta investigacion recurre a diversos enfoques propuestos por distintos autores para
ofrecer una comprensién integral del marketing y sus desafios. Por ejemplo, los métodos de
investigacion cualitativa son recursos valiosos para analizar las percepciones, experiencias y
practicas relacionadas con el marketing. Esta revision teorica puede sentar una base firme
para el disefio de estrategias efectivas que permitan a las pequefias empresas de lacteos

sobresalir y prosperar en el entorno digital contemporaneo.

4.2.1. Funciones:

Las funciones del marketing resultan cruciales para las empresas del sector lacteo, ya
gue les permiten identificar las necesidades insatisfechas en el mercado y, al mismo tiempo
establecer relaciones sélidas con los consumidores. Segun KOTLER, “El marketing es una
funcién dentro de la organizacion y un conjunto de procesos para crear, comunicar y entregar
valor a los clientes, ademas de gestionar las relaciones con ellos de manera que beneficien a

toda la organizacion” (KOTLER, Fundamentos de marketing, 2013)

Desde la investigacibn de mercado que ayuda a comprender las preferencias del
consumidorhasta la elaboracion de estrategias de comunicacién efectivas, cada una de estas
funciones contribuye al éxito de la empresa en un mercado competitivo. Por lo tanto, reconocer
y gestionar de manera eficaz estas funciones son clave para garantizar la satisfaccion del cliente
y el crecimiento sostenible del negocio lacteo en un entorno dinAmico y constante evolucion.
(Hideroa, 2022).

4.2.2. La evolucion del marketing digital:

El marketing digital surgié en la década de los 90 con el objetivo de promocionar negocios.
Con el tiempo, han surgido nuevas herramientas que permiten involucrar a los clientes. Asi
mismo, la evolucion tecnoldgica, econémica, financiera y social ha llevado a cambios en la

forma de hacer marketing. Segun Kother, Kartajaya y Setiawan (2011), el marketing digital ha
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evolucionado con el tiempo, dando lugar a tres fases distintas en su desarrollo del marketing,
como la Web 1.0. Publicacién de contenido sin interaccién. Web 2.0. Mayor conectividadgracias
a internet. Web 3.0. Interaccion avanzada entre personas y tecnologia. (Bolivar VicenteLozano-
Torres M. F.-E.-A., 2021).

Analizando los conceptos la Web1.0 se originé durante la revolucion artificial y representa
un modelo clasico de Internet. Por otro lado, el concepto Web2.0 surgié con el avance de las
tecnologias de la informacion y la popularizacion de internet, permitiendo una mayor participacion
y colaboracién de los usuarios en la creacion y distribucion de contenidos en la web. Finalmente,
el concepto Web3.0 se destaca por facilitar la conexién e interaccion entre individuos y grupos,
impulsado por la convergencia de computadoras, teléfonos moviles y conectividad a bajo costo.
(Arifio, 2018)

Asimismo, uno de los autores prominentes que respalda el uso del marketing digital para
impulsar una mayor conexion con los usuarios es Philip Kotler. Kotler es un renombrado experto
en marketing y autor de numerosos libros sobre el tema. En sus obras, Kotler ha abogado por la
importancia de utilizar estrategias digitales para llegar de manera efectiva a los clientes, construir

relaciones sélidas con ellos y ofrecerles valor a través de canales digitales. (CARASILA, 2008).

4.2.3. Marketing, conceptos y enfoques:

Segun Kotler y Armstrong (2008), el marketing se define como un proceso integral en el
gue las empresas se enfocan en atender las necesidades y deseos de sus clientes, mientras
generan valor y construyen relaciones sélidas con ellos. Este enfoque se basa en cinco pasos

fundamentales que guian dicha interaccion.

e En primer lugar, comprenden a fondo el mercado y las necesidades de los clientes.

e Luego, disefian estrategias de dealing centradas en los clientes para abordar
esasnecesidades de manera efectiva.

e A continuacion, desarrollan programas de marketing integrados que ofrezcan un
valorsuperior a los clientes.

e Posteriormente, trabajan en la construcciéon de relaciones sdélidas y rentables con
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losclientes, buscando generar satisfaccion y deleite en ellos.
e Finalmente, buscan captar el valor generado por los clientes para obtener
utilidades.
Este enfoque refleja una comprension profunda de como las empresas pueden generar
valor y desarrollar relaciones duraderas con sus clientes a través del marketing. (Ridge B. V.,
2023).

4.2.4. Estrategias de marketing digital:

Una definicion actual del marketing se ajusta a las condiciones modernas es la planteada
porMonroy (2014), quien sefiala que el propdsito del marketing radica en comprender el mercado
y todas las necesidades y deseos que puedan surgir. Mediante la ejecucion de estrategias bien
planificadas se busca no solo satisfacer esas demandas, sino también proporcionar un valor
gue supera las expectativas, generando asi relaciones sélidas que impulsen ventas sostenibles
a largo plazo, ademas de beneficios y valor para el cliente. (Enriqgue Carlos Nufiez Cudriz J. D.,
2020)

Respecto al paradigma empresarial actual, Blanchard (2018) afirma que las necesidades
de las empresas son tantas y variadas que obliga a sus tomadores de decisiones a aplicar
métodos y herramientas para adaptarse a la situacion empresarial actual y al entorno cambiante
y ambiental de la economia global, lo que significa buscar innovacién en marketing digital para
brindar un apoyo mas integral en estrategias de marketing, para llegar al puablico objetivo y ajustar
su presupuesto de acuerdo con sus . En comparacion con los métodos de marketing tradicionales,

hoy los medios digitales proporcionan mayor rentabilidad. (Corrales E. C., 2020)

4.2.5. Plataformas y herramientas digitales:

Cuando aparecié Internet y se puso a disposicion de todos los sectores de la economia,
el mundo cambié drasticamente. Se ha convertido en una herramienta facil para cambiar el
comportamiento de las organizaciones y las personas. Asimismo, los cambios que se han dado
en la tecnologia desde sus inicios han sido sorprendentes y las innovaciones son cada dia
mayores. De esta forma, el Internet acerca a las personas y permite establecer conexiones

dondequiera que nos encontremos. (Diego Bravo-Torres, 2021)
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También se ha acercado a las organizaciones, permitiéndoles estar en contacto mas
directo con los compradores, rompiendo barreras de comunicacion, acercandose aun mas a sus
clientes, y, a su vez, pueden tener diferentes opciones que les permitan elegir un producto o

servicio. También ha logrado convertirse en una de las herramientas de desarrollo mas

importantes tanto de empresas como de naciones. a sus clientes.

De acuerdo con Cepeda y Gémez (2021), para las empresas resulta fundamental
identificar qué estrategia o tipo de contenido emplear, lo cual implica establecer claramente los
objetivos, los canales a utilizar (como redes sociales y paginas web), a través de imagenes, y
seleccionar el formato mas adecuado para dicho contenido, ya sea imagenes, anuncios breves,
videos, carruseles, entre otros. También es importante definir el disefio de los contenidos, el
publico objetivo y el momento éptimo para su publicacién. (Bolivar Vicente Lozano-Torres M. F.-
E.-A., 2021).

En este sentido, es fundamental que las empresas tengan su objetivo y el contenido que
desean utilizar para llegar a su publico objetivo, como son formatos adecuados, contenido

atractivo, canales apropiados para optimizar la comunicacion y lograr un mayor impacto.

4.2.6. Marketing mix:

El marketing mix es importante para una empresa porque ayuda a definir la propuesta de
valor, atraer y retener clientes, competir en el mercado y generar ingresos. Por lo tanto, lograr el
equilibrio adecuado entre estos elementos es importante para el éxito a largo plazode

la empresa y su capacidad para adaptarse a las condiciones del mercado.

Asimismo, el marketin mix se compone de un conjunto de variables controlables,
conocidas como la mezcla de mercadotecnia. Especificamente en el contexto de la
comercializacion de losproductos lacteos, esta mescla incluye factores clave como el producto,
el precio, los canales de distribucién (plaza) y las estrategias de promocién 0 comunicacion.
Ademas, es importante considerarse un quinto componente: el servicio, el cual agrega valor que
puede constituir una ventaja competitiva importante, dado que los consumidores se sientan

motivados a elegirproductos que le ofrezcan valor. (Marlene, 2005).
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En este contexto, el paquete de valor que se ofrece a los clientes consiste en una
combinacion de beneficios que pueden proporcionar una ventaja competitiva significativa. Por
ejemplo, en la venta de productos lacteos, estos veneficios pueden incluir productos como el
queso, yogur, y crema que deben cumplir estandares de frescura y ser de alta calidad, asi como
ofrecer una variedad de opciones disponibles, la conveniencia en términos de acceso y

distribucion, asi como el nivel de servicio al cliente proporcionado.

4.3. Necesidades y demandas:

El mercado de los productos lacteos esta en constante evolucion, impulsado por factores
como el crecimiento demografico, los cambios en los habitos de consumo y la creciente
inclinacién por alimentos saludables y nutritivos. A continuacion, se analizaran estos aspectos

en detalle comprender las necesidades, demandas y deseos del cliente:

Para desarrollar estrategias de marketing eficaces en el sector de los lacteos, es
fundamental comprender las necesidades, demandas y deseos de los consumidores. Esto implica
identificar sus preferencias en cuanto a sabor, calidad y precio, ademas de considerar las
tendencias actuales hacia el consumo de productos saludables y sostenibles. Es importante
reconocer que una necesidad no solo representa la carencia de algo, sino también la blusqueda
activa de como satisfacerla. Con base en esta informacién, las empresas pueden disefiar
productos y camparfias que resuenen con los consumidores, aumentando su satisfaccion y lealtad
a la marca. (Mora Contreras, 2007).

4.3.1. Comprender las necesidades, demandas y deseos del cliente.

Las necesidades representan aspectos esenciales para el bienestar, como la alimentacién

y el acceso a servicios médicos, y son universales e independientes del contexto. Por otro lado,
las demandas surgen cuando los consumidores tienen tanto la capacidad como la disposiciéon
para pagar por productos especificos, influenciadas por factores culturales y la experiencia
personal. Por ejemplo, alguien puede necesitar leche, pero preferir una marca en particular. Los
deseos, por su parte, son influenciados por la personalidad y la cultura del individuo, como en el
16



caso de la preferencia por productos lacteos orgédnicos o con caracteristicas especiales.
Comprender estas dindmicas resulta clave para desarrollar estrategias de marketing exitosas en
la industria de los lacteos. (Ridge B. B., 2023).

En resumen, una necesidad es un elemento fundamental para la supervivencia y el
bienestar, mientras que una demanda se convierte en un deseo especifico cuando existe la
capacidad y la disposicion de pagar por €l. Asimismo, un deseo esta enfocado en satisfacer una
necesidad o demanda particular. El marketing, en este contexto, busca comprender y responder
a estas dinamicas mediante la creacién y promocion de productos y servicios que cumplan con

las expectativas de los consumidores.

4.3.2. Ofertas de mercado:

Las ofertas de mercado en el ambito lacteo abarcan una gran diversidad de productos y
servicios, que incluyen desde leche y sus derivados hasta experiencias culinarias Unicas. Estas
ofertas pueden ser tanto tangibles, como los productos lacteos frescos o envasados, como

también intangibles, tales como servicios de entrega a domicilio 0 asesoramiento en nutricion.

Sin embargo, el factor clave para satisfacer a los consumidores reside en la capacidad de
ofrecer productos de alta calidad a precios competitivos, lo que contribuye a fomentar la
fidelizacion del cliente, generar lealtad y mantener relaciones duraderas. Ademas, las empresas
lacteas deben implementar estrategias que promuevan la lealtad del cliente, como el uso de
cupones de recompensa, con el objetivo de destacar la singularidad y calidad de sus productos.
De esta manera, logran diferenciarse en un mercado altamente competitivo y mantener la

preferencia de los consumidores. (Pursell, 2023).

En conclusion, una oferta de mercado incluye el producto, servicio o experiencia que una
empresa brinda, siempre adaptandose a las necesidades y deseos de sus clientes. Debe ser
competitiva tanto en precio como en calidad, diferenciandose a través de estrategias de marketing

efectivas para asegurar su relevancia y atractivo en el mercado.
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4.3.3. Valor y satisfaccion:

En este proceso, el valor y la satisfaccion del cliente son elementos fundamentales. El
valor se refiere a la percepcion que tiene el cliente sobre lo que obtiene en comparacion con lo
gue paga, considerando beneficios que van mas alla del costo econémico. Por su parte, la
satisfaccion esté relacionada con el nivel de complacencia que experimenta el cliente después
de adquirir y utilizar un producto o servicio. Ambos factores son claves para construir relaciones
duraderas con los clientes, ya que una percepcion favorable del valor y un alto grado de
satisfaccion contribuyen a fomentar la lealtad y asegurar el éxito continuo en el mercado. (Ridge
B. B., 2023).

El valor y la satisfaccion desempefian un papel esencial en el marketing, proporcionando
informacion valiosa sobre cémo los consumidores toman decisiones de compra y cuales son los

elementos que influyen en su experiencia.

Ademas, las empresas pueden incrementar el valor percibido y la satisfaccién del cliente
mejorando la calidad de sus productos, afiadiendo caracteristicas adicionales y creando
experiencias positivas para los consumidores. Estos aspectos son cruciales para fortalecer las

relaciones con los clientes y garantizar el éxito sostenible en un entorno competitivo.

4.3.4. Intercambio y relaciones:

Los intercambios son fundamentales en el marketing, ya que se definen como el acto de
obtener algo deseado a cambio de un valor equivalente, generalmente en forma de dinero. Por
otro lado, las relaciones en este ambito implican una interaccién continua entre las empresas y
sus clientes, buscando fomentar la lealtad y la satisfaccion. Es importante sefialar que estas
relaciones no se limitan Unicamente a los consumidores individuales, sino que también incluyen
a socios comerciales y otros actores significativos en el mercado. En conjunto, los intercambios
y las relaciones crean un entorno en el cual tanto las empresas como los clientes pueden alcanzar

sus objetivos mutuos y generar un valor sostenible. (KOTLER, v, 2013).
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De esta manera, el intercambio y las relaciones constituyen el ndcleo que motiva a las
empresas a generar ingresos y a establecer conexiones duraderas con sus clientes y otros
actores clave del mercado. En este proceso, las empresas tienen la posibilidad de satisfacer las
necesidades y deseos de sus clientes, lo que, a su vez, crea un ambiente propicio para el

crecimiento conjunto y la creacion de valor a largo plazo.

4.3.5. Mercado:

Un mercado, en el ambito de los productos lacteos, se define como un espacio de
interaccion donde productores y consumidores se reanen para intercambiar productos lacteos a
un precio acordado. Estos mercados pueden presentarse en formatos fisicos o virtuales y abarcan
desde el &mbito local hasta el internacional, adaptdndose a las necesidades de los clientes y a la
variedad de productos lacteos disponibles. Asimismo, pueden segmentarse en funcion de

diversas caracteristicas, como el tipo de producto lacteo o las preferencias de los consumidores.

En este contexto dinamico, los productores de lacteos tienen la oportunidad de satisfacer
las demandas del mercado y de establecer relaciones significativas con sus consumidores.
(Ciribeli & Miguelito, 2015).

En el mercado, la competencia entre vendedores es palpable, cada uno buscando atraer
alos compradores mediante precios competitivos, calidad superior y un servicio excepcional. Por
su parte, los compradores buscan la mejor relacion calidad-precio entre las ofertas disponibles.
Ademas, los mercados estan influenciados por una variedad de factores externos, como la
situaciéon econdmica, los avances tecnoldgicos, las tendencias del mercado y la competencia.
Estos elementos dinamicos influyen en la dinamica del mercado y en las decisiones tanto de los

vendedores como de los compradores.
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4.4. Marco contextual:

La construccion de un marco contextual resulta crucial para entender el crecimiento
econdmico y social de una comunidad, junto con los elementos que afectan su evolucién. Este
enfoque permite identificar las dinamicas que impulsan o limitan su desarrollo a lo largo del

tiempo.

4.41. Fundamento:

La comunidad de Llactahuayco, del sector Huayrapungo, ubicado en la parroquia
Ingapirca del cantén Cafar, destaca como uno de los principales productores de leche en la
region juntoa otras comunidades vecinas como, Vendeleche, Chuguin Grande, Masanqui, etc.
La produccion lactea bordea los 40 mil litros al dia; produccién acopian entre todos los comuneros
para luego ser entregada a las grandes industrias de lacteos como San Antonio (NUTRILECHE),
empresa que paga a los ganaderos un valor de 0,42 centavos de délar por litro, dicha situacién
ha motivado a los pobladores de la comunidad a crear un proyecto para procesar la leche en un
futuro. (Valladares, 2012).

A lo largo de estos afios, la comunidad de “Llactahuayco” ha desarrollado su actividad
productiva, como la elaboracion de quesos, yogures pasando de métodos artesanales a técnicas
mas avanzadas. Sin embargo, para garantizar su crecimiento y reconocimiento en el mercado,
es crucial promover la marca de manera efectiva. La promocion adecuada permitird que los
productos lacteos de “Llactahuayco” se destaguen entre la competencia y ganenvisibilidad en el
mercado local y regional. Con un enfoque estratégico en la promocién de la marca, esta
comunidad puede aprovechar su experiencia y calidad en la produccion lactea paraasegurar su

éxito futuro y contribuir al desarrollo econémico de la region.
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4.4.2. Ubicacion geogréfica, limitaciones extensiones

otog rafia de psto r laganad er de “Llactahuyco”

Autor: Maria Gricelda Naranjo Sarmiento.

El sector de Huayrapungo, situado en la parroquia Ingapirca, provincia de Cafiar,
Ecuador, se encuentra inmerso en un entorno montafioso y pintoresco de los Andes ecuatorianos.
Se eleva a aproximadamente 3,200 metros sobre el nivel del mar y abarca varias comunidades,
como Amanta Vayopungo, Masanqui, “Llactahuayco” y Rumilloma. Con una latitud de -2.58139°
0 2° 34' 53" sur y una longitud de -78.82865° 0 78° 49' 43" oeste, esta regién geografica presenta

desafios y limitaciones debido a su altitud y caracteristicas topograficas.

4.4.3. Infraestructuray equipamiento:

Entre las buenas practicas de ordefio implantadas en las zonas ganaderas, existe
aspectos como la higiene durante el proceso, la infraestructura, el manejo y la condicién sanitaria
de la leche. No obstante, los hallazgos revelan una falta de higiene en las rutinas de ordefio,
atribuidaa la percepcion de que es una pérdida de tiempo, al mal funcionamiento del equipo, al
uso inadecuado de desinfectantes y selladores, a la falta de identificacion de agentes infecciosos
ya la falta de efectividad en las medidas de control y tratamiento. Como solucién, proponen al
interior de las fincas la implementacién de procedimientos claros, capacitacion del personal y la
implementacion de un plan de seguimiento riguroso de los procesos. (Bonifaz Garcia &
Requelme, 2011).
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4.4.4. Importancia econ6micay social:

El avance del sector lacteo se configura como un instrumento sostenible, equitativo y de
granalcance para promover el crecimiento econémico, garantizar la seguridad alimentaria y
reducirla pobreza, debido a que esta actividad:

e Garantiza una fuente estable de ingresos.

e Ofrece alimentos nutritivos.

e Diversifica los riesgos.

e Genera empleo tanto en la produccion como en otros sectores.

e Crea oportunidades econémicas para las mujeres, como ingresos derivados
de laproduccion lactea.

e Contribuye a la estabilidad financiera y al mejoramiento de la posicién social,

porejemplo, a través del ahorro y la creacion de activos.

La actividad lactea ha demostrado su importancia en la economia de las familias
ecuatorianas, especialmente en tiempos dificiles, gracias a la cadena de valor que tiene y los
empleos que genera, contribuye a la reactivacion productiva desde una perspectiva social y

solidaria.

Para Fernandez y Falconi (2012) y Sarria Icaza (2002), esta teoria se ha configurado de
tal manera que mas alla de ver las practicas de produccion, comercializacion y desarrollo integral
del ser humano en comunidad, se fundamenta en la cooperacion, solidaridad democracia,
igualdad y sostenibilidad del ser humano en los procesos econémicos, otorgando importancia a
la produccién cooperativa, comercializacion justa, asi como al consumo responsable y finanzas
éticas, que para Coraggio, en entrevista de Subijana y Russo (2011), se conjuga todo en el

Buen Vivir, pues tiene su basamento en el bien comun. (Angel Esteban Mufioz Alvarez, 2022).

4.4.5. Factores culturales y tradicionales:

Esta teoria se ha estructurado de manera que, en lugar de simplemente observar las
practicas de produccion, comercializacion y el desarrollo integral de la comunidad humana, se
basa en principios de cooperacion, solidaridad, democracia, igualdad y sostenibilidad humana
en los procesos econdmicos. Se enfatiza la relevancia de la produccion cooperativa, la

comercializacion equitativa, asi como la promocién del consumo responsable y las finanzas
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éticas. Este enfoque reconoce la interconexion entre la cultura, la economia y la comunidad que

apoya y promueve valores éticos y sostenibles en todos los aspectos del desarrollo econémico.

4.4.6. Colaboracién con actores locales:

(Vazquez, 2007). sostiene que. El desarrollo local da entender que el progreso econémico
consiste en un proceso sostenible de crecimiento y transformacién estructural, en el cual las
comunidades locales se comprometen a aumentar el empleo, reducir la pobreza, satisfacer las
necesidades mejorar el nivel de vida de su poblacion Ademas, considera como un proceso de
crecimiento y cambio estructural en el cual los actores econémicos y sociales, asi como las
organizaciones, toman decisiones de inversion, intercambian bienes y servicios, y establecen

acuerdos y contratos. (Gabith Quispe Fernandez, 2018)

En este aspecto, el desarrollo local se comprende como un proceso participativo, donde
las comunidades asumen un papel activo en la identificacion de necesidades, la formulacién de
soluciones y la implementacion de iniciativas; asi mismo pueden crear condiciones propicias para

el crecimiento, mejorando asi las condiciones de los habitantes.

4.4.7. Medicion del éxito del posicionamiento:

Roger (2006) sostiene que, el posicionamiento es un principio esencial que refleja su
esenciay filosofia, ya que lo que se realiza con el producto no es el objetivo final, sino el medio a
través del cual se interactla y se trabaja con la mente del consumidor, se establece una posicion

para el producto en la mente del consumidor.

Por lo tanto, lo que sucede en el mercado es el resultado de lo que sucede en la
subjetividad de cada individuo durante el proceso de conocimiento, consideracion y uso de la
oferta. Es por eso que hoy en dia, el posicionamiento esta estrechamente relacionado con el
concepto central de la propuesta de valor, que implica el disefio integral de la oferta para asegurar

la demanda sostenible a largo plazo. (Urbina, 2020).
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Para realizar esta medicion, es necesario realizar un andlisis exhaustivo del mercado y de
la competencia, asi como recopilar informacion sobre la percepcion de la marca y la satisfaccién
del cliente a través de entrevistas, encuestas y andlisis de redes sociales. Ademas, es importante
monitorear periddicamente los cambios en el mercado para poder ajustar la estrategia de

posicionamiento para mantener una ventaja competitiva sostenible a largo plazo.

5. Metodologia

La metodologia de la investigacién, como la ciencia que eficientemente guia y ensefia a
dirigir un proceso especifico para lograr resultados deseados de manera eficiente y eficaz. Su
objetivo principal es proporcionar una estrategia precisa que oriente el proceso, brindando una
guia efectiva para alcanzar los objetivos establecidos en la investigacion. Asi mismo. Arias (2012
p.16) sefiala que el marco metodoldgico es el “conjunto de pasos, técnicas y procedimientos que
se emplean para formular y resolver problemas”. Este método se basa en laformulacion de
hipétesis las cuales pueden ser confirmadas o descartadas por medios de investigaciones

relacionadas al problema. (Angel Enrique Azuero Azuero, 2018)

5.1. Localizacién y caracteristicas:

La localizacion geogréfica de Llactahuayco es de mucha importancia para comprender su
desarrollo econdémico y social, ya que su entorno montafioso y la visibilidad del area afectan la

produccion lactea y las dindmicas de colaboracion de actores clave con la comunidad.

5.1.1. Localizacion:

La comunidad "Llactahuayco" se localiza en la parroquia Ingapirca, canton Cafiar,
provincia del Cafiar, en una zona montafiosa con pequefios valles. Su principal actividad es la
produccionlactea, ademas, los valles albergan la cria de caballos, chanchos, ovejas, aves y
cuyes. En estacomunidad, los asentamientos se observan a lo largo de las vias que conectan la

entrada con rincones interiores, siguiendo el borde del rio.
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5.1.2. Caracteristicas:

Las caracteristicas de la produccién de productos lacteos son fundamentales para el
sustento de la poblacion. Esta actividad, que incluye desde la cria de ganado hasta la elaboracion
de quesos y yogures, representa una fuente vital de ingresos y desempefia unpapel
importante en la formacién de pequefios asentamientos y comunidades relacionadas con la
ganaderia. Por lo tanto, la produccién lactea no solo es una actividad econémica, sino que

también es un elemento clave que da forma y sustento a la vida cotidiana en "Llactahuayco”.

En este contexto, la comunidad ha creado un centro de acopio de leche que se ha
convertidoen un pilar esencial para sostener su economia local. Este centro no solo facilita la
recoleccién de leche de los ganaderos locales, sino que también se asegura de que la leche
recolectada cumpla con los estandares de calidad requeridos para su comercializacion y la

elaboracion de quesos y yogures.

Es relevante sefialar que los centros de acopio de leche son gestionados por la propia
comunidad. Este aspecto es crucial, ya que garantiza que los beneficios generados por la
produccion y venta de leche permanezcan dentro de la comunidad, fomentando asi el desarrollo

econdmico local y fortaleciendo la autonomia de sus habitantes.

Croquis del sector Huyrapunco comunidad “Llactahuyco”

& Complejo
Arqueolégico Ingapirca

Ingapirca

Jlesia San Marcos ¥

® cascada de los gavilanes
Google' . :
Combinaciones de teclas | Datos del mapa 2024 Imagenes ©2024 TewaMetrics | Condiciones | Informar un error en e maps

Mapa, coordenadas GPS e imagen de satélite de
Hacienda Huayrapungo ( Lugar poblado )

Provincia: Cafar Cantéon: Canar Parroquia: Ingapirca
Latitud: -2.6 Longitud: -78.8

Fuente: Google Maps ( https://maps.app.qoo.qgl/sGpsn9IXhwiRV2]8R7)
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5.2. Método de estudio:

El enfoque del método de estudio es analitico, ya que en la comunidad de “Llactahuayco”
sebasa en la necesidad de descomponer y examinar de manera detallada los elementos clave
gue afectan la produccion lactea y el desarrollo comunitario.

A través de este método, se ha realizado un analisis exhaustivo de las dindmicas, desafios
yrelaciones dentro de la comunidad, lo que ha facilitado la identificacion de patrones y areas de
oportunidad. Al comprender estos aspectos en profundidad, se podran tomar decisiones
informadas y desarrollar estrategias especificas que fomenten un crecimiento sostenible y

beneficioso para la comunidad.

Segun Hurtado de Barrera (2000), este método requiere habilidades de pensamiento
critico yuna evaluacion cuidadosa de los hechos. Entre sus caracteristicas se incluyen la
fundamentacion en hechos comprobables, la necesidad de verificacion empirica, la capacidad de
autocorreccion en su progresion y la dependencia del muestreo para la recoleccion de evidencia,

evitando asi errores derivados de datos defectuosos. (Barrera J. H., 2000)

5.3. Enfoque de investigacion:

El enfoque de investigacion adoptado es de caracter mixto, ya que integra métodos
cualitativos y cuantitativos para abordar de manera integral el estudio de 120 familias productoras
de lacteos en la comunidad de “Llactahuayco”. Segun Fernandez (2002), la investigacion
cualitativa busca identificar la naturaleza profunda de las realidades, asi como la relacion y la
estructura dindmica entre ellas. En contraste, la investigacion cuantitativa se enfoca en
determinar la fuerza de las asociaciones o correlaciones entre variables, permitiendo la
generalizacion y objetivacion de los resultados a partir de una muestra representativa de una
poblacion. (Pedro Cadena-lfiiguez R. R.-M.-A.-C., 2017)

La combinacion de datos cuantitativos y cualitativos ha permitido una exploraciéon
profundade las experiencias y perspectivas de los productores. Esto brinda una comprension

completa de los factores que afectan la visibilidad de los productos lacteos en el mercado.
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Como menciona Roberto Hernandez-Sampieri, “los enfoques cuantitativo, cualitativo y
mixto constituyen opciones viables para abordar problemas de investigacion, y todos son
igualmente valiosos. Hasta ahora, son las mejores formas disefiadas para investigar y generar
conocimiento”. Por ende, la integracion de estos métodos ofrece una vision holistica de la
situacion, facilitando asi la formulacion de estrategias efectivas dentro del plan de marketing.
(Collado, 2014).

5.4. Tipo de investigacion:

La eleccién de un enfoque exploratorio en la investigacion se basa en la necesidad de
entender y describir la situacion actual de la comunidad de "Llactahuayco”, especialmente en lo
gue respecta a su visibilidad y desarrollo econémico. Este tipo de investigacion es especialmente
pertinente cuando se enfrentan problemas relacionados con la economia, la identidad, la calidad
de vida y la visibilidad, tal como ocurre en esta comunidad. Segun Hernandez Sampieri, “los
estudios exploratorios se efectian, normalmente, cuando el objetivo es examinar un tema o

problema de investigacion poco estudiado o que no ha sido abordado antes" (Zafra Galvis, 2006).

Este enfoque resulta fundamental para identificar posibles deficiencias en las lineas de
investigacion, evaluar la continuidad de los protocolos y determinar la idoneidad de los métodos,
instrumentos y entrevistas propuestas. La etapa de estudio exploratorio tiene un papelesencial al

presentar los desafios y garantizar que esté adecuadamente preparado la investigacion.

5.5. Disefio de investigacién:

El disefio de investigacion propuesto es de tipo transversal y se clasifica como un "estudio
de caso", centrado en un analisis especifico de la situacion actual en la comunidad de
"Llactahuayco”. Segun Roberto Hernandez Sampieri, un destacado investigador mexicano que
ha contribuido significativamente a la metodologia de investigacion, “un estudio transversal
consiste en un método de obtencién de datos que dura un solo momento. Su propdsito es
describir variables y analizar sus efectos en sus relaciones especificas”. (Roberto Hernandez

Sampieri C. F.).
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Esta metodologia implica un enfoque temporal que permite entender las dindmicas vy
desafios presentes en un periodo concreto. Se busca capturar una representacion clara y
detallada de la realidad de la comunidad, lo que facilita un analisis profundo de su contexto
econdmico, social y cultural. Este disefio ofrece una vision inmediata y contextualizada que
permite abordar de manera efectiva las problematicas identificadas y desarrollar un plan de
marketing que se ajuste a las necesidades y desafios particulares de la comunidad de
"Llactahuayco".

5.6. Técnicas.

Para llevar a cabo este estudio de manera efectiva, se emplearon diversas técnicas de
investigacion cualitativas y cuantitativas, que permitieron recopilar informacion detallada y

representativa sobre la produccién de los productos lacteos en “Llactahuyco”.

Encuestas: Para recoger datos cuantitativos sobre aspectos especificos de la produccion
lactea y la preferencia de los productores, se aplicaron las encuestas a una muestra
representativa de 92 productores utilizando un cuestionario con preguntas serradas mediante la
aplicacion de Google Formas, permitiendo la medicibn de variables especificas y la

generalizacion de resultados.

Entrevistas: Se realizaron las entrevistas de forma presencial a 7 dirigentes de la
comunidad para obtener informacién detallada y perspectivas en profundidad sobre la produccion

lactea en la comunidad de “Llactahuayco”.

Andlisis documental: El andlisis documental: Se aplicé con el objetivo de examinar
varios documentos, como son informes de estudio de mercado, datos sobre la produccién de los
productos lacteos, normativas de salud, planes de comunicacion anteriores, perfiles de redes

sociales, registro de participacion de ferias y marcas.
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5.7. Instrumentos de recoleccion de datos (triangulacion)

La triangulacion de datos se empled en este estudio para incrementar la validez y la
fiabilidad de los hallazgos; en este sentido, se emplearon diversos instrumentos de recoleccién
de datos que permitieron obtener informacion desde diferentes perspectivas. Los instrumentos

utilizados fueron.

Cuestionarios: Dirigidos a los productores de leche con preguntas serradas de respuesta

multiple para medir variables especificas y cuantificar resultados.

Guia de entrevistas: Dirigidos a los directivos de la comunidad con un listado de
preguntas abiertas que permitieron explorar, a profundidad, las experiencias. Los desafios,

oportunidadesy percepciones sobre la produccion lactea y su impacto en la comunidad.

Graficos estadisticos: Se utilizaron Google Formas para obtener resultados en
porcentajes de las encuestas, facilitando la visualizacion, interpretacion y el andlisis de los datos

recolectados.

Plantilla de analisis documental: Esta plantilla se utiliza para la organizacion vy

comparacion de la informacion recopilada de los documentos existentes.

-Preparacion:
e Primero se selecciond a productores y lideres comunitarios.
e Se desarrollé la guia de entrevista, con preguntas abiertas y cerradas que
fomentenrespuestas detalladas.
e Se abordan temas como practicas de produccion, desafios, oportunidades vy
percepciones sobre ventas y visibilidad del producto.
e Se realizan las entrevistas en un entorno coémodo y propicio para la
comunicacion.(Casa comunal)
-Temas:
e Situacion actual de la produccién de productos lacteos en “Llactahuayco”.
¢ Obstaculos que enfrentan actualmente los productores de lacteos.

e Posibilidades de crecimiento y ventas del producto.
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e Comunicacién sobre la produccién y comercializacién de productos lacteos.
e Lacalidad de la leche y los productos lacteos que producen.

e Expandir mercados a través del marketing.

5.8. Poblacion y muestra.

-Poblacion:

La poblacién objetivo del estudio comprende los productores de "Llactahuayco” que estan
directamente involucrados en la produccion lactea. Este enfoque se centra especificamente en
aquellos residentes cuyas actividades diarias estan vinculadas a la produccién de lacteos,
permitiendo una investigacion mas precisa y relevante sobre los aspectos relacionados con la

produccion y comercializacion de productos lacteos en la comunidad.

-Muestra:

Tamayo y Tamayo (2006), define la muestra como: "el conjunto de operaciones que se
realizan para estudiar la distribucion de determinados caracteres en totalidad de una poblacién
universo, o colectivo partiendo de la observacién de una fraccion de la poblacion considerada"
(Rojas, 2017).

En este contexto, la investigaciéon en la comunidad de “Llactahuayco” se realiz6 para
comprender la dindmica de la produccién lactea, abordando desafios y oportunidades para el
desarrollo sostenible. La muestra se disefid6 de manera representativa, incluyendo a 92

productores de leche y 7 lideres comunitarios.
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6.Resultados

6.1. Resultados de la encuesta aplicada a productores de leche de “Llactahuyco”

De la presente investigacion, los resultados se obtuvieron mediante una encuesta
realizada a 92 productores de leche. Estos datos permitieron obtener informacién importante
sobre la calidad de los productos, las practicas y los desafios que enfrentan en el mercado. Tales
como el uso de tecnologia, la competencia y comercializacion. A partir de ello se ha logrado

obtenerla siguiente informacion.

: & sf‘
Fotografia de productres de lacteos de “Llactahuyco’
Autor: Maria Gricelda Naranjo Sarmiento.
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Tabla N° 1. ¢Cudl es el principal problema que enfrenta en su trabajo diario como productor de
leche?

N° Alternativa Frecuencia Porcentaje

1 Madrugar 16 17.4%
Enfermedad del

2 ganado 25 27.2%

3 Precios bajos 51 55.4%

Total 92 100%

Fuente: Productores de leche de “Llactahuyco”.
Autora: Maria Gricelda Naranjo Sarmiento.

Nota: El 55.4% de los productores identificaron los precios bajos de la leche como su

principal problema.

Andlisis de interpretacion:

Segun el primer objetivo de la investigacion, que diagnostica la situacion actual de
"Llactahuayco”, se han obtenido los siguientes resultados. En la encuesta realizada, se
identificaron varios problemas que enfrentan los productores de lacteos. El 17.4% de los
productores indican que uno de problemas es tener que madrugar. Ademas, el 27.2% de los
productores mencionaron que otro de los problemas, es que el ganado se enferma. No obstante,

el 55.4%, identificaron los precios bajos de la leche como su principal problema.

Dentro del andlisis cualitativo, los directivos mencionan como principal necesidad es,
mejorarlas ventas para recibir mayores ingresos. Tal como coincide con lo cual, se puede
evidenciar que los precios bajos de leche estan afectando significativamente las fuentes de
ingresos familiares. En la relacion de estos factores resalta la importancia de implementar

estrategias de ventas y que incrementen los ingresos de los productores.

Grafico 1
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ganado
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Tabla N° 2 ¢Cudl es el principal destino de la leche que produce su finca?

N Alternativa Frecuencia Porcentaje

1 Venta directa a X X
consumidores

2 Venta a intermediarios X X

3 Venta a centro de acopio 86 93.5%

4 Venta a empresas X X
procesadoras de lacteos

5 Consumo propio 6 6.5%

Total 92 100%

Fuente: Productores de leche de “Llactahuyco”.
Autora: Maria Gricelda Naranjo Sarmiento.

Nota: El 93.5% de los productores venden su leche al centro de acopio comunitario.

Andlisis de interpretacion:

De la poblacién encuestada, el 93% indica que la leche deja en el centro de acopio de la
comunidad para ser enfriada en los tanques recolectores, para luego ser trasladada a una
planta procesadora de lacteos Chontalac, quienes son los que les compran, mientras que el 6.5%

gue es numero bajo, la leche utilizan para consumo propio.

Estos resultados coinciden con lo mencionado por los dirigentes, quienes estiman que
entre seis mil a siete mil litros de leche se envian diariamente a la planta procesadora Chontalac,
ubicada en el canton Cafiar, provincia del mismo nombre. Esta informacion subraya la
importancia del centro de acopio y la planta procesadora como cadena de valor de la produccion

lechera comunitaria.

Grafico 2
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Tabla N° 3. ¢ Cual es el precio promedio por litro de leche que obtiene al vender su produccién?

N° Alternativa Frecuencia Porcentaje
1 Menos de 0.50 92 100%

2 Entre 0. 50 y un1.00 X

3 Mas de 1.00 doélar X

Tota 92 100%

Fuente: Productores de leche de “Llactahuyco”.
Autora: Maria Gricelda Naranjo Sarmiento.

Nota: El 100% de los encuestados indica que recibe menos de 0.50 centavos por litro de
leche.

Analisis de interpretacion:

Realizamos este tipo de preguntas para conocer la opinién, de cual es el precio promedio
de la leche, tomando en cuenta los siguientes resultados. EI 100% de los encuestados indica que
reciben una cantidad menor a 0.50 centavos por litro. Esta problematica también es mencionada
por los dirigentes de la comunidad, ya que no cuentan con un mercado adecuado yseguro para
vender sus productos. Esto refleja una cadena de distribucién ineficiente, lo que impacta
negativamente en la sostenibilidad y calidad de vida de los productores de leche y que puedan

recibir un precio por su trabajo.

Grafico 3
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Tabla N° 4. ¢ Cémo calificaria la calidad de la leche que produce su finca?

N° Alternativa Frecuencia Porcentaje
1 Excelente 71 77.2%
2 Buena 21 22.8%
3 Regular X X
4 Baja X X
calidad
Total 92 100%

Fuente: Productores de leche de “Llactahuyco”.
Autora: Maria Gricelda Naranjo Sarmiento.

Nota: El 77.2% de los productores califican la calidad de su leche como "excelente".

Andlisis de interpretacion:

Al evaluar la calidad de leche en sus fincas, el 77.2% de los productores encuestados la
califica como “excelente”, y el 22.8% como “buena”. Estos resultados reflejan una percepcion
adecuada en relacion con la calidad del producto, que cumple con los estandares de calidad para
su distribucion. Este nivel de confianza puede significar un punto de partida positivo para la
comercializacion y promocion de los derivados como el queso y el yogur, destacando el

compromiso de los productores con la excelencia en su produccion.

Aunqgue la mayoria de los productores califican la calidad de su leche como excelente, los
directivos sugieren seguir mejorando. De acuerdo a su criterio, expresan la necesidad de
implementar mejores practicas, recibir capacitacion para elevar mas lo estandares de sus

productos, este compromiso es crucial para mantener e incrementar la competitividad.

Grafico 4
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Tabla N° 5. ¢ Estaria dispuesto a recibir un precio mayor por litro de leche para mejorar su situacion
econémica?

N° Alternativa Frecuencia Porcentaje
1 Si 92 100%

2 No X X

3 Tal ves X X

Total 92 100%

Fuente: Productores de leche de “Llactahuyco”.
Autora: Maria Gricelda Naranjo Sarmiento.

Nota: El 100% de los encuestados considera importante recibir un precio mayor por litro
de leche.
Andlisis de interpretacion:

La economia de las familias depende de la venta de los lacteos, por lo que, al consultarles
sobre la importancia de recibir un precio mayor por litro de leche para mejorar la situacion del
hogar, el 100% considera importante recibir un mejor precio por litro de leche para mejorar la
situacion del hogar. El actual precio no compensa el sacrificio que hacen los productores,

afectando negativamente la economia de sus familias.

Para mejorar sus ventas, los productores necesitan ayuda de instituciones que puedan
intervenir y brindar apoyo. Este respaldo puede incluir la implementacion de programas que
faciliten el acceso a mercados mas justos y se proporcionen mas ventas y reciban mejores

ingresos.

Grafico 5
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Tabla N° 6. ¢ Le gustaria que se promocionen sus productos como la leche, el yogurty los quesos
para aumentar las ventas?

N° Alternativa Frecuencia Porcentaje
1 Si 92 100%

2 No X X

3 Tal ves X X

Total 92 100%

Fuente: Productores de leche de “Llactahuyco”.
Autora: Maria Gricelda Naranjo Sarmiento.

Nota: El 100% de los encuestados estan de acuerdo con sus productos sean

promocionadosen redes sociales.

Andlisis de interpretacion:

El 100% de los encuestados estdn de acuerdo con que sus productos sean
promocionados en las redes sociales, lo que destaca la importancia de considerar esta opinion al

elaborar propuestas de marketing.

No obstante, existe una fuerte demanda de capacitacion en redes sociales, mencionaron
los dirigentes de la comunidad que necesitan ayuda en este ambito. La promocién efectiva de

sus productos lacteos a través de estas plataformas podria mejorar su alcance y ventas.

Es muy importante implementar programas de formacion en marketing digital para

fortalecer las habilidades de los productores y oportunidades comerciales.

Grafico 6
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Tabla N° 7 ¢ Considera que los encargados del centro de acopio estan capacitados en el manejo
del marketing o creen que necesitan ayuda de otra persona?

N° Alternativa Frecuencia Porcentaje
1 Si estan capacitados 15 16.3%
Si, pero podrian necesitar
2 capacitacion 12 13.%
Necesitan ayuda de otras
3 personas 64 69.9%
4 No estoy seguro 1 1.1%
Total 92 100%

Fuente: Productores de leche de “Llactahuyco”.
Autora: Maria Gricelda Naranjo Sarmiento.

Nota: El 69.9% de los encuestados considera que los encargados del centro de acopio

necesitan ayuda en el manejo del marketing.

Andlisis de interpretacion:

En esta pregunta, las opiniones sobre la capacidad de los encargados del manejo del
centro de acopio estan divididas: un 69% indica que necesitan ayuda de otras personas, el 16%
responde que, si estan capacitados, asi mismo, el 13% responde que, si tienen conocimiento de

marketing, sin embargo, necesitan ayuda. No obstante, el 1% no esta seguro de responder.

Estos resultados reflejan que necesitan de asistencia y capacitacion, en especial a
jovenes quienes estan a cargo del centro de acopio, la fabrica de quesos y yogures; asi, mismo
comentan que la promesa municipal de capacitar sigue pendiente a pesar de la insistencia de la
comunidad. Es importante incrementar los programas de formacion para mejorar las habilidades

y la eficiencia en la recepcién de leche, produccion de quesos y yogures

Grafiico 7
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Tabla N° 8. (Como calificaria el compromiso de los directivos del centro de acopio con la

comunidad?
N° Alternativa Frecuencia Porcentaje
1 Muy buena 48 52.2%
Buena 44 47.8%
3 Mala X X
Total 92 100%

Fuente: Productores de leche de “Llactahuyco”.
Autora: Maria Gricelda Naranjo Sarmiento.

Nota: El 52.2% de los encuestados califica el compromiso de los directivos del centro de

acopio como "muy bueno”.

Analisis de interpretacion:

Al evaluar el compromiso de los directivos del centro de acopio con la comunidad, el

47.8% de los encuestados lo califican de “muy bueno”. No obstante, el 52.2% considera “bueno”,

esto indica una posicién mayoritariamente positiva sobre el desempefio y la dedicacién hacia la

comunidad. Aunque hay un margen para mejorar, la mayoria de la comunidad reconoce y valorara

el esfuerzo en la gestion de los dirigentes en apoyo a las necesidades que tiene la comunidad.

Este reconocimiento refleja una apreciacion general, pero también destaca areas donde se podria

trabajar para alcanzar una mayor excelencia.

Grafico 8
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Guia de entrevistas.

Las entrevistas semiestructuradas son vitales para la recoleccion de datos en
investigaciones, ya que proporcionan al entrevistador la oportunidad de preseleccionar, analizar
las preguntas y de ajustarlas o agregar nuevas segun sea necesario durante la entrevista.

La entrevista es una técnica importante para recolectar informacion en investigaciones y
de manera independiente, siguiendo caracteristicas y pasos definidos. Su propdsito es obtener
datos orales y personalizados sobre experiencias y opiniones. Siempre participan al menos dos
personas: el entrevistador y el entrevistado. Las entrevistas pueden ser individuales o grupales
y se clasifican segun el nimero de participantes, el nivel de estructuracion y el momento en que

se realizan (iniciales, de seguimiento y finales) (Folgueiras, s.f.).

En las entrevistas realizadas en la comunidad de “Llactahuyco”, revelan que el principal
problema para comercializar los productos es, la falta de visibilidad en los mercados y los precios
bajos de la leche, asi mismo, para fortalecer las ventas, sugieren vender directamente atiendas,

restaurantes, etc.

Por otra parte, para mejorar el posicionamiento de los productos en los mercados locales
y regionales, se recomienda expandir con la ayuda de expertos. Ademas, los productores estan
dispuestos a recibir capacitacion en redes sociales para promocionar sus productos y elevar sus

ventas.
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Fuentes

Pregu
ntas
Particip Particip Particip Particip Particip Particip Particip
ante 1. ante 2. ante 3. ante 4. ante 5. ante 6. ante 7.

1. El El Falta de No La falta Los No
¢,Cudles principal principal calidad de la | tenemos un | de mercado | precios bajos, | tenemos un
considera que | problema, no | problema que | leche. mercado para | para vender | no pagan bien. | mercado
son los | tenemos tenemos  son nosotros nuestra leche, estable.
principales mercados a | los precios vender por eso pagan
problemas donde vender | bajos de Ia nuestros barato.
que enfrenta | los quesosy los | leche. productos.
los yogures.
productores
de leche en su
comunidad
para
comercializar
su producto?

2. De En Diariam De seis Seis mil Como Seis a
¢Cual es la | cinco a seis mil | tiempos ente, sale unos | mil a siete mil | a siete mil | seis mil litros | siete mil litros
produccién litros de leche. | anteriores siete mil a ocho | litros de leche | diarios sale a | mandan a la | de leche
promedio de recolectaban mil  litros de | diarios. chontalac. chonta. diarios.
litros de leche siete a ocho mil | leche.

recolectada
por dia en la
comunidad
durante el
ultimo mes?

litros de leche,
ahora
recolectamos
cinco a seis mil
litros de leche.
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3. No No La leche La A Que la A
¢, Qué factores | tenemos quien | tenemos quién | sale con | leche se dafia | veces leche se dafia | veces la leche
considera que | nos guie nos antibidticos y | porque la porque es mala | sale con
han y nos | ayude a vender | perdimos, vacunamos al | leche se corta | nos dicen los | antibiéticos vy
contribuido al | ayudé para | nuestros porque teneos | ganado. por antibioticos. | que recolectan. | perdimos.
éxito o al | vender. productos. que mandar en
fracaso de los | nuestros el rio.
productos productos.
lacteos en los
mercados?

4, Que Que la Mejorar Que Que las Bu Mejorar
¢, Qué algunas junta bastante la | alguien nos | instituciones eno fuera | la calidad.
oportunidades | instituciones parroquial, el | calidad de Ila | ayude a | nos ayuden, que
identifica para | nos guien para | municipio nos | leche para | nosotros, que | que no vengan ayuden a
mejorar la | poder vender | ayude a|vender en los | no sabemos. | solo a mentir vender vy
comercializaci | mas. nosotros, que | mercados. Puede ser el |que van a comprar
6n de los no sabemos municipio. ayudar a buscar la leche
productos nada. mercados. todo el
lacteos en el tiempo.
mercado?

5 Fuera Ojala Si  nos Como Fuera Ayudan Que
¢,Como cree | una maravilla | compraran para | gustaria  otras | otros saben | bueno que las | do a comprar. todas estas
que podria | que quieran | poder vender | personas que | mas que | tiendas, los personas nos
fortalecerse la | comprar mas nuestros | tienen  mucha | nosotros, que | restaurantes y ayuden
colaboracion nuestros productos. experiencia de | nos ayuden. demas comprando
entre los | quesos en las otras plantas personas que nuestros
productores tiendas, las grandes, que nos compren a productos.
de los | escuelas, nos ayuden nosotros.
productos fueran una comprando.
lacteos  con | ayuda grande

otros actores,
como tiendas,

escuelas,
colegios y
restaurantes?
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6. Que los Entendi Que los Que Que Vender Que
¢, Qué jévenes dos que nos | encargados de | algunos nos | pongan mas todo el tiempo, | salgan mas
acciones encargados de | ayuden para | la venta salgan | colaboren no solo 2 veces | dias a vender
sugieren para | los quesos se | vender mas | mads dias a | guiando para | empefio los | ala semana en los
mejorar el | pongan pilas y | nuestros vender en los | vender mas, | encargados de mercados.
posicionamien | vendan mas. productos que | mercados para | que no vengan | la venta de los
to de los realizamos gue conozcan | aca y se | quesos.
productos en aqui. nuestros olviden.
los mercados quesos.
locales y
regionales?

7. Asi Eso Claro, si Debe Fuera Claro Si fuera
¢ Consideras dicen algunos | también esta nos gustaria | ser, como | bueno  como | que fuera | bueno que los
que las redes | que vendamos bueno, | para vender | nosotros ya los | que pasen en el | bueno jovenes que
sociales por el internen | el municipio nos | mejor nuestros | mayores no | tiktok venden que
podrian  ser | como hacen | prometié productos. No | sabemos, los aprendan.
efectivas para | otras después de | seria malo fuera | jévenes si
promocionar gueserias. sacar el registro | bueno. pueden ayudar.
tus productos sanitario.

y aumentar las
ventas?

8. Claro Fuera Claro Si fuera De mi Yo si Yo si
¢ Estarian fuera una | bueno aprender | que estamos | bueno que | parte si, sé qué apoyo. | apoyo, pero
dispuestos a | maravilla que | para vender | dispuestos, ojala | alguien nos | diran los gue nos ayuden
participar alguien nos | mas nuestros | que nos ayuden, | ayude. demas. ensefiando.
activamente ayude productos. nosotros solos
en la | ensefiando, no sabemos
promocion de | nosotros los cémo vender
sus productos | campesinos no nuestro
a través de las | sabemos nada. producto.

redes
sociales?
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Andlisis de interpretacion de resultados de entrevistas.

¢Problemas principales que enfrentan los productores de leche en su comunidad
para comercializar su producto?

Los productores de leche en la comunidad de “Llactahuyco” enfrentan importantes
dificultades debido a la falta de mercados estables y adecuados. Los dirigentes mencionaron
los bajos precios de la leche y la carencia de lugares de venta como problemas principales.
También se sefialaron problemas de calidad y la inestabilidad del mercado. Esto apunta a una
urgente necesidad de desarrollar estrategias comerciales mas eficaces y buscar nuevas

oportunidades de venta.

¢Produccién promedio de litros de leche recolectada por dia en la comunidad
durante el Ultimo mes?

La comunidad produce diariamente entre cinco y siete mil litros de leche, con una ligera
disminucion respecto a meses anteriores. Este dato es fundamental para entender la capacidad
de produccion y ajustar las estrategias de comercializacién para manejar esta cantidad de leche

y mejorar los ingresos de los productores.

¢Factores que han contribuido al éxito o al fracaso de los productos lacteos en los
mercados?

La falta de orientacion y apoyo en la comercializacion de productos lacteos es una
problematica comin en las comunidades rurales. Los entrevistados mencionaron problemas
como la presencia de antibidticos en la leche, que afecta negativamente la venta de sus
productos. Esto subraya la necesidad de asistencia técnica y capacitacién para mejorar la calidad

del producto y reducir las pérdidas.

¢Oportunidades para mejorar la comercializacion de los productos lacteos en el
mercado?

En esta pregunta se destaca que la comunidad tiene la necesidad de apoyo institucional,
como son, la junta parroquial el municipio y la prefectura del Cafiar, para mejorar la
comercializacion de productos lacteos. También se considera importante mejorar la calidad de
la leche. La implicacién de estas instituciones podria facilitar la apertura de nuevos mercados y

mejorar las condiciones de venta de los productores de lacteos.
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¢Fortalecimiento de la colaboracién entre los productores de productos lacteos y
otros actores?

Hay un consenso sobre la importancia de colaborar con tiendas, escuelas, colegios y
restaurantes para aumentar las ventas de sus productos lacteos. Los productores ven estas
asociaciones como clave para ampliar su mercado y garantizar ingresos mas estables. Esto
enfatiza la necesidad de formar alianzas con actores locales que puedan apoyar la

comercializacion.

¢SAcciones para mejorar el posicionamiento de los productos en los mercados
locales y regionales?

Se identificé la necesidad de mayor dedicacion por parte de los vendedores de productos
lacteos. Se recomienda aumentar los dias de venta y hacer mayores esfuerzos en la promocién
de los productos. Esto sugiere que es necesario implementar una estrategia de ventas mas

proactiva y consistente para mejorar la visibilidad y el posicionamiento de los productos.

¢ Efectividad de las redes sociales para promocionar productos y aumentar ventas?
Los entrevistados reconocen el potencial que tienen las redes sociales para promocionar
susproductos, aunque mencionan falta de conocimiento sobre como usarlas. La capacitacion en
redes sociales y el apoyo en su utilizacion podrian ser herramientas valiosas para mejorar la

comercializacion y alcanzar una audiencia mas amplia.

¢ Disposicidn a participar en la promocién de productos a través de redes sociales?
Hay una disposicion general a aprender y participar en la promocion a través de redes
sociales, siempre que se proporcione la capacitacion adecuada a productores, en especial a los
jovenes encargados del centro de acopio, produccién de quesos y yogures. Esto indica que los
productores estan dispuestos a adoptar las nuevas tecnologias y estrategias de marketing digital

para mejorar sus ventas.

En las entrevistas realizadas a los directivos de “Llactahuyco” coincide con las encuestas
a productores de leche. Esto revelan que los productores de leche en “Llactahuayco” enfrentan

problemas significativos relacionados con la falta de mercados adecuados, precios bajos y
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problemas de calidad. Hay una clara necesidad de apoyo institucional y capacitacion en
marketing digital y mejora de la calidad. La disposiciobn para colaborar con otros actores y
utilizar redes sociales sugiere un buen potencial para implementar nuevas estrategias de
comercializaciébn que pueden mejorar notablemente su situacion econdémica y fortalecer la
economia local.

Andlisis documental.

El andlisis documental de la produccién y comercializacion de lacteos en Llactahuayco
revelaaspectos criticos y oportunidades significativas. La ausencia de un estudio de mercado
formal impide una comprension adecuada del consumidor. La produccion diaria de leche oscila
entre seis y siete mil litros, totalizando unos doscientos mil litros mensuales, con cuatrocientas
unidades de queso y doscientas de yogur producidas mensualmente. Es necesario obtener
permisos sanitarios para garantizar la calidad. La falta de programas de promocién, planes de
comunicacion y perfiles en redes sociales reduce la visibilidad. La marca “Villacta” esta
consolidada para quesos, y los yogures estan en proceso de registro, Io que representa un

progreso en la identidad de los productos.
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Tabla N°.10. Andlisis documental.

Aspecto

Detalle

Informe de estudio de mercado

No existe un estudio de mercado.

Datos sobre la produccion de productos lacteos

Produccién diaria promedio entre seis mil y siete mil litros de leche,

Normativas de salud y seguridad alimentaria.

Permiso de registro sanitario requerido para operar legalmente
yasegurar la calidad y seguridad de los
productos.

Planes y eventos.

No registran programas o eventos especificos

Planes de comunicacion anteriores.

No registran planes de comunicacion anteriores, indicando unal
posible area de mejora en la promocion y visibilidad de los productos.

Perfiles de redes sociales.

No registran perfiles en redes sociales, lo que sugiere una
oportunidad para mejorar la presencia en linea y el
marketing digital.

Historial de participacion en ferias anteriores.

No se registra participacion en ferias, lo que podria ser unal
oportunidad para aumentar la visibilidad y ventas de
los productos.

Marcas de productos.

Los quesos tienen una marca establecida. “Villacta”
La marca de los yogures est4d en proceso de registro, lo que|

representa un paso importante para la identidad y comercializacion.

Fuente: Documentos de la comunidad.
Autor: Maria Gricelda Naranjo Sarmiento.
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Analisis de interpretacién de documentacion.

¢Informe de estudio de mercado?

La ausencia de un estudio de mercado de los productos lacteos de Llactahuyco sugiere
una falta de informacion sobre la demanda, competencia y oportunidades en el sector lacteo. Esta
carencia limita la capacidad para tomar decisiones bien fundamentadas y desarrollar estrategias
efectivas de comercializacion. Realizar un analisis de mercado seria fundamental para entender

mejor las necesidades del consumidor y ajustar la oferta en consecuencia.

¢Datos sobre la produccién de productos lacteos?

Los ganaderos tienen una produccion diaria de entre seis mil y siete mil litros de leche.
Esto proporciona una base para la planificacién comercial. No obstante, para mejorar la gestién
y la eficiencia, es vital contar con informacion adicional sobre la variacién en la produccion, las

tendencias estacionales y las capacidades de procesamiento.

¢Normativas de salud y seguridad alimentaria?

El permiso de registro sanitario es crucial para operar legalmente y garantizar la calidad y
seguridad de los productos. Este requisito asegura el cumplimiento de los estdndares de salud.
Sin embargo, la falta de informacién sobre otras normativas podria ser una oportunidad para

reforzar las practicas de seguridad alimentaria.

¢Planes y eventos?

La ausencia de programas y eventos especificos sugiere que no se estan realizando
actividades para promover o destacar los productos lacteos. Implementar eventos y programas
puede aumentar la visibilidad, atraer clientes y generar interés en los productos. Es fundamental

desarrollar iniciativas que involucren a la comunidad y al publico en general.

¢ Planes de comunicacién anteriores?

La falta de planes de comunicacién indica la ausencia de estrategias para promover y dar
visibilidad a los productos lacteos. Elaborar un plan de comunicacion y marketing digital eficaz es
esencial para mejorar la promocién y fortalecer la conexioén con los clientes.

¢ Perfiles de redes sociales?
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Al no contar con perfiles en redes sociales, sefiala una oportunidad perdida para el
marketingdigital y la interaccién con los consumidores. Crear y gestionar perfiles en redes
sociales podria aumentar la visibilidad, facilitar la interaccion con los clientes y captar nuevas
audiencias. Este aspecto debe ser abordado para aprovechar las herramientas digitales
disponibles y aumentar ventas.

¢Historial de participacién en ferias anteriores?

La falta de participacion en ferias locales, regionales indica una oportunidad no
aprovechada para aumentar la visibilidad y las ventas. Participar en ferias podria facilitar la
conexion con consumidores, distribuidores y socios potenciales. Esta falencia deberia

considerarse paramejorar la promocién y ampliar el alcance en el mercado.

¢Marcas de productos?

La existencia de la marca “Villacta” para los quesos y el proceso en curso para registrar
la marca de los yogures muestran un avance en la creacion de identidad para los productos.
Contar con una marca registrada es esencial para diferenciar y comercializar los productos.
Finalizar el registro de la marca de los yogures es un paso importante para consolidar la identidad

del producto.

El analisis de la documentacion revela diversas areas de mejora para optimizar la
comercializacion de productos lacteos. La falta de estudios de mercado, planes decomunicacion,
presencia en redes sociales y participacion en eventos indica la necesidad de estrategias para
fortalecer la visibilidad y competitividad. Ademas, garantizar el cumplimiento de normativas y
completar el registro de marcas son pasos fundamentales para asegurar la calidady consolidar la

identidad de los productos.
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7. Discusién

Este analisis se centra en los resultados del plan de marketing disefiado para mejorar la
posicién de los productos lacteos de la comunidad de “Llactahuayco”, ubicada en el cantén Cafar.
Se pretende interpretar los resultados, relacionarlos con investigaciones anteriores y evaluar la

efectividad del plan en funcién de los objetivos propuestos.

El plan de marketing implementado en “Llactahuayco” ha tenido como objetivo aumentar
la visibilidad y optimizar la comercializacion de productos lacteos, que incluyen leche, queso y
yogur. Se anticipa que los resultados reflejen un incremento en la notoriedad de la marca y un
aumento en las ventas. Este éxito se puede atribuir a varias estrategias clave, como la mejora de

la presencia en redes sociales y el fortalecimiento de la identidad de la marca.

Una de las estrategias fundamentales del plan consiste en el uso de herramientas digitales
para incrementar la visibilidad de los productos. Estudios previos respaldan esta estrategia,
evidenciando cémo el marketing digital puede ser efectivo para la promocién de productos

lacteos.

Segun Cepeda y Gomez (2021), es esencial que las empresas determinen el tipo de
estrategia y contenido a utilizar, comenzando por definir sus objetivos y los canales adecuados,
como redes sociales o paginas web. También es necesario seleccionar los formatos mas
efectivos, tales como imagenes, anuncios atractivos, videos o carruseles, junto con el disefio de
contenido, la identificacion del publico objetivo y la planificacion de las fechas y horarios de

publicacion. (Bolivar Vicente Lozano-Torres M. F.-E.-A., 2021).

En “Llactahuayco”, la implementacion de estas técnicas propiciara una mayor visibilidad
en redes sociales como Facebook e Instagram, lo que se traducira en una mayor interaccién con
posibles clientes y un incremento en la demanda de productos lacteos en el mercado, asi como

una sélida identidad de marca y diferenciacion.
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Un aspecto adicional y clave del plan es el fortalecimiento de la identidad de marca,
resaltando las cualidades Unicas de los productos lacteos de Llactahuayco, como su frescura y
el proceso artesanal de produccion. El andlisis FODA ha revelado que la marca "Villacta"
representa una fortaleza significativa, aunque también se han identificado debilidades como la
escasa visibilidad y los precios competitivos en el mercado.

La literatura también respalda la idea de que una identidad de marca clara puede mejorar
el posicionamiento de productos. Ademas, proporcionan proteccion legal a través, del registro
dela marca. Segun Philip Kotler, quien indica que la marca es “un nombre, un término, un signo,
un simbolo, un disefio 0 una combinacion de todos estos elementos, que identifica al fabricante
o vendedor de un producto o servicio y que lo diferencia de la competencia” (Maria Fernanda
Forero Siabato, 2014).

En el caso de “Llactahuayco”, la estrategia de resaltar en la marca en la autenticidad y la
elaboracion artesanal de los productos, demostrara ser efectiva para diferenciarse de la

competencia y atraer a consumidores interesados en productos naturales y locales.

Dentro de este plan, también incluye capacitacion para los productores en el uso de redes
sociales y estrategias de ventas en linea, asi como la formacién de alianzas con instituciones
gubernamentales y universidades. Estas acciones estan respaldadas por la literatura, que
subraya la importancia de la capacitacion y el apoyo institucional para el desarrollo del marketing
en comunidades rurales. La capacitacion permite a los productores mejorar sus habilidades en la

promocion digital, mientras que las alianzas proporcionaran recursos y apoyo técnico valiosos.

La innovacion es esencial para el crecimiento y la sostenibilidad de las organizaciones,
constituyendo un elemento crucial para su competitividad", como indicé Michael Porter. Ademas,
subraya que las organizaciones deben gestionar la innovacién de forma mas abierta, ya que
poseer capacidades innovadoras por si solo no garantiza el éxito; es necesario contar con una
administracion adecuada y capacitacién que les permita adaptarse a un entorno en constante

cambio y aprovechar las oportunidades que surgen. (Acufia, 2016).
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Por otra parte, la carencia de infraestructura adecuada, como bancos de hielo para la
conservacion de la leche, asi como la competencia con marcas ya establecidas, representan
obstéculos significativos. Estos desafios estén en linea con los hallazgos de investigaciones que
abordan las dificultades que enfrentan las comunidades rurales en el mercado de productos
lacteos.

Sin embargo, también se han identificado oportunidades, como el incremento en la
demanda de productos artesanales y locales, asi como la posibilidad de ampliar la presencia en
mercados regionales a través de estrategias digitales. Esto se debe a que el consumidor actual
busca marcas que se alineen con sus valores, priorizando productos de alta calidad, sostenibles
y accesibles. Esta tendencia ha fomentado el crecimiento de los productos artesanales, que son

percibidos como auténticos y de alto valor.

Ademas, en una sociedad que cada vez valora mas el bienestar y la salud, lo artesanal
se asocia con la autenticidad, vinculado a nuestras raices y con un estandar de calidad superior.

Esto, a su vez, refuerza la demanda de productos que respeten el entorno social y ambiental.

Asimismo, se ha demostrado que los desafios relacionados con la infraestructura y la
competencia son factores que deben ser abordados de manera continua para mantener el éxito
a largo plazo. Segun la investigacion y los datos obtenidos, destacan, La innovacion es clave para
la sostenibilidad, evolucién y crecimiento de las organizaciones. Michael Porter (1993) afirmé que
la competitividad de una nacién depende de su capacidad para innovar y mejorar, siendo la
innovacién, junto con el capital humano, un factor crucial para las ventajas competitivas. Sin
embargo, el éxito depende de cdmo se gestionen estos procesos de innovacién dentro de la

organizacion. (Acufa, 2016)

Este plan de marketing para “Llactahuayco” sera una herramienta efectiva para mejorar
la comercializacion de los productos lacteos. La combinacion de estrategias digitales, una
identidad de marca fortalecida y el apoyo de alianzas estratégicas llevara a un aumento en la
visibilidad y ventas. Sin embargo, es esencial seguir enfrentando los desafios logisticos vy

competitivos para asegurar el éxito continuo y el desarrollo econémico de la comunidad.
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8. Concluciones

Este estudio ha permitido identificar y analizar las principales problematicas y

oportunidades en la comercializacién de productos lacteos en la comunidad de “Llactahuayco”.

El diagnostico de la situacion actual de “Llactahuayco” en la comercializacion de productos
lacteos. Mediante encuestas y entrevistas a 92 productores de leche, se ha determinado que el
principal problema que enfrentan es la baja remuneracion, con un 55.4% de los encuestados
sefialando los precios bajos de la leche como su mayor desafio. Ademas, el 93.5% de los
productores vende su leche a un centro de acopio comunitario, y el precio promedio que reciben
es menor a 0.50 centavos por litro. Esta situacion refleja una cadena de distribucién ineficientey
una falta de mercado adecuado, lo que impacta negativamente la sostenibilidad econémica delos

productores.

La implementacién de una propuesta de marketing basada en estrategias que permitan el
posicionamiento de los productos lacteos en mercados locales en la provincia del Cafar. Los
resultados muestran que el 100% de los encuestados esta dispuesto a recibir un precio mayor
por litro de leche para mejorar su situacion econémica, y también coinciden en la necesidad de
promover sus productos lacteos en redes sociales. Sin embargo, el 69.9% de los encuestados
considera que los encargados del centro de acopio necesitan ayuda en el manejo del marketing,
lo que subraya la importancia de implementar programas de capacitacién en marketing digital y

estrategias de ventas.

En analisis documental revela la ausencia de estudios de mercado formales y la falta de
programas de promocién y comunicacion anteriores, lo que reduce la visibilidad de los productos
lacteos. No obstante, la marca "Villacta" esta consolidada para quesos, y los yogures estan en
proceso de registro, lo que representa un avance significativo en la identidad y comercializacion
de los productos. Es crucial desarrollar un plan de marketing sélido basado en investigaciones
actuales y estrategias innovadoras que incluyan el uso de redes sociales, participacion en ferias,
eventos y alianzas estratégicas para mejorar la presencia y ventas de losproductos lacteos de

Llactahuayco.
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9. Recomendaciones

Realizar un andlisis integral que identifique las demandas y preferencias de los
consumidores locales y regionales. Este estudio debe incluir un examen de la competencia,
precios, canales de distribucion y estrategias promocionales efectivas. Asimismo, es fundamental
implementar programas de capacitacion en marketing digital dirigidos a los productores y al
personal del centro de acopio. Estas formaciones deben abarcar el uso de redes sociales, la
creacion de contenido, la publicidad en linea y la gestion de comunidades digitales para aumentar

la visibilidad y promocién de los productos.

En cuanto a la cadena de distribucion, es necesario evaluar y optimizarla para asegurar
gue los productores reciban un precio justo. Esto podria implicar establecer alianzas con tiendas
locales, restaurantes y supermercados, ademas de implementar rutas de distribuciébn mas
eficientes. Se deben desarrollar campafias promocionales en medios tradicionales y digitales,

enfatizando la calidad y autenticidad de los productos, asi como su origen comunitario.

Participar en ferias y eventos regionales puede contribuir significativamente a incrementar
la visibilidad y las ventas. También es importante seguir consolidando la marca "Villacta" para los
guesos y completar el registro de la marca para los yogures. Es crucial crear una imagen de
marca coherente y atractiva que resuene con los consumidores y distinga los productos de

Llactahuayco en el mercado.

Ademas, es esencial proporcionar asistencia técnica continua a los productores para
mejorar las practicas de manejo del ganado y la produccién de leche, incluyendo técnicas

modernas y elacceso a recursos y tecnologias que incrementen la calidad y eficiencia.

Finalmente, es importante continuar con los estudios. Cualquier interesado puede seguir
investigando el impacto de las estrategias de marketing, la viabilidad de nuevos productos lacteos
y la adopcién de practicas sostenibles, asegurando asi mejoras continuas en la produccion y

comercializacion en "Llactahuayco".
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11.Anexos

Anexo 1: Encuesta en linea
https://docs.google.com/forms/d/1hhQWJIvzCOPB4Gtz10SI ZFjponYnPlYIbUIUZ7quc2k

[edit

Preguntas  Respuestas @ Configuracion

Encuesta para productores de leche de
Llactahuyco

B I U ® X

Estimado productor,

Estoy realizando una encuesta para entender mejor las necesidades, desafios y oportunidades de los
productores de leche en Llactahuyco. Su participacion es importante para recopilar informacion que
contribuird a mejorar las ventas de sus productos. Agradezco por su tiempo y colaboracién en responder a
esta encuesta. Sus respuestas seran tratadas con confidencialidad y solo serén utilizadas con fines de
investigacion y mejora del sector

M B e

*

1. ¢ Cual es su principal problema gue enfrenta en su trabajo diario como productor de leche?

a) Madrugar
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Anexo 2: autorizacién para las entrevistas con fines académico




Anexos 3. Validacion de instrumentos.

VALIDACION DE INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE INFORMACION

Loja 7 de mayo 2024
Estimado Validador: Mgs Maria Belén Aguirre

Maria Gricelda Naranjo Sarmiento estudiante de la Universidad Nacional de Loja.
Educacién a distancia, me es grato dirigirme a usted, a fin de solicitar su colaboracién como

experto para validar los siguientes instrumentos de recoleccion de datos.

Los presentes instrumentos tienen como objetivo recolectar informacién directa para la
investigacion titulada: Propuesta de un plan de Marketing para mejorar el posicionamiento
de los productos lacteos de la comunidad “Llactahuayco”, ubicado en el cantén Canar.
esto con el objeto de presentarla como requisito para obtener el titulo de Licenciada, en

Comunicacion por la Universidad Nacional de Loja.

Para hacer efectiva la validacion del instrumento debera leer cuidadosamente cada
pregunta. Se considerard como muestra de estudio a lideres comunitarios a productores de
leche, se llevar a cabo un andlisis documental utilizando una matriz para recolectar los datos
encontrados

El banco de preguntas fue construido de modo que permitirh determinar los desafios
gue enfrentan la comunidad de Llactahuyco como la falta de visibilidad de sus productos
lacteos. Esto permitira desarrollar estrategias efectivas para mejorar su presencia en el

mercado y promover el crecimiento de la comunidad.

Se le agradece cualquier sugerencia relativa a la redacciéon, contenido, pertinencia y

congruencia u otro aspecto que se considere relevante para mejorar el mismo.
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JUICIO DE EXPERTO SOBRE LA PERTINENCIA DEL

INSTRUMENTO INSTRUCCIONES:

Coloque en cada casilla la letra correspondiente al aspecto cualitativo que le parece
gue cumple cada pregunta y alternativa de respuesta, segun los criterios que a continuacion

se detallan.

E= Excelente / B= Bueno / M= Mejorar / X= Eliminar / C= Cambiar

Las categorias para evaluar son: Redaccién, claridad, precisién, amplitud, congruencia y

pertinencia. En la casilla de observaciones puede sugerir el cambio o correspondencia.

EVALUACION DE BANCO DE PREGUNTAS PARA ENTREVISTA (LIDERES

COMUNITARIOS) Respuestas abiertas

N.°de
preguntas

Preguntas
E B M X

Excelente Bueno Mejorar Eliminar

C
Cambiar

Observaciones

¢Cudles considera que son los
principales  problemas  que
enfrenta los productores de
leche en su comunidad para
comercializar su producto?

¢Cudl es la  produccién
promedio de litros de leche
recolectado por dia en la
comunidad durante el dltimo
mes?

¢Qué factores considera que
han contribuido al éxito o al
fracaso de los productos lacteos
en los mercados?

¢Qué oportunidades identifica
para mejorar la comercializacion
de los productos lacteos en el
mercado?

¢.Cémo cree que podria
fortalecerse la  colaboracion
entre los productores de los
productos lacteos con otros
actores, como tiendas, escuelas,
colegios y restaurantes?

¢Qué acciones sugiere para
mejorar el posicionamiento en
los mercados locales 'y
regionales?

¢Creen que las redes sociales
podrian ser una efectiva para
promocionar sus productos y
llegar a un pablico méas amplio?
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¢ Estarian dispuestos a participar
activamente en la promocion de
sus productos a través de las
redes sociales?

JUICIO DE EXPERTO SOBRE LA PERTINENCIA DEL INSTRUMENTO

INSTRUCCIONES:

Coloque en cada casilla la letra correspondiente al aspecto cuantitativo que le parece
gue cumple cada pregunta y alternativa de respuesta, segun los criterios que a continuacion

se detallan.
E= Excelente / B= Bueno / M= Mejorar / X= Eliminar / C= Cambiar

Las categorias para evaluar son: Redaccion, claridad, precision, amplitud, congruencia y
pertinencia. En la casilla de observaciones puede sugerir el cambio o correspondencia.

EVALUACION DE BANCO DE PREGUNTAS PARA (PRODUCTORES
DE LECHE) Respuestas multiples.

N.° de
preguntas

Preguntas

E
Excelente

Bueno

M
Mejorar

X
Eliminar

C
Cambiar

Observaciones

¢Cual es su principal problema
que enfrenta en su trabajo diario
como productor de leche?

a)  Madrugar

b)  Enfermedad del ganado

c) Precios bajos de la leche

¢Cual es su principal destino de la
leche que produce su finca?
a) Ventadirecta alos
consumidores.
b)  Venta aintermediarios o
acopios
c) Venta a empresas
procesadoras de lacteos
d) Consumo propio
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¢Cudl es el precio promedio por
litro de leche que obtiene al vender
su produccion?

a) Menosde 0.50

b) Entre0.50y un 1.00

c¢) Mas de 1.00 délar

¢Cémo calificaria la calidad
de la leche que produce su
finca?

a)  Excelente

b) Buena

c) regular

Debe incluir baja
calidad

¢Estaria dispuesto a recibir un
precio mayor por litro de leche para
mejorar su situaciéon econémica?

a) Si

b) No

c) Talves

¢le gustaria que se promocione
sus productos como la leche, el
yogurt los quesos para aumentar
las ventas?

a) Si
b) No
c) Tal ves

¢Considera que los encargados
del centro de acopio para el
manejo del marketing o creen que
necesitan ayuda de otras
personas?
a) i estan capacitados
b)  si, pero podrian necesitar
ayuda
Cc) necesitan ayuda de otras
personas
d) no estoy seguro

¢Cémo calificaria el compromiso
de los directivos del centro de
acopio con comunidad?

a)  Muy buena

b) Buena

c¢) Mala
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JUICIO DE EXPERTO SOBRE LA PERTINENCIA DEL

INSTRUMENTO INSTRUCCIONES:

Coloque en cada casilla la letra correspondiente al aspecto cualitativo que le parece
gue cumple cada pregunta y alternativa de respuesta, segun los criterios que a continuacion

se detallan.

Las categorias para evaluar son: Redaccién, claridad, precisién, amplitud, congruencia y
pertinencia. En la casilla de observaciones puede sugerir el cambio o correspondencia.

E= Excelente / B= Bueno / M= Mejorar / X= Eliminar / C= Cambiar

MATRIZ PARA ANALISIS DOCUMENTAL

N.° Documentos de E B M X C observaciones
de preguntas la comunidad. Excelente Bueno Mejorar Eliminar Cambiar
1 . Informes de
estudio de
mercado

Datos sobre la
produccion de
productos lacteos

Regulaciones
gubernamentales

Normativas de
salud y
seguridad
alimentaria.

Programas y
eventos

Planes de
comunicacion
anteriores

7 Perfiles
en redes
sociales.

8 .
historial de

participacién en
ferias locales
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IDENTIFICACION INSTITUCIONAL

CONSTANCIA DE VALIDACION

Yo, ceevinnnnnn. , titular de la Cédula/Pasaporte de Identidad N.° ......... de profesion Docente y

con estudios de postgrado en Comunicacion Politica, mencién Transparencia Institucional.

DEFICIENTE

ACEPTABLE

BUENO

EXCELENTE

Congruencia de items X
Amplitud de contenido X
Redaccion de los items X
Claridad y precision X
Pertinencia X

Evaluado por:

Firmado electrénicamente por:
MARIA BELEN AGUIRRE CAHRE,

: Firma:

66



Anexo N° 5: Propuesta alternativa.

Fotografia del centro de acopio “Llactahuyco”

Autor: Maria Gricelda Naranjo Sarmiento.

1. Propuesta de un plan de marketing para mejorar el posicionamiento de

losproductos lacteos de la comunidad de Llactahuyco.
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Implementos de queseria.
Autor: Maria Gricelda Naranjo Sarmiento

1. Resumen.

Esta propuesta ofrece un plan de marketing integral disefiado para mejorar la visibilidad y
el posicionamiento de los productos lacteos provenientes de la comunidad de “Llactahuayco”. El
objetivo principal es incrementar la demanda y la notoriedad de estos productos mediante la
aplicacion de estrategias de marketing creativas y efectivas. La investigacion analizara el
panorama actual del mercado, identificara tanto las oportunidades como los desafios existentes,
y presentard tacticas concretas, tales como la creacion de una marca distintiva, la mejora de los
canales de distribucion, y la realizacién de campafias de promocion en redes sociales y eventos
comunitarios. Se utilizaran herramientas como encuestas de consumidores, estudios de
competencia y analisis de mercado para desarrollar y aplicar el plan. Se anticipa que la
implementacion de estas estrategias resultard en un aumento notable en las ventas y el
reconocimiento de los productos lacteos de “Llactahuayco”, beneficiando a la comunidad

productora y fortaleciendo su presencia en el mercado.
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2. Introduccion.

La comunidad de Llactahuayco enfrenta varios retos en la venta de sus productos
lacteosque afectan su crecimiento y visibilidad en el mercado. Aunque estos productos son de
alta calidad y nutricion, la falta de una marca bien definida y de acceso a mercados mas amplios
limita su impacto. La ausencia de una estrategia de marketing adecuada y la escasa presencia
en los canales de distribucion adecuados impiden que estos productos alcancen una audiencia

mas amplia y diversa.

A pesar de estos desafios, se presentan oportunidades significativas para mejorar la
situacion. La creciente preferencia por productos lacteos naturales y locales puede ser una
ventaja para resaltar la autenticidad y el sabor distintivo de los productos de Llactahuayco. La
implementacion de un plan de marketing integral permitird construir una marca fuerte, aumentar
la visibilidad a través de estrategias tanto digitales como tradicionales, y optimizar los canalesde
distribucién para captar nuevos mercados. Aprovechar estas oportunidades no solo tiene el
potencial de aumentar las ventas, sino también de fortalecer la economia local y fomentar un

desarrollo sostenible en la comunidad.
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1. Justificacioén.

La propuesta del plan de marketing pretende abordar las debilidades detectadas y
aprovechar las fortalezas de la comunidad de “Llactahuyco” de manera efectiva para impulsar la
venta de productos lacteos y mejorar la calidad de vida de los residentes. Ademas, la falta de
visibilidad en el mercado perjudica el reconocimiento de los productos, lo que impacta

negativamente en los ingresos de los productores.

Mediante estrategias de marketing se busca destacar las cualidades del producto, como
su frescura y produccion artesanal, diferenciando de la competencia, y se incrementara la

visibilidad y preferencia en el mercado.

Ademas, la creacion de perfiles y capacitacion en manejo de marketing y redes sociales
fortalecera las capacidades locales, permitiendo a los productores promocionar y vender sus

productos de manera efectiva
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2. Objetivos

Objetivo general:

Incrementar la visibilidad y demanda de los productos lacteos mediante la creacion y
ejecucion de un plan de marketing digital que fortalezca el posicionamiento de la marca tanto en

el mercado local como regional.

Objetivos especificos:
e Mejorar una identidad de marca sélida que refleje la autenticidad, calidad y valores

de losproductos lacteos de “Llactahuayco”.

e Establecer una presencia digital sélida con perfiles activos en plataformas
relevantes como Facebook e Instagram, con contenido atractivo y frecuente que

conecte con clientes potenciales.

e Crear un sitio web profesional que incluya una tienda en linea para facilitar las

compras y aumentar la visibilidad en el entorno digital.

¢ Lanzar campafas en redes sociales y otros medios digitales para atraer visitantes

y aumentar la base de clientes.

¢ Realizar talleres de capacitacion en areas como marketing digital, gestion de redes
sociales y técnicas de venta a los miembros de la comunidad y los responsables

de la produccioén.

¢ Implementar ofertas y promociones especiales para incentivar la prueba de los

productos y estimular la demanda en la localidad y region.

¢ Monitorear el rendimiento digital para medir el éxito en redes sociales y en la tienda
en linea, y ajustar las estrategias segun los resultados y comentarios de los

clientes.
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3. Anadlisis FODA.

El analisis FODA (fortalezas oportunidades, debilidades y amenazas) es una
herramientaque se utiliza para comprender el entorno actual y el potencial de una empresa u una
organizacion. Este andlisis se trata especialmente de evaluar interna y externamente a la
organizacion o empresa, proporcionando una visién clara sobre las areas de mejora y las

oportunidades a aprovechar.

El andlisis FODA, fundamentado en los resultados obtenidos de la investigacion realizada
en Llactahuyco, ha destacado tanto las problematicas actuales como las oportunidades
potencialespara mejorar la situacion. Este analisis a identificado las fortalezas y oportunidades,

asi como las debilidades y amenazas.

En los siguientes cuadros expongo las (fortalezas, oportunidades, debilidades y

amenazas),mismas que pueden beneficiar como afectar a la organizacion de “Llactahuyco”.
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Tabla N°. 1. Matriz del analisis FODA

Fortalezas

Produccion diaria de leche entre seis mil ysiete mil
litros.

Alta calidad de la leche: un 72.2% califica como
“excelente”

Marca establecida de los quesos “Villacta”.

Amenazas
Competencia con marcas y productos yaestablecidos en
los mercados normales ydigitales.

Problemas de salud del ganado, que pueden afectar la
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4. (Plan de accion)

Y Villacla’;

Fotografia marca de Llactahuyco con marca del queso

Autor: Maria Gricelda Naranjo Sarmiento.

4.1. Creacion y gestién de marca.

Logo y packaging:
e Disefar un logo atractivo y moderno, crear envases que resalten la frescura y
laautenticidad del producto.
Mensaje de marca:
e Crear un mensaje claro que comunique las cualidades del producto, como la
produccion artesanal y la autenticidad.
Responsables:

¢ Expertos en marketing.

Plazo:

e 2 meses

4.2. Registro de marca:

e Completar el proceso de la marca de los yogures para asegurar la identidad en el

mercado.
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Responsable:

e Departamento legal.
Plazo:

e 3 meses.

4.3. Presencia en redes sociales:

Crear perfiles en diversas plataformas en Internet, como una pagina, Facebook, Instagram
y Tikctok, para establecer presencia en linea, asegurando que cada perfil esté completo con
informacion relevante, imagenes de calidad y enlaces directos conlos otros perfiles.

Desarrollar contenido atractivo de los productos, destacando sus caracteristicas,
beneficios y procesos de elaboracién, incluyendo fotografias de calidad, videos informativos que
muestren la calidad y tradicién de la produccion.

Ejecutar campafas continuamente dirigidas al publico objetivo, a través de anuncios en
redes sociales y otros canales digitales. Monetizar y ajustar estrategias segun datos en tiempo
real para optimizar el impacto y los resultados.

Crear y optimizar una tienda en linea para brindar facilidad de compra al cliente e

incorporar funciones de navegacion facil con opciones de pagos seguros.

Responsables:

e Expertos en redes sociales.
Plazo:

e 1 mes

4.4. Capacitacion en redes sociales:

Organizar talleres y cursos de capacitacion para los productores en el uso de lasredes
sociales y técnicas de marketing,
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Colaborar con jévenes de la comunidad interesados en manejar herramientas digitales y

estrategias de marketing en redes sociales. Esto incluye ensefiarles a utilizar plataformas como

Facebook, Instagram y Tiktok, asi como técnicas para crear contenido atractivo y gestionar la

interaccién con los publicos.

Responsables:
e Expertos en redes sociales.
Plazo:

e 2 meses.

4.5. Estrategias de ventas y distribucién:

Fomentar la venta directa de los productos a restaurantes, tiendas locales ymercados.

Promociones:

e Desarrollar ofertas y promociones para incentivar la prueba de los productos.
Estrategias:

e Establecer puntos estratégicos de ventas en ferias y mercados.
Responsables:

e Encargados de ventas.
Plazo:

e Continuo.

4.6. Plataformas de comercio en linea:

Crear una tienda en linea para dar facilidad de compra al consumidor.
Utilizar servicio de motorizado para facilitar la entrega.
Responsables:

e Encargados en ventas.
Plazo:

e Continuo.

4.7.  Alianzas estratégicas.
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Colaboracién con instituciones:
e Trabajar con instituciones del gobierno y organizaciones no gubernamentales
paraobtener apoyo y recursos econémicos para la promocioén de los productos.
e Colaborar con universidades, para que estudiantes participen en proyectos de
investigacion y promocion de los productos lacteos.

Responsables:
e Dirigentes de la comunidad.
Plazo:

e Tiempo de ejecucion.

4.8. Monitoreo y evaluacion.

Indicadores:

¢ Incremento de seguidores en redes sociales y ventas.
Responsables:

e Expertos en redes sociales.
Plazo:

e Continuo.

4.9, Evoluciéon continua:

¢ Realizar encuestas a los consumidores para medir la satisfaccion del producto y

brindar retroalimentacion.

¢ Monitorear las métricas de venta y mejorar las estrategias segin sea necesario.
Responsables:

e Expertos en redes sociales.
Tiempo:

e Continuo.

4.10. Criterios de evaluacion e indicadores de desempefio Criterios de

evaluacion:
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Grado en gque se incrementa el reconocimiento y la presencia de la marca de

productos lacteos en los mercados local y regional.

Evaluar el crecimiento digital mediante el seguimiento del nimero de seguidores
en redes sociales, el trafico al sitio web, las menciones en plataformas sociales y
la cobertura en medios de comunicacion.

Incremento en las ventas de los productos lacteos y en el interés general por la
marca.

Comparar los datos de ventas y los registros de demanda antes y después de
aplicar las estrategias de marketing, asi como evaluar la demanda en los puntos
de venta.

Efectividad de las campafas de marketing digital y la calidad del contenido
generado.

Analizar la interaccion con el contenido en redes sociales, las tasas de
conversién yla retroalimentacion recibida sobre las campafias y el contenido
publicado.

Nivel de competencia obtenido por los encargados de marketing en el uso de
estrategias digitales y gestidén de redes sociales.

Revisar los resultados de las evaluaciones post-capacitacién, encuestas de
satisfaccién de los participantes y la aplicacion practica de los conocimientos en la

promocion de productos.

4.11. Indicadores de desempefio:

Incremento en la cantidad de seguidores en las redes sociales.

Aumento en el nimero de visitas al sitio web y en el tiempo de permanencia de
losusuarios.

Cantidad de menciones y articulos sobre la marca en medios de comunicacién
yblogs relevantes.

Incremento porcentual en las ventas de productos lacteos comparado con el
periodoanterior.

Aumento en la cantidad de lugares donde se comercializan los productos.
Feedback del cliente, comentarios y calificaciones positivas de los clientes sobre

losproductos.
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e Tasa de interaccion (likes, comentarios, compartidos) en las publicaciones de
redessociales.

e Porcentaje de visitantes del sitio web que completan una compra o una accion.

e Resultados de las pruebas de conocimientos y habilidades adquiridas durante
lostalleres.

e Eficiencia en el proceso de entrega y nivel de satisfaccién del cliente con el

serviciode compra en linea.

5. Concluciones de la propuesta alternativa.

La propuesta alternativa de este plan de marketing tiene como objetivo mejorar
significativamente el posicionamiento en el mercado de los productos lacteos de la comunidad de
“Llactahuyco”, para incrementar la visibilidad y acometividad, resaltando las cualidades
distintivas, asimismo, utilizar estrategias de marketing y ventas directas, para mejorar el bienestar
econdmico de los productores y contribuir al desarrollo socioecondémico de la comunidad.

6. Recomendaciones de la propuesta alternativa.

Con base en los resultados obtenidos, se recomienda intensificar la presencia en redes
sociales con estrategias de contenido mas atractivas y centradas en el usuario. También es
importante mejorar la funcionalidad del sitio web para ofrecer una experiencia de compra mas
fluida, con caracteristicas como personalizacion y sugerencias de productos. Se debe considerar
la inversion en campafas publicitarias para ampliar el alcance y la visibilidad de la marca.
Ademds, mantener una comunicacion continua con los clientes mediante encuestas y

retroalimentacién permitira ajustar las estrategias y optimizar tanto la oferta como los servici

79



Tabla N°. 2. Matriz del plan de accién

Actividad Responsables Ejecucion Recursos necesarios Publico

Disefio de logo Expertos en 2: mes Software de disefio, Consumidores de lacteos

ypackaging marketing materialesde empaque

Crear mensaje de Expertos en 2: meses Consultoria de branding Consumidores
marca marketing

Completar Departamento 3: meses Asesoria legal, tasas de Consumidores,

registro demarca legal registro distribuidores

Creacion de perfiles en Expertos en 1: mes Experto en redes sociales Consumidores y jévenes
redes sociales marketing

Desarrollar Expertos en redes Continuo Camaras, software de edicion Consumidores

contenidoatractivo sociales

Talleres de Consultor de 2: meses Casa comunal, Productores de lacteos
capacitacion marketing materialnecesario de

Llactahuyco y miembros
de lacomunidad.

Publicidad en Equipo de 6: meses Presupuesto para anuncios Consumidores de lacteos

redessociales marketing

Estrategias de ventas Encargados de Continuo Stand, productos para Consumidores de lacteos

\ventas degustacion.

Venta directa a Encargados de Continuo Vehiculos para Restaurantes, tiendas
restaurantes y tiendas locales |ventas transporte(motos y carro) locales

Creacion de tiendas en Equipo de Continuo Plataformas en linea Y| Compradores en linea
linea marketing vehiculospara transporte (moto)

Alianzas estratégicas Dirigentes Tiempo de Contactos con instituciones Organizaciones,

comunitarios ejecucion instituciones gubernamentales
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Monitoreo y evaluacion Equipo

marketingy ventas

de Continuo

Herramientas
analisis,encuestas, softwares |stakeholders.

Consumidores finales,

Tabla N°.3. Presupuesto

Descripcion

Recursos necesarios

Total

Disefio del logo

Software de disefio, materiales de empaque

2.000: ddlares

Crear mensajes de marca

Talleres de branding, consultoria

1500: dolares

Complementar registro de marca

Asesoria legal, tasas de registro

1.000: dolares

Crear perfiles en redes sociales Computadoras, acceso a internet 500: délares

Desarrollar contenido atractivo Camaras, software de edicion $1.200: dolares

Campafias digitales Presupuesto para publicidad 180: dolares

Mantenimiento de tiendas en linea Plataforma de e-commerce, disefio web 300: ddlares

Talleres de capacitacién Espacio para talleres, materiales didacticos 100: ddlares

Venta directa a restaurantes y Vehiculos para transporte (Moto y gasolina) 600: délares
tiendas

locales

Establecer puntos de venta en feriag Stand,(carpa) material promocional 400: dolares
y

mercados

Total. 7.780: dblares
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Anexo 5: Certificado de traducciéon de resumen.

Loja, 14 de agosto de 2024

Certificado de Traduccion
Lic. Cristina Elizabeth Ontaneda Pinza

Por la presente certifica que:

Ha realizado la traduccion del resumen que consta de un parrafo seguido, del idioma
espafiol al idioma inglés.

Detalles de la Traduccion:
Resumen para el proyecto de titulacion de la Srta. Maria Gricelda Naranjo Sarmiento
con C.I: 0301300166, estudiante de la carrera de Comunicacion de la UNL - UEDL.

Titulo del proyecto:

La traduccién ha sido revisada y se considera precisa y fiel al texto original. Lo
certificado, facultando al interesado hacer uso del presente.

CRISTINA ELIZABETH
FiTANEDA PINZA

Lic. Cristina Elizabeth Ontaneda Pinza
1031-2019-2063587
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