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1. Titulo
Plan de comercializacion digital para la empresa productos artesanales “Don Javier”, ubicada

en la ciudad de Loja.



2. Resumen
La presente investigacion tiene como objetivo elaborar un plan de comercializacion
digital para la empresa Productos Artesanales “Don Javier”, ubicada en la ciudad de Loja, con
el fin de fortalecer su posicionamiento en el mercado y aumentar sus ventas a través de
estrategias en redes sociales. Este trabajo aborda la situacion actual de la empresa, identificando
problemas como la falta de un plan estratégico de marketing y el impacto de factores externos

como la crisis econémica y la inseguridad.

A través de una metodologia de investigacion concluyente descriptiva, se recopilaron
datos de administradores de micromercados en Loja para analizar la percepcion y satisfaccion
respecto a los productos de la empresa. Los resultados destacan la importancia de la calidad y
la identidad artesanal como elementos diferenciadores, asi como la necesidad de optimizar su
presencia digital. Se propone un plan de comercializacion digital que incluye estrategias en
Facebook, Instagram y TikTok para incrementar la visibilidad de la marca, atraer nuevos
clientes y consolidar relaciones comerciales. Este trabajo contribuye al desarrollo de
herramientas practicas para pequefias empresas en el sector de productos tradicionales,

enfatizando el impacto de la digitalizacion en la competitividad empresarial.

Palabras clave: comercializacion, digital, dulces artesanales.



Abstract

The objective of this research is to develop a digital marketing plan for the company Productos
Artesanales “Don Javier”, it is located in the city of Loja, in order to strengthen its positioning
in the market and increase its sales through strategies on social networks. This work
approaches the current situation of the company, in this case can identify problems such as the
lack of a strategic marketing plan and the impact of external factors such as the economic crisis

and insecurity.

However, Through a conclusive descriptive research methodology, data were collected from
supermarket managers in Loja to analyze the perception and satisfaction regarding the
company's products. On the other hand, The results highlight the importance of quality and
artisanal identity as differentiating elements, as well as the need to optimize your digital
presence. A digital marketing plan is proposed that includes strategies on Facebook, Instagram
and TikTok to increase brand visibility, attract new customers and consolidate business
relationships. Finally, this work contributes to the development of practical tools for small
businesses in the traditional products sector, emphasizing the impact of digitalization on

business competitiveness.

Keywords: marketing, digital, handmade sweets.



3. Introduccion
El marketing ha evolucionado de ser una herramienta operativa a convertirse en un
proceso estratégico que permite a las empresas crear valor para sus clientes y establecer
relaciones sélidas que promuevan el crecimiento y la sostenibilidad a largo plazo (Kotler &
Armstrong, 2012). En la actualidad, el marketing digital, especialmente a través de redes
sociales, ha tomado un rol fundamental en la comercializacion de productos y servicios,
ofreciendo nuevas formas de interactuar con los consumidores y adaptarse a las cambiantes

dindmicas del mercado.

En Ecuador, la importancia de contar con un plan de comercializacion se ha visto
reflejada en diversas investigaciones que han resaltado como este tipo de estrategia puede
mejorar la competitividad de las empresas. Por ejemplo, Rojas (2023), disefid un plan de
marketing para la Red Agroecologica de Loja, en el cual subraya el papel clave del marketing
digital en la adaptacion de las empresas a las nuevas dindmicas del mercado, destacando que
este enfoque aumenta la interaccion con los consumidores y facilita el crecimiento de las redes
comerciales. De manera similar, Morocho y Gavilanes (2024), argumentan que gestionar los
procesos de comercializacion en emprendimientos asociativos es crucial para el éxito de las

empresas artesanales en Ecuador.

Ademas, investigaciones como la de Guagua et al. (2020), sefialan que la gestion
comercial en pequefias y medianas empresas de servicios en Ecuador requiere una
diversificacion de medios que permita una mejor respuesta a las demandas del mercado. La
implementacion de estrategias digitales, como la comercializacion en redes sociales, es vista
como una necesidad para mejorar la competitividad y la interaccion con los clientes en un

entorno cada vez mas globalizado.

Productos Artesanales “Don Javier”, una empresa ubicada en Loja, enfrenta los desafios
de competir en un mercado local saturado y afectado por la crisis econémica. A pesar de su
presencia en redes sociales, la empresa no ha logrado implementar un plan de comercializacién
efectivo que le permita diferenciarse y posicionarse adecuadamente en el mercado local y
nacional. Esta situacion refleja la importancia de desarrollar un plan de comercializacién
robusto que aproveche las oportunidades que ofrece el marketing digital para mejorar su

visibilidad y aumentar sus ventas.

Esta investigacion tiene como objetivo general elaborar un plan de comercializacion

digital para la empresa Productos Artesanales “Don Javier”, aprovechando herramientas



digitales para optimizar su visibilidad y fortalecer su presencia en el mercado local y nacional,
en donde los objetivos especificos incluyen realizar un estudio de mercado para evaluar el
posicionamiento actual de la empresa, aumentar su presencia en redes sociales mediante
estrategias de publicidad y establecer tacticas para incrementar el alcance y el nimero de

seguidores en plataformas como Facebook, Instagram y TikTok.

El presente trabajo busca no solo proporcionar un enfoque innovador para la
comercializacién de productos tradicionales, sino también contribuir al crecimiento de
pequefias empresas mediante el uso estratégico de la digitalizacion, fomentando asi la

sostenibilidad y competitividad en un mercado en constante evolucion.



4. Marco Teorico
Para el presente trabajo investigativo se procedio con la revision bibliografica de varios
autores, con lo cual se logro conocer, analizar y entender de excelente manera la tematica de

estudio.

4.1. Marco Referencial

En la investigacion realizada por Morocho & Gavilanes (2024), “ESTRATEGIAS DE
COMERCIALIZACION PARA EMPRENDIMIENTOS ASOCIATIVOS ARTESANALES
EN LA PROVINCIA DE CANAR-ECUADOR”, mencionan que, gestionar los procesos de
comercializacion en emprendimientos asociativos artesanales es una tarea ardua y crucial, pues
representa un factor clave para su posicionamiento. Desde esta perspectiva el estudio
contempla el objetivo de disefiar un modelo estratégico para la gestién de los procesos de
comercializacién de barras de cereales en el mercado de la provincia de Cafar-Ecuador;
para ello se utilizd una metodologia de enfoque mixto, con un alcance descriptivo y un
disefio de campo de corte transversal; considerando tres estratos de poblacién: socios de la
asociacion, propietarios de locales comerciales y mercado meta, con una muestra de 430
agentes informantes, se analizaron aspectos relacionados con la gestién de los procesos de
comercializacion desde el marketing estratégico y operativo. Los resultados muestran que un
negocio artesanal exitoso necesita marketing estratégico, que incluya comprension del
mercado, identificacion de nichos, satisfaccion de las necesidades del consumidor,
construccion de marca y seleccion de distribucion adecuada. Desarrollar un modelo estratégico
para la gestién comercial puede impulsar el posicionamiento, el crecimiento, la rentabilidad y
construir relaciones significativas a largo plazo con los clientes, enfocandose en estrategias de
precios, comunicacion en redes sociales, amplia distribucién, servicio al cliente personalizado
y una estrategia orientada a las necesidades del cliente, operacién ciclica que impulsa la

innovacion y aumenta las ventas.

La investigacion de Rojas (2023), se enfocé en la creacion de un plan de marketing para
comercializar la produccion agricola de la Red Agroecoldgica de Loja, con el objetivo de
disefar estrategias que permitan una mayor penetracion en el mercado y, por ende, incrementar
la rentabilidad de sus socios y fortalecer la red. En la que, propuso un robusto plan de marketing
con tacticas enfocadas en tendencias digitales, subrayando la importancia del marketing digital
como herramienta esencial para el éxito comercial, ya que permite a las empresas adaptarse a

las dinamicas del mercado actual y mejorar su interaccion con los consumidores.



En el articulo publicado por (Carvajal, 2021) sobre GESTION DE LA CADENA DE
SUMINISTRO EN LA COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS AGRICOLAS EN
ECUADOR, en el que indica que, la gestion de la cadena de suministro es una busqueda de
coordinacion con el proposito de mejorar el rendimiento del negocio, la misma engloba desde
la compra, la produccion y la distribucion de productos sin dejar a un lado las necesidades del
cliente, por tal razon, en su investigacion emplea como instrumento una matriz de analisis de la
informacion; y, concluye que la gestion de la cadena de suministro permitira establecer
estrategias que planteen mejorar la comercializacion en el sector agricola tanto nacional como

internacional, coadyuvando al crecimiento del sector.

En el trabajo investigativo de Guagua et al. (2020) sobre “GESTION Y
COMERCIALIZACION: PEQUENAS Y MEDIANAS EMPRESAS DE SERVICIOS EN
ECUADOR?”, indica que, en los ultimos afios el mundo ha sufrido una serie de cambios,
especialmente en lo que respecta a la gestion y comercializacion generados desde los procesos
productivos, por lo tanto, el propdsito de su trabajo es explorar la gestién y comercializacion
en las pequefias y medianas empresas de servicio en el Canton Esmeraldas de Ecuador y en el
cual, los resultados dan cuenta de que la gestion esta orientada a procesos y resultados con
acercamiento social; la comercializacion en estas empresas requiere de una diversificacion de
medios que atiende a criterios del mercado; una gestion que incorpore de manera potencial al
cliente en la defensa de las caracteristicas del producto y servicio; asi como implementacion
de estrategias de articulacion para la gestién y la comercializacion en estas pequefias y
medianas empresas; razon por la cual, concluye que la gestion requiere definirse de acuerdo al
estilo de direccion del proceso de comercializacion en las pequefias y medianas empresas de

este sector, con el fin de ser cada vez més competitivas en el mercado de servicios.

La investigacion realizada por (Amaya Sanchez etal., 2015) sobre “PLAN DE
COMERCIALIZACION PARA EMPRESAS DISTRIBUIDORAS DE LUBRICANTES
INDUSTRIALES DE ALTO RENDIMIENTO EN EL AREA METROPOLITANA DE SAN
SALVADOR”, le permiti6 tener una idea mas clara de lo que las compaiiias se enfrentan en el
mercado, de las formas de comercializar, asi como el modelo de negocio o la estructura
comercial que se necesitan para mantenerse estable en este sector productivo, puesto que si no
se tiene fortalezas para competir dificilmente se podra trabajar de manera viable, y se dejaria
de percibir beneficios que a larga afectaria la economia como tal, por tal razon, a medida que
descubrio oportunidades de mejora, fue el momento de incorporar elementos mercadoldgicos

que permitieran dar herramientas para solventar y ayudar al modelo de negocio que presenta la
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empresa caso de estudio, dado que con esto conociendo el publico objetivo que opera, se
permiten sugerir un plan de comercializacion que contiene, elementos clave de desarrollo de
mercado generando asi de esa manera una relacion mas cercana con los clientes, y por ende
retenerlos. Haciendo uso de medios digitales se descubri6 elementos que pueden generar mayor
impacto en las acciones que realiza la empresa, creando valor para los clientes actuales y

potenciales y a su vez siendo de manera rentable para la empresa.

De acuerdo a la investigacion de (Vistin, 2014) “PLAN DE COMERCIALIZACION
PARA LA ASOCIACION DE PRODUCTORES AGROPECUARIOS Y DE
COMERCIALIZACION SAN LORENZO”, manifiesta que, el comercio ha estado presente
desde siempre en la comunidad por lo que es importante impulsar el desarrollo comercial
agricola para generar un progreso econdémico equitativo y sustentable para los pequefios
agricultores. Ya que esta es una de las mejores alternativas para mejorar los niveles de ingresos
para las familias involucradas. Por lo tanto, el contenido de la presente investigacion es un tema
a desarrollarse detalladamente que permitird conocer la importancia de comercializar un
producto con valor agregado, como ventaja competitiva. La situacién precaria en la que se
desenvuelven los agricultores agropecuarios en esta parroquia, limitan sus ingresos
econdémicos. La ventaja competitiva esta orientada a la comercializacion de productos con el
fin de que los esfuerzos de los socios agropecuarios estén orientados a obtener mayores

ganancias.

En la investigacion realizada por Loaiza et al. (2024) sobre La influencia del uso de
Instagram y TikTok en los estudiantes universitarios, se destaca que las redes sociales juegan
un papel fundamental en el comportamiento de las nuevas generaciones. Este hallazgo es
relevante desde un enfoque académico, ya que subraya el impacto positivo de estas plataformas
en el desarrollo de los individuos; por ende, en el contexto de mi estudio, este documento avala
el uso de redes sociales en un mundo en constante cambio, donde las nuevas generaciones las
emplean para interactuar con contenido relevante. Siendo importante mencionar que estas redes
también se pueden utilizar para visibilizar productos de consumo masivo, sugiriendo la
necesidad de que los productores y comercializadores aprovechen estas plataformas

vanguardistas con fines comerciales, llegando asi de manera efectiva al publico objetivo.

Con base a los 7 trabajos de investigacion revisados, se indica que, la informacion

detallada es primordial para la ejecucion del presente plan de comercializacion, debido a que,



aportan con argumentos sobre la importancia de ejecutar un plan de comercializacién en las

empresas que buscan impulsar sus ventas y crecimiento.

4.2. Marco Conceptual
Como una introduccion al plan de comercializacion se ha creido conveniente conocer

los siguientes conceptos:

4.2.1. Marketing

El marketing es un proceso social y administrativo mediante el cual los individuos y las
organizaciones obtienen lo que necesitan y desean creando e intercambiando valor con otros.
En un contexto de negocios mas estrecho, el marketing incluye el establecimiento de relaciones
redituables, de intercambio de valor agregado, con los clientes. Por lo tanto, definimos el
marketing como el proceso mediante el cual las compafiias crean valor para sus clientes y
establecen relaciones solidas con ellos para obtener a cambio valor de éstos (Kotler &
Armstrong, 2012).

Marketing es un proceso responsable orientado a identificar, anticipar y satisfacer las
necesidades del cliente, con la finalidad de fidelizarse, de forma que la empresa pueda obtener

sus objetivos estratégicos (Ancin, 2024).

4.2.1.1. Marketing Estratégico.

El marketing estratégico es una metodologia de analisis y conocimiento del mercado,
con el objetivo de detectar oportunidades que ayuden a la empresa a satisfacer las necesidades
de los consumidores de una forma mas Optima y eficiente, que el resto de competidores
(Noblecilla & Granados, 2018).

4.2.1.2. Marketing Operativo.

El marketing operativo es un proceso orientado a la accion que se extiende sobre un
horizonte de planificacion a corto y medio plazo. El marketing operativo desciende al plano de
la accion (dimensidn accion) para hacer frente a la puesta en marcha de las estrategias. Las tres
tareas principales del marketing operativo son la elaboracion del plan de marketing, la
organizacion y ejecucion de las tareas de marketing para llevar a buen puerto el plan de
marketing y las actividades de control para verificar si se estan obteniendo los objetivos

propuestos (Vallet et al., 2015).



4.2.1.3.  Plan de Marketing.

Un plan de marketing es un documento en el que se definen los objetivos y campos de
responsabilidad de la funcion de marketing y posibilita el control de la gestion. Ayuda a la
consecucion de los objetivos de la organizacion que estan relacionados con su negocio
(Gonzalez, 2016).

A diferencia del plan de negocios, que ofrece un panorama amplio de la mision, los
objetivos, la estrategia y la asignacién de recursos de toda la organizacion, el plan de marketing
tiene una cobertura més limitada. EI plan de marketing sirve para documentar la forma en que
se alcanzaran los objetivos de la organizacion mediante estrategias y tacticas de marketing
especificas, partiendo del cliente. También estd vinculado con los planes de otros

departamentos dentro de la organizacion (Kotler & Armstrong, 2012).

42.14. Marketing Digital.

El marketing digital podria definirse como el conjunto de estrategias de mercadeo que
ocurren en la web (en el mundo online) y que buscan algin tipo de conversion por parte del
usuario. Consiste en todas las estrategias de mercadeo que realizamos en la web para que un
usuario de nuestro sitio concrete su visita tomando una accion que nosotros hemos planeado
de antemano. Va mucho mas alla de las formas tradicionales de ventas y de mercadeo que
conocemos e integra estrategias y técnicas muy diversas y pensadas exclusivamente para el
mundo digital. Parte de conocimiento variado sobre comunicacion, mercadeo, publicidad

relaciones, publicas computacion y lenguaje.

El marketing digital se caracteriza por dos aspectos fundamentales: la personalizacion
y la masividad. Los sistemas digitales permiten crear perfiles detallados de los usuarios no solo
en caracteristicas sociodemograficas, sino también en cuanto a gustos preferencias, intereses,

busquedas y compras (Selman, 2017).

El concepto de marketing digital o mercadotecnia digital hace referencia a las
estrategias de comercializacidn que se utilizan para promocionar productos o servicios a través

de herramientas digitales (Machuca, 2023).

4.2.15.  Estrategia de Marketing.
La estrategia de marketing es un plan para la forma en que la organizacion usara sus
fortalezas y habilidades para empatarlas con las necesidades y requerimientos del mercado.
Una estrategia de marketing se puede componer de uno o mas programas de marketing; cada

programa consta de dos elementos: un mercado o mercados meta y una mezcla de marketing
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(a veces conocida como las cuatro P de producto, precio, plaza y promocion). Para desarrollar
una estrategia de marketing, una organizacion debe elegir la combinacién correcta de
mercado(s) meta y mezcla(s) de marketing con el fin de crear ventajas competitivas distintas

sobre sus rivales (Ferrell & Hartline, 2011).

4.2.1.6. Marketing-Mix
El marketing-mix es el conjunto de herramientas y variables que tiene una
organizacion/empresa para cumplir con los objetivos de la entidad y de su publico objetivo
(Summa, 2019).

e Las 7 P’s del marketing:
Producto: Un producto es un articulo que se construye o produce para satisfacer las
necesidades de un determinado grupo de personas. El producto puede ser intangible o tangible,

ya que puede ser un servicio o bien (Summa, 2019).

Plaza: Incluye todas aquellas actividades que la empresa/organizacion realiza para
posicionar y distribuir el producto en un lugar accesible para compradores potenciales. Esto se

consigue con un profundo conocimiento del mercado y el publico objetivo (Summa, 2019).

Promocién/Comunicacion: Abarca una serie de actividades cuyo objetivo es:
informar, persuadir y recordar las caracteristicas, ventajas y beneficios del producto. La
promocién/comunicacion, ya que puede impulsar el reconocimiento y las ventas de la marca
(Summa, 2019).

Precio: Se entiende como la cantidad de dinero que los clientes tienen que pagar por
un determinado producto o servicio. Es la Unica variable del marketing-mix que genera

ingresos para la empresa, el resto de las variables generan gastos o inversiones (Summa, 2019).

Personas: los colaboradores de la empresa son importantes en el marketing porque son
ellos quienes brindan el servicio. Es importante contratar y capacitar a las personas adecuadas
para brindar un servicio de alta calidad a los clientes; esta es una ventaja competitiva interna
gue una empresa puede tener sobre otros competidores, la cual puede afectar intrinsecamente

la posicion de una empresa en el mercado (Sotelo, 2018).

Procesos: Se define como los mecanismos en la prestacion de un servicio que afectan
a la calidad percibida del mismo. Se debe plantear, estratégicamente, el proceso correcto segun
el canal elegido, pues afectan la ejecucion del servicio; si se realizard desde un sitio web la

empresa debe tener en cuenta que el sitio se maneje de forma sencilla y accesible; que el cliente
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encuentre lo que necesite de una manera rapida y sin complejidades. Si es de forma personal,
se enfoca en el trato al cliente, con la finalidad del retorno para una venta. Por lo tanto, debe

asegurarse de contar con un proceso bien adaptado para minimizar costos (Sotelo, 2018).

Presencia fisica: En las empresas que ofrecen servicios, debe existir evidencia fisica
de que el servicio fue otorgado. Ademas, la presencia fisica se refiere también a como se

percibe una empresa, sus productos en el mercado y presencia de marca.

El disefio y creacion de un contexto o espacio fisico debe ser una accion bien
planificada para una empresa en que se realiza un servicio y en donde interactta la marca y el
consumidor. Es por ello que muchas instituciones cuentan con sedes en varias ubicaciones o
franquicias con un ambiente homogéneo. Unas con otras para lograr proyectar una imagen

global en todos sus establecimientos (Sotelo, 2018).

e Las 7 C’s del marketing:
Las 7 C's del marketing de contenidos son principios fundamentales que guian la
creacion y distribucion de contenido efectivo. Estas son: Calidad, Cantidad, Compartible,

Conectar, Creatividad, Constancia y Cuantificable (Garcia, 2020).

Calidad: Hace referencia a que la informacion debe aportar valor al usuario, siendo

esta informacion clara, interesante, que atraiga y pueda ser entendida (Vanegas, 2021).

Cantidad: Se debe considerar y tener cuidado en la cantidad de informacion que se
publica en las redes sociales, puesto que a pesar que estas se muevan muy rapido, se debe
moderar la frecuencia acorde sea el caso. Lo importante es identificar exitosamente la audiencia
(Buyer persona) con la finalidad de acercarse a ellos de manera eficiente y oportuna (Vanegas,
2021).

Compartible: Una de las formas o medios mas eficientes para compartir informacion
es a través de las personas, por lo que se debe crear contenido sencillo y facil de compartir

(fotos y videos), logrando que las personas se sientan motivadas a hacerlo (Vanegas, 2021).

Conectar: Es importante crear conexion con el cliente, para ello se debe realizar
Content marketing de calidad que sea atractiva, de manera que atraiga y enamore; siendo la
herramienta de storytelling una de las que se pueden aplicar para generar emociones. No es
suficiente con solo hablar del servicio o producto que brindamos, es importante mostrar a los
clientes la forma en que resolvemos sus problemas, generando un verdadero valor y siendo la

razén por la que nos compraran (Vanegas, 2021).
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Creatividad: Es muy importante ya que permite el desarrollo y creacion de contenido
exclusivo y personalizado, para lo cual se debe trabajar de manera minuciosa, cuidando cada
detalle (colores, disefios y formatos). La creatividad debe ir enfocada en la creacion de
mensajes creativos que busquen una conexion con los intereses reales del cliente (Vanegas,
2021).

Constancia: La planificacion lo es todo, no se debe publicar contenido al azar, sino
que se debe tener en cuenta la conexidn entre horario, contenido y constancia. Se debe evitar

la improvisacién proporcionando al usuario contenido que aporte valor (Vanegas, 2021).

Cuantificable: Este indicador muestra si la estrategia de marketing digital
implementada va por buen camino o si se requiere identificar los puntos débiles para que

puedan ser reforzados (Vanegas, 2021).

42.1.7. Buyer Persona.

El buyer persona es la base de cualquier estrategia de marketing que desarrolles.
Consiste en realizar una ficha del prototipo de perfil del cliente ideal. Una estrategia muy
comdun es pensar, desde la perspectiva de ese cliente, qué le gustaria que una marca resolviera
por él. Conviene describirlo a detalle para comunicar el mensaje de manera empatica y concreta
(Castellanos, 2020).

4.2.1.8.  Ciclo de vida de los productos.
Los productos en el mercado evolucionan siguiendo un ciclo de vida con diferentes
etapas: aparecen en el mercado, se desarrollan con mayor 0 menor éxito y antes o después

desaparecen. La existencia de un ciclo de vida para los productos supone considerar que:

e Los productos tienen una vida limitada.

e Las ventas atraviesan diferentes fases y cada una de ellas conlleva sus retos,
oportunidades y complicaciones para el empresario.

e Losbeneficios aumentan o disminuyen de forma diferente en cada fase del ciclo de vida
del producto.

e Los productos exigen diferentes estrategias de marketing, financieras, de produccién...

en cada una de las fases de su ciclo de vida.

El ciclo de vida del producto se describe a través de la evolucion de las ventas y los

beneficios, desde el lanzamiento del producto hasta su retirada (Iglesias, 2022).
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4.2.1.9. Mapa de posicionamiento.
El mapa de posicionamiento es un grafico utilizado por los investigadores de mercado
y las empresas para describir y comprender el panorama de una marca o producto con respecto

de la competencia desde el punto de vista del cliente (Sordo, 2020).

4.2.1.10. Estructura de edades cambiante de la poblacion.
El crecimiento de la poblacion mayor ha aumentado, mientras que el de la poblacion
joven ha disminuido. Como consecuencia se ha iniciado un proceso gradual de envejecimiento

que conlleva importantes consecuencias econdmicas y sociales (Kotler & Armstrong, 2012).

4.2.1.11. Analisis Pest.

El analisis PEST es una herramienta de gran utilidad para comprender el crecimiento o
declive de un mercado, y en consecuencia, la posicion, potencial y direccion de un negocio. Es
una herramienta de m edicion de negocios. PEST esta compuesto por las iniciales de factores
Politicos, Econdmicos, Sociales y Tecnoldgicos, utilizados para evaluar el mercado en el que

se encuentra un negocio o unidad (Chapman, 2004).

4.2.1.12. Matriz de Porter.
Las 5 fuerzas de Porter es una herramienta o modelo de gestion y analisis competitivo

creado por Michael Porter en 1979.

En esta matriz, Porter habla de 5 factores o fuerzas que determinan, a su parecer, la

posicion de cualquier empresa respecto al mercado y su competencia.

Las 5 fuerzas de Porter estdn compuestas por: los competidores potenciales, amenaza
de productos sustitutos, competencia en los mercados y el poder de los compradores y

proveedores (Euncet Business School, 2022).
e Amenaza de nuevos competidores entrantes

Una de las fuerzas a tener en cuenta a la hora de analizar la posicion y estrategia
competitiva del negocio es valorar el nivel de dificultad de penetracion de la competencia en
el mercado. Si las barreras para entrar en el mercado no son accesibles, entonces no supone

una oportunidad (Euncet Business School, 2022).

e Poder de negociacion de proveedores

Otro factor a tener en cuenta es la capacidad y poder de negociacion de los proveedores.

Cuanto menor sea el nimero de estos, mejor poder de negociacion tendremos. Es importante
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que, para que sea atractivo, exista una gran variedad de proveedores para poder asi variar

precios, plazos de entrega, formas de pago y otras actividades (Euncet Business School, 2022).
e Poder de negociacion de los clientes

De igual manera que con los proveedores, un factor importante a tener en cuenta es el
andlisis de negociacion de los clientes. Cuanto mayor sea el nimero de la oferta en el mercado,
mayor poder de eleccion tendran los clientes. Lo mismo sucede con el grado de organizacién
de los mismos, ya que cuanto mayor sea, mas exigentes seran con la relacion de precios y

calidad del producto o servicio (Euncet Business School, 2022).
e Rivalidad entre empresas

El grado de competencia que existe entre las propias empresas también es un factor a
tener en cuenta. Existen mercados poco competitivos o bien porque la demanda inicial no es

muy alta o porque el producto se esta volviendo obsoleto (Euncet Business School, 2022).

e Amenaza de productos sustitutivos

Los mercados evolucionan y con ellos los productos. Las innovaciones y tecnologias
sirven para mejorar la calidad y prestaciones de los productos, asi como hacerlos mas eficientes
y rentables. Como empresa es importante estar al corriente de todas las nuevas tendencias para
analizar los mercados o segmentos desde el punto de vista de los productos ofertados y

compararlos asi con los propios (Euncet Business School, 2022).

4.2.1.13. Matriz FODA.

Estas siglas provienen del acronimo en inglés SWOT (strenghts, weaknesses,
opportunities, threats); en espariol, aluden a fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas.
El analisis FODA consiste en realizar una evaluacion de los factores fuertes y débiles que, en
su conjunto, diagnostican la situacion interna de una organizacion, asi como su evaluacion
externa, es decir, las oportunidades y amenazas. También es una herramienta que puede
considerarse sencilla y que permite obtener una perspectiva general de la situacion estratégica

de una organizacion determinada (Sarli et al., 2015).

15



Figura 1

Analisis FODA: Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas

Fortalezas Debilidades
Capacidades internas Limitaciones internas
que podrian ayudar a la que podrian interferir con
compania a alcanzar sus la capacidad de la compania
objetivos | para alcanzar sus objetivos
Oportunidades Amenazas
Factores externos que la Factores actuales
compania podria ser capaz y emergentes externos
de explotar para su beneficio que podrian desafiar
el desempeno de la compania
Positivas Negativas

Nota. Tomado de (Trujillo, 2018).

4.2.1.14. Mercado Objetivo.
EL mercado objetivo es un conjunto de clientes bien definido, cuyas necesidades planea

satisfacer la empresa (Maldonado, 2011).
e Segmentacion

La segmentacion del mercado implica dividir el mercado en grupos mas pequefios de
consumidores con necesidades, caracteristicas o conductas diferentes, que podrian requerir

estrategias 0 mezclas de marketing especificas (Trujillo, 2018).

Dividir un mercado en grupos distintos de compradores con distintas necesidades,
caracteristicas 0 comportamiento, quienes podrian requerir productos o mezclas de marketing
distintos (Kotler & Armstrong, 2012).

e Perfil del cliente

El perfil del cliente es un factor de vital importancia para el crecimiento de las empresas,
debido a que en la mayoria de los casos el conocimiento del grupo objetivo al cual se debe
ofrecer el servicio determina su permanencia en el mercado y su aceptacion por los clientes
(Ramirez, 2011).

e Posicionamiento

El posicionamiento significa hacer que un producto ocupe un lugar claro, distintivo y
deseable en la mente de los consumidores meta, en relacion con los productos competidores
(Kotler & Armstrong, 2012).
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4.2.1.15. Funnel de Marketing.
Un embudo de Marketing es el proceso preparado por un emprendedor o empresa, a
través del cual se ofrece sus servicios en internet a sus posibles clientes o personas interesadas
en adquirir sus servicios. El propdésito del embudo de marketing es convertir a la mayor

cantidad posible de visitantes en cliente (Selman, 2017).

4.2.1.16. Integracion de Marketing.

e Multicanal

Este tipo de marketing multicanal ocurre cuando una sola compafiia establece dos o
mas canales de marketing para llegar a uno 0 mas segmentos de clientes. El uso de sistemas
multicanal se ha incrementado de forma considerable en los ultimos afios (Kotler & Armstrong,
2012).

e Omnicanal

La omnicanalidad la componen el conjunto de acciones y coordinacién de las mismas,
que permiten que el consumidor acceda al producto o al servicio desde donde quiera que esté

y en el momento que desee (Escudero, 2021).

4.2.2. Comercializacion y Digitalizacion

4.2.2.1.  Plan de Comercializacion.
El plan de comercializacion es una de las partes mas importantes del plan de empresa.
Se trata de un documento que establece cuél es tu producto o servicio, tu publico objetivo, qué
acciones llevar a cabo para atraer y retener a estos clientes y cual es la proyeccion o estimacion
de ventas en un periodo de tiempo determinado. Es una especie de declaracion que parte de un
analisis de la situacion, tanto a nivel interno como externo, y que fija unas metas de venta a
medio o largo plazo. Para conseguirlas, hay que planificar las estrategias o actividades de venta

y programarlas para obtener resultados en el plazo que marques (Servei d'Emprenedoria, 2022).

4.2.2.2. Redes Sociales.

Las redes sociales son formas de interaccion social, definida como un intercambio
dindmico entre personas, grupos e instituciones en contextos disimiles. Constituye un sistema
abierto, en construccion permanente, que involucra a personas que se identifican con las
mismas necesidades y problematicas y cuyos principios son el de crear, compartir y colaborar
(Vidal et al., 2013).

e Facebook
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Facebook es una red social cibernética creada por Mark Zuckerberg, estudiante de
Harvard, en febrero del 2004; en un inicio fue utilizada para la comunicacion entre alumnos
dentro de la Universidad y dos afios después comenzé a expandirse al publico en general siendo
ahora la red social mas visitada a nivel mundial permitiendo desarrollos externos e incrementar
aplicaciones, estableciendo un modelo que ha sido adoptado por la mayoria de otras redes
(Aspani, 2012).

e Instagram

Es una red social enfocada en compartir fotos y videos cortos, permitiendo a los
usuarios realizar pequefias ediciones a las fotos aplicando distintos efectos fotograficos como
filtros, ajuste de foto, brillo, contraste, saturacién, enfoque, colores retro y vintage, entre otros
(Shum, 2016).

o Tiktok

TikTok es la Gltima tendencia en redes sociales con mas de 1.500 millones de descargas
en las tiendas de aplicaciones y mas de 500 millones de usuarios activos mensuales a la fecha
2020. La plataforma se nutre de videos grabados por los usuarios con una duracion de entre 15
y 60 segundos. TikTok permite la edicion de los videos dentro de la propia aplicacion, asi como
la integracion con los otros grandes medios sociales. Los usuarios pueden elegir muasica de
fondo de amplia variedad de géneros musicales, editar con un filtro y grabar con ajustes de
velocidad (Ramos, 2020).

4.2.2.3. Importancia de las redes sociales para una Pequefia y Mediana Empresa.
La importancia de utilizar las redes sociales en cualquier negocio puede ayudar a
mejorar de forma eficaz la atencidn al cliente, ya que estos canales admiten la interaccion con
las personas a través del chat o las publicaciones. Si el objetivo principal es promocionar los
productos o servicios que brinda la empresa, las redes sociales aceptaran que utilicen distintas
herramientas las cuales permitiran llegar mas rapido a los clientes con el fin de brindarles los

productos que necesitan (Caballero, 2021).

4.2.2.4.  Definiciones empleadas en las redes sociales.

Segln Rock (2018), se detallan las siguientes definiciones:

e #: Simbolo tipografico que en redes sociales es conocido como Hashtag. Es usado para
indicar palabras relevantes dentro de un determinado contexto, siendo posible indexarlo

en el directorio de busqueda de redes como el Twitter, Facebook, Google +
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e Instagram, por ejemplo, en forma de hiperlink o enlace para blsqueda del contenido

marcado.

Alcance de una publicacién: Término usado para indicar cuantas personas accedieron

a determinada publicacion en una red social, en especial en Facebook. Esta es una de

las principales métricas evaluadas en la gestion de redes sociales y para la elaboracion

de nuevas estrategias de alcance y engagement de publico.

Algoritmo: Secuencia de reglas o férmulas usadas para la resolucién de un problema.
Este concepto es usado con cierta constancia en la definicién de herramientas internas
como Google o Facebook, por ejemplo, en que la indicacion de un algoritmo es el
responsable por la realizacion de buasquedas inteligentes, clasificacion de
publicaciones, segmentacion de publicos, etc.

Avatar: Generalmente, es la imagen usada como foto de perfil en la red social. Avatar

también puede significar tu personificacion dentro del mundo digital

Chat: Conversacion, o charla, a distancia e en el momento, basada en el envio de

mensajes textuales.

Comentario: Este concepto es usado en practicamente todas las redes sociales para

indicar un mensaje, generalmente publico, enviado por un usuario de forma

direccionada para cualquier publicacion.

Emoji: Expresion japonesa para la representacion por imagen en logar de palabras.

Usada en mensajes electronicos y en paginas web

Engagement: Compromiso o interaccion voluntaria de un puablico con determinado

contenido o marca. Hoy en dia, es uno de los mayores desafios para las organizaciones

que buscan la gestién de redes sociales.

Fan Page: Son las famosas paginas en Facebook. Funcionan como perfiles, pero no

necesitan el agregado de amigos para permitir que la funcion "Me gusta™ sea usada por

los fans, adoptando asi un tono mas empresarial.

Feed: Publicidad

Formato de datos en las redes sociales o blogs para proporcionar contenido de

forma organizada y cronolégica: Puede ser entendido como la linea de tiempo

que demuestra las actualizaciones de los contactos en una red, o el RSS de un blog.

Filtros (Instagram): Los filtros son ediciones pre programadas disponibles en

Instagram para decoracién de fotos y videos, incluyendo alteraciones como saturacion,

contraste, brillo, etc.
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Followers: Seguidores. De forma general, son usuarios que se inscriben en tu red social
con la intencidn de recibir tus principales actualizaciones.

GIF: Formato muy popular de archivo que soporta iméagenes estaticas o animadas.
Like: Ver "Me gusta".

Link: También conocido como Hyperlink, es una direccion que lleva a un contenido,
documento o pagina en la web.

Me gusta: También conocido como "like", es usado cuando al usuario le gusta o
simpatiza con una publicacion determinada. En Facebook, es determinado por una
mano cerrada con pulgar hacia arriba, mientras que en Instagram el simbolo que
representa es un corazon.

Meme: En las redes sociales, memes son imagenes, expresiones, prints, videos,
gifs, etc, pasados de manera viral entre usuarios de forma continua.

Notificacion: Mensaje que avisa sobre alguna novedad o actualizacién en redes
sociales. Si un usuario interactia con una publicacion en Facebook, por ejemplo,
recibes una notificacion en la red o en el celular (caso habilites la funcion).

Post: Publicacién. Entradas de texto (pudiendo ser acompafiada por imagenes, audios,
gifs, videos, etc.) en blogs, sitios y redes sociales, generalmente dispuestos de manera
cronoldgica

URL.: Direccion virtual de red que puede tanto estar en Internet como en la Intranet.
Popularmente entendido como enlace o direccion de alguna pégina online.

Viral: Término usado para designar cualquier texto, imagen o contenido que se difunda
con alta velocidad por Internet (generalmente por el elevado indice de difusion)
generando aumento exponencial de visitacion cuando comparado con las tasas

normales de acceso del negocio.

4.2.3. Emprendimiento

Es una actividad dinamica que genera produccién y puestos de trabajo que considera

que innovacion tecnoldgica es importante y que no solo trabaja para el mercado local sino

también para el extranjero podemos decir que los emprendedores estan en el centro de lo que

es el crecimiento de los paises (Kirberg, 2022).

4.2.4. Emprendedor

Es aquel sujeto que por su propia decision asume un riesgo para crear un proceso con

el cual se procure lograr la satisfaccion de alguna necesidad en la sociedad, y que,
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preferiblemente, lo logre por medio de la innovacion y la creaciéon de fuentes de trabajo
(Kirberg, 2022).

425, Produccién

4.25.1.  Productos Artesanales.

Los productos artesanales son los producidos por artesanos ya sea totalmente a mano o
con la ayuda de herramientas manuales o incluso de medios mecanicos, siempre que la
contribucion manual directa del artesano siga siendo el componente mas importante del
producto acabado. Se producen sin limitacion por lo que se refiere a la cantidad y utilizando
materias primas procedentes de recursos sostenibles. La naturaleza especial de los productos
artesanales se basa en sus caracteristicas distintivas, que pueden ser utilitarias, estéticas,
artisticas, creativas, vinculadas a la cultura, decorativas, funcionales, tradicionales, simbolicas

y significativas religiosa y socialmente (UNESCO, 1997).

e Bocadillos
Los bocadillos tipicos surgen de la combinacién de dos de los productos como son la
panela derivada de la cafia de azlcar y el delicioso mani tostado, descutilado y molido (GAD
Paltas, 2022).

e Café
El cultivo de café es uno de los rubros mas representativos en el area social y econémica
de nuestro pais a nivel de América del Sur Ecuador es el cuarto exportador de café lo que le
permite contribuir con el 1.2% al VAB agropecuario y con el 0,6% a las exportaciones no

petroleras ecuatorianas.

El café para la ciudad de Loja representa un legado. Las condiciones ambientales y la
mejora en la produccién han elevado al café lojano como un destacado representante de la
caficultura nacional, presente en las mejores cafeterias especializadas a nivel mundial (SIPA,
2022).

En el café, la calidad se asocia con el compromiso del caficultor en la cadena productiva
para lograr una bebida con atributos sensoriales sobresalientes. La calidad del café se determina
por un conjunto de caracteristicas quimicas, microbiolégicas, fisicas y sensoriales que
incentivan al consumidor a pagar un precio superior por el producto, lo que representa mejores
ingresos para el caficultor. La combinacién de las caracteristicas ambientales (climay suelo) y

los factores humanos, permiten la maxima expresion de las cualidades intrinsecas del café,
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generando los elementos necesarios para lograr su posicionamiento en el mercado de calidad

superior (Osorio, 2021).
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5. Metodologia

Para el desarrollo de la investigacion se utilizé la siguiente metodologia:

5.1. Area de estudio
El estudio se llevd a cabo en la ciudad de Loja, ubicada en el sur del Ecuador, dentro
de la region interandina. Loja se encuentra a una altitud aproximada de 2060 metros sobre el
nivel del mar, con coordenadas geograficas de latitud -3.99313 y longitud -79.20422. Como
capital de la provincia de Loja, esta ciudad destaca por su rica cultura y tradicion, lo que la

convierte en un entorno ideal para evaluar productos artesanales con fuerte raiz local.

5.2. Enfoque metodoldgico
La metodologia aplicada en la investigacion se basa en un enfoque concluyente de tipo
exploratorio-descriptivo y de corte transversal simple. Esta metodologia se emplea con el fin
de obtener una vision clara y precisa sobre la situacién actual del mercado y las oportunidades

de expansion.

La muestra de la poblacion se enfoca en un segmento de mercado especifico, compuesto
por 8 micromercados de la ciudad de Loja; considerando las alianzas estratégicas establecidas
con estos distribuidores. Estos establecimientos son los principales receptores de la mayor
cantidad de productos elaborados por nuestra empresa, lo que los convierte en un grupo clave
para el estudio.

En la presente investigacion se aplicd un muestreo por conveniencia, utilizando una
técnica de muestreo no probabilistico y no aleatorio. Esta técnica se basa en seleccionar
muestras de acuerdo con la facilidad de acceso y la disponibilidad de los participantes en un
marco de tiempo determinado, ajustandose a las especificaciones practicas de los elementos

clave del estudio.

5.3. Disefio de la investigacion

5.3.1. Investigacion Concluyente Exploratorio - Descriptiva
Este tipo de investigacion se emplea para detallar las caracteristicas de determinados
grupos, calcular la proporcion de individuos que comparten caracteristicas particulares y hacer
proyecciones. En el estudio de mercado de la empresa Don Javier, esto abarca examinar las
particularidades y patrones de comportamiento de los micromercados en la ciudad de Loja, en

cuanto a la recepcion y venta de nuestros productos artesanales.
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5.3.2. Transversal Simple
Un estudio transversal es aquel que examina diferentes grupos de individuos en un
momento especifico, permitiendo observar y analizar sus caracteristicas y comportamientos en
un tiempo determinado. En el contexto del estudio de mercado para la empresa Don Javier, este
enfoque permite evaluar las interacciones y respuestas de los micromercados de Loja en

relacion con nuestros productos artesanales en un periodo concreto.

5.4. Disefio de la muestra
El disefio de la muestra se realizd mediante un muestreo por conveniencia, utilizando
un enfoque no probabilistico y no aleatorio. La seleccion se basd en la accesibilidad y
disponibilidad de los participantes, ajustandose a los micromercados de Loja, los cuales fueron

elegidos por su relevancia en la comercializacion de los productos artesanales 'Don Javier'.
Justificacién de la muestra

La seleccidn de los 8 micromercados como muestra para este estudio se basa en el
principio del muestreo por conveniencia, el cual es adecuado para investigaciones en contextos
donde la accesibilidad de los participantes es un factor importante. En este caso, los
micromercados seleccionados representan los principales puntos de distribucion de los
productos de la empresa "Don Javier" y son los encargados de comercializar la mayor cantidad
de nuestros productos; por ende, al ser los mayores distribuidores, estos micromercados
constituyen un segmento clave para evaluar la aceptacion y desempefio de los productos en el

mercado.

Aunque el muestreo es no probabilistico y no aleatorio, la seleccion de estos
micromercados tiene una base solida, ya que reflejan el comportamiento del grupo de clientes
mas representativo en cuanto a la distribucion de los productos de la empresa. Este enfoque
permite obtener datos de gran relevancia, que son suficientes para alcanzar las conclusiones

que guiaran la estrategia de comercializacion digital.

5.5. Naturaleza de la investigacion
La investigacion emplea un enfoque mixto, combinando métodos cuantitativos y
cualitativos, puesto que, permite recopilar y analizar tanto datos numéricos, como informacion
cualitativa relacionada con las percepciones y comportamientos de los encargados de la

comercializacion.
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El enfoque cualitativo se basa en la realizacion de entrevistas estructuradas a los
representantes o administradores de los micromercados, utilizando un guion de
preguntas disefiado para conocer en profundidad la percepcion sobre la calidad,
aceptacion y posicionamiento de los productos artesanales 'Don Javier'.

En el enfoque cuantitativo, se utiliza la encuesta digital como técnica principal, con un
cuestionario que incluye preguntas dicotémicas y escalas tipo Likert, administrado a
través de la herramienta Google Forms. Esta herramienta permitié precisar los
resultados de manera clara y precisa, asegurando la integridad ética de las respuestas

proporcionadas por los administradores de los micromercados.
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6. Resultados

6.1. Investigacion de mercado
La empresa Productos Artesanales "Don Javier”, ubicada en Loja, se especializa en la
elaboracion de productos tradicionales y artesanales como bocadillos de panela y mani,
bocadillos de panela, mani y coco, y comercializacion de café tostado y molido, destacandose
por su calidad y autenticidad. Sin embargo, enfrenta desafios en términos de competitividad y
posicionamiento, especialmente en los micromercados locales. A pesar de su presencia en redes
sociales, la empresa no ha logrado implementar un plan de comercializacion efectivo que

optimice su visibilidad y fortalezca su presencia en los puntos de venta clave.

Para conocer la satisfaccion y percepcion de los representantes o administradores de los
micromercados que comercializan los productos "Don Javier", se aplicaran 8 encuestas a los
administradores de dichos establecimientos. La encuesta abordard aspectos clave como la
calidad, la presentacion, la demanda y la percepcion de la marca, ademas de identificar los
factores que influyen en la decision de mantener los productos en su oferta. Los resultados
obtenidos a partir de estas encuestas seran fundamentales para la creacién de un plan de
comercializacion que permita mejorar la competitividad de los productos y fortalecer la

visibilidad de la marca en los micromercados locales.
Pregunta 1

¢Qué tan importante es para su micromercado ofrecer productos artesanales y

tradicionales como los de "Don Javier"?
Figura 2

Respuestas a la pregunta: ¢Queé tan importante es para su micromercado ofrecer productos

artesanales y tradicionales como los de "Don Javier"?

8 respuestas

@ Muy importante

® Importante
Poco imporiante

® Mada importante
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Anélisis: El 87.5% (7 de 8) de los encuestados considera "Muy importante” ofrecer
productos artesanales como los de "Don Javier”, mientras que el 12.5% (1 de 8) los califica
como "Importante”. Este resultado sugiere que los administradores valoran estos productos por
su capacidad de atraer clientes interesados en las tradiciones locales. Esto subraya la
importancia de mantener la identidad artesanal como un pilar central en la estrategia de marca,

consolidando su diferenciacion en el mercado.
Pregunta 2

¢ Qué tan satisfecho esta con la calidad de los productos "Don Javier" que ofrece en su

micromercado?

Figura 3

Respuestas a la pregunta: ¢Qué tan satisfecho esta con la calidad de los productos "Don

Javier" que ofrece en su micromercado?

@ Muy satisfecho
@ Safisfecho

Meutral
@ Insatisfecho
@ Muy insatisfecho

Analisis: El 87.5% (7 de 8) de los administradores expresé estar "Muy satisfecho™ con
la calidad de los productos "Don Javier", mientras que el 12.5% (1 de 8) indicé estar
"Satisfecho". Este alto nivel de satisfaccion sugiere que los productos no solo cumplen, sino
que posiblemente superan las expectativas de calidad, destacandose por su autenticidad.
Ademas, esta percepcion positiva no solo genera confianza en su comercializacion, sino que
también refuerza su aceptacion en el mercado, posicionandolos como una alternativa

diferenciada y altamente valorada en el segmento de productos artesanales.
Pregunta 3

¢Como considera que se comparan los productos "Don Javier™ con los de otras marcas

artesanales?

Figura 4
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Respuestas a la pregunta: ¢Cémo considera que se comparan los productos "Don Javier"

con los de otras marcas artesanales?

6
5
5
4
3
3
2
1
0 0 0
0
Muy superiores Superiores Iguales Inferiores Muy inferiores

Anélisis: El 62.5% (5 de 8) de los administradores considera que los productos "Don
Javier" son "Superiores"”, mientras que el 37.5% (3 de 8) los califica como "Muy superiores".
Este resultado sugiere que los productos son percibidos como altamente competitivos en
calidad frente a otras marcas artesanales. Es posible que esta valoracion positiva esté
relacionada con caracteristicas diferenciadoras como su autenticidad, sabor Unico o
presentacion, lo que les permite destacarse en su categoria. Esto refuerza la idea de que los
productos "Don Javier" han logrado posicionarse como una opcion preferida dentro de un

segmento exigente.
Pregunta 4

¢Qué factores influyen en la decision de comprar productos artesanales como "Don

Javier" para su micromercado?

Figura 5

Respuestas a la pregunta: ¢Qué factores influyen en la decision de comprar productos

artesanales como "Don Javier" para su micromercado?

Relacion comercial con el proveedor = 0
Demanda de los clientes I 1
Origen local m—m 1

Precio 0

Calidad del producto NI 6
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Anélisis: El 75% (6 de 8) de los administradores prioriza la "Calidad del producto”
como factor clave en su decisién de compra, mientras que el 12.5% (1 de 8) destaca el "Origen
local” y otro 12.5% (1 de 8) menciona la "Demanda de los clientes™. Esto indica que la calidad
es percibida como el principal motor de adquisicion, probablemente debido a su influencia
directa en la satisfaccion del consumidor y la reputacion del micromercado. Los factores como
el origen local reflejan un interés en productos que refuercen la identidad cultural, mientras que
la demanda de los clientes podria estar relacionada con la capacidad de los productos "Don

Javier" para satisfacer tendencias de consumo especificas y necesidades del mercado.
Pregunta 5

¢Considera que el precio de los productos "Don Javier" es adecuado en relacion con su
calidad?

Figura 6

Respuestas a la pregunta: ¢Considera que el precio de los productos "Don Javier" es

adecuado en relacion con su calidad?

8 respuestas

@ Totalmente adecuado
#® Adecuado
Meutral
@ Un poco elevado
@ Muy elevado

Analisis: El 87.5% (7 de 8) de los administradores percibe el precio de los productos
"Don Javier" como "Totalmente adecuado”, mientras que el 12.5% (1 de 8) lo considera
"Adecuado”. Estos resultados sugieren que los precios estan bien alineados con la calidad
percibida, lo que refuerza la percepcion de valor por parte de los clientes. Es probable que esta
estructura de precios, ademas de ser competitiva, transmita confianza en el producto y facilite
su aceptacion en el mercado, evitando que el costo se convierta en una barrera de compra. Esto
también podria indicar que los productos cumplen con las expectativas de los consumidores en

términos de relacion calidad-precio.
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Pregunta 6

¢Considera que la disponibilidad y tiempo de entrega de los productos "Don Javier" es

adecuada?

Figura7

Respuestas a la pregunta: ¢Considera que la disponibilidad y tiempo de entrega de los
productos "Don Javier" es adecuada?

8 respuestas

@ Muy adecuada

® Adecuada
Neutral

® Inadecuada

@ Muy inadecuada

Analisis: ElI 75% (6 de 8) de los administradores califica la disponibilidad de los
productos "Don Javier" como "Muy adecuada”, mientras que el 25% (2 de 8) la considera
"Adecuada”. Esto indica que, en términos generales, la logistica y los tiempos de entrega
cumplen con las expectativas de los micromercados. Sin embargo, el 25% sugiere que podrian
existir oportunidades para optimizar la consistencia en las entregas o ampliar la capacidad de
respuesta ante incrementos en la demanda. Este margen de mejora podria estar relacionado con
ajustes en la cadena de suministro, la comunicacion con los puntos de venta o la planificacion

de inventarios.
Pregunta 7

¢Qué tipo de apoyo promocional le gustaria recibir de la empresa "Don Javier" para la
venta de sus productos?

Figura 8

Respuestas a la pregunta: ¢Qué tipo de apoyo promocional le gustaria recibir de la empresa

"Don Javier" para la venta de sus productos?
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Ninguno 0
Degustaciones 1
Material divulgativo (afiches, folletos, etc.) 0

Publicidad en redes sociales GGG 7

Analisis: El 87.5% (7 de 8) de los administradores prefiere la "Publicidad en redes
sociales” como apoyo promocional, mientras que el 12.5% (1 de 8) se inclina por las
"Degustaciones en tienda". Esto sugiere que el marketing digital es visto como una herramienta
clave para incrementar la visibilidad y posicionamiento de los productos "Don Javier",
probablemente debido a su capacidad para llegar a un publico mas amplio y diverso. Sin
embargo, las degustaciones en tienda reflejan la importancia de estrategias experienciales que
permitan a los consumidores probar y valorar directamente la calidad del producto. Este
equilibrio entre lo digital y lo presencial podria maximizar el impacto promocional y fortalecer

el vinculo con los clientes.
Pregunta 8

¢Qué tipo de promociones considera que serian mas efectivas para aumentar las ventas

de los productos "Don Javier" en su micromercado?

Figura 9

Respuestas a la pregunta: ¢Qué tipo de promociones considera que serian mas efectivas

para aumentar las ventas de los productos "Don Javier" en su micromercado?

B respuestas

® Descuentos especiales
® Sorteos o concursos en redes sociales
Degustaciones en fienda
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Anélisis: El 37.5% (3 de 8) de los administradores de micromercado prefiere "Sorteos
en redes sociales" como estrategia promocional, lo que indica un interés en generar interaccion
y visibilidad online a través de incentivos atractivos. De igual manera, otro 37.5% (3 de 8) opta
por "Degustaciones en tienda”, lo que refleja la importancia de crear experiencias directas con
el producto, permitiendo que los consumidores lo prueben y aprecien su calidad en un entorno
fisico. Por ultimo, el 25% (2 de 8) elige "Descuentos especiales”, una tactica que continla
siendo efectiva para atraer clientes interesados en promociones econdémicas. Esto sugiere que
una combinacién de estrategias digitales, como los sorteos, y experiencias presenciales, como

las degustaciones, podria resultar ideal para incrementar las ventas.
Pregunta 9

¢Qué tan efectiva considera que seria una estrategia de marketing implementada por

"Don Javier" para promover sus productos en su micromercado?

Figura 10

Respuestas a la pregunta: ¢Qué tan efectiva considera que seria una estrategia de marketing

implementada por "Don Javier" para promover sus productos en su micromercado?

8 respuestas

@ Muy efectiva

@ Efectiva
Meutral

@ Poco efectiva

@ Nada efectiva

Anélisis: El 62.5% (5 de 8) de los encuestados considera la estrategia de marketing
digital como "Muy efectiva", mientras que el 37.5% (3 de 8) la califica como "Efectiva”. Esto
sugiere gque existe una alta confianza en las herramientas digitales para generar un impacto
positivo en las ventas, especialmente por su capacidad para llegar a un pablico més amplio y
diversificado. Sin embargo, la presencia de un 37.5% que considera la estrategia solo
"Efectiva" indica que aln pueden existir areas de mejora 0 que se percibe un potencial sin

explotar en la implementacion.
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Pregunta 10

¢Cbémo calificaria el posicionamiento de "Don Javier" en comparacidn con otras marcas

artesanales en su micromercado?

Figura 11

Respuestas a la pregunta: ¢Como calificaria el posicionamiento de "Don Javier" en

comparacién con otras marcas artesanales en su micromercado?

8 respuestas

@ Muy bien posicionado

@ EBien posicionado
Regularments posicionado

@ Mal posicionado

Analisis: El 50% (4 de 8) de los encuestados considera que la marca esta "Muy bien
posicionada”, mientras que el 50% (4 de 8) la percibe como "Bien posicionada”. Esto sugiere
que, en general, lamarca goza de un fuerte reconocimiento en el mercado, lo cual podria indicar
que ha logrado una ventaja competitiva significativa. Sin embargo, la divisién de opiniones
también podria suponer que, aungue el posicionamiento es positivo, existen areas de
oportunidad para consolidar esa percepcion y asegurar que la marca mantenga o incluso
fortalezca su presencia frente a posibles competidores o cambios en las preferencias de los

consumidores.
Pregunta 11

¢Qué redes sociales considera que serian mas efectivas para mantener o mejorar el

posicionamiento de los productos "Don Javier" en su micromercado?

Figura 12

Respuestas a la pregunta: ¢Qué redes sociales considera que serian mas efectivas para

mantener o mejorar el posicionamiento de los productos "Don Javier" en su micromercado?
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B respuestas

@ Facebook
@ Instagram
TikTok
@ WhalsApp

Analisis: EI 62.5% (5 de 8) de los encuestados prefirié Facebook, el 25% (2 de 8) eligio
Instagram, y el 12.5% (1 de 8) se inclind por TikTok. Esto sugiere que Facebook sigue siendo
la plataforma més relevante, probablemente por su amplio alcance y su capacidad para conectar
con una audiencia diversa. Sin embargo, el hecho de que Instagram y TikTok también estén
ganando terreno podria indicar una creciente necesidad de diversificar las estrategias digitales
para captar a audiencias mas jovenes, que parecen estar mas activas en estas plataformas. Esto
podria implicar que, aunque Facebook sigue siendo dominante, la marca deberia considerar
intensificar su presencia en Instagram y TikTok para mantenerse alineada con las tendencias

emergentes.
Pregunta 12

¢Estaria interesado en ampliar la gama de productos "Don Javier" que su micromercado

ofrece?
Figura 13

Respuestas a la pregunta: ¢Estaria interesado en ampliar la gama de productos "Don

Javier" que su micromercado ofrece?

B respuestas

® 50 mucho
®s

Tal vez

@ No
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Anélisis: El 87.5% de los encuestados mostro interés ("Si" o "Si, mucho"), mientras
que el 12.5% se mostré menos seguro ("Tal vez"). Esto sugiere un fuerte interés en la oferta
actual, lo que podria indicar una percepcion positiva hacia la marca. Sin embargo, la presencia
de un 12.5% que no se muestra completamente convencido también plantea una oportunidad
para diversificar la oferta, posiblemente alineando nuevos productos con la identidad y valores
de la marca. Esta diversificacion podria no solo atraer a los consumidores mas indecisos, sino
también fortalecer el vinculo con aquellos que ya tienen un interés sélido, ampliando el alcance

y la relevancia de la marca en el mercado.
Pregunta 13
¢Qué mejoras sugeriria para la presentacion o empaque de los productos "Don Javier"?

Figura 14

Respuestas a la pregunta: ¢ Qué mejoras sugeriria para la presentacion o empaque de los

productos "Don Javier"?

0 0,5 1 1,5 2 2,5 3 3,5 4 4,5
H Ninguna mejora Incluir empaques mas sostenibles
Aumentar la informacién nutricional Cambiar el material

B Mejorar el disefio

Analisis: EI 50% (4 de 8) de los encuestados no sugirié mejoras, mientras que el 25%
(2 de 8) propuso empaques mas sostenibles, el 12.5% (1 de 8) recomendd "Mejorar el disefio™
y otro 12.5% (1 de 8) sugirié "Cambiar el material". Esto sugiere que, aunque la mayoria esta
satisfecha con la oferta actual, existe un interés creciente en aspectos relacionados con la
sostenibilidad, lo que podria indicar una mayor conciencia ambiental entre los consumidores.
La adopcion de empaqgues mas sostenibles no solo podria mejorar la percepcion de la marca,
sino también alinearla con las expectativas de un publico mas consciente del impacto
ecoldgico. Esta estrategia podria reforzar la imagen de la marca, diferencidndola en un mercado
cada vez mas enfocado en la sostenibilidad y atrayendo a consumidores comprometidos con

estos valores, lo que a su vez podria fomentar la lealtad y preferencia por la marca.

Pregunta 14
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¢Estaria dispuesto a recomendar los productos "Don Javier" a otros clientes o

empresas?

Figura 15

Respuestas a la pregunta: ¢Estaria dispuesto a recomendar los productos "Don Javier" a

otros clientes o empresas?

8 respuestas

@ =i, definitivamente

@ 3i. probablemente
Mo estoy seguro

@ Frobablemente no

@ Mo, definitivamente no

Analisis: ElI 100% de los encuestados indico que estaria dispuesto a recomendar los
productos “Don Javier”, lo que refleja una alta satisfaccion y confianza en la calidad de los
mismos. Este nivel de disposicién a recomendar sugiere que los productos cumplen con altos
estandares de calidad y son percibidos favorablemente por los administradores, quienes, al
recomendarlos, contribuyen a fortalecer su reputacion y aumentar su aceptacion en el mercado.
La alta tasa de recomendacién podria generar un efecto positivo de confianza, incentivando a

otros a probarlos.

En base a la investigacion de mercado se realizd un cruce de variables, misma que
permitié indagar resultados mas certeros, elocuentes y precisos, sobre los gustos y
preferencias de los administradores de los micromercados con los que la empresa Don Javier

tiene relacion

Tabla 1

Cruce de variables, pregunta 1con pregunta 9.

Pregunta 1 Pregunta 9

¢Qué tan importante es para su | (Queé tan efectiva considera que seria una

micromercado ofrecer productos | estrategia de marketing implementada por
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artesanales y tradicionales como los de

"Don Javier"?

"Don Javier" para promover sus productos

en su micromercado?

Andlisis: ElI 87.5% (7 de 8) de los
encuestados considera "Muy importante"
ofrecer productos artesanales como los de
"Don Javier", mientras que el 12.5% (1 de
8) los califica como "Importante”. Este
resultado sugiere que los administradores
valoran estos productos por su capacidad de
atraer clientes interesados en las tradiciones
locales. Esto subraya la importancia de
mantener la identidad artesanal como un
pilar central en la estrategia de marca,

consolidando su diferenciacién en el

Andlisis: ElI 62.5% (5 de 8) de los
encuestados considera la estrategia de
marketing digital como "Muy efectiva”,
mientras que el 37.5% (3 de 8) la califica
como "Efectiva". Esto sugiere que existe
una alta confianza en las herramientas
digitales para generar un impacto positivo
en las ventas, especialmente por su
capacidad para llegar a un publico mas
amplio y diversificado. Sin embargo, la
presencia de un 37.5% que considera la

estrategia solo "Efectiva™ indica que adn

mercado. pueden existir areas de mejora 0 que se
percibe un potencial sin explotar en la

implementacion.

Anélisis: La alta valoracion de los productos artesanales "Don Javier" por parte de los
administradores de micromercados, con un 87.5% que los considera "Muy importantes”,
sugiere que estos productos poseen un atractivo significativo para el consumidor, debido a su
vinculo con las tradiciones locales y su diferenciacion en el mercado. Esta percepcion positiva
respalda la necesidad de estrategias de marketing efectivas para potenciar su comercializacion.
En este sentido, el 62.5% considera que una estrategia de marketing digital seria "Muy
efectiva”, destacando la confianza en su capacidad para ampliar el alcance de la marca. Sin
embargo, el 37.5% que la califica como solo "Efectiva™ indica que existen oportunidades de
mejora, posiblemente relacionadas con una implementacién mas especifica o con la necesidad
de complementar el marketing digital con estrategias presenciales, como degustaciones o
promociones en puntos de venta. Esto resalta la importancia de desarrollar una estrategia
integral que refuerce tanto la identidad artesanal del producto como su posicionamiento en el

mercado mediante acciones de marketing bien dirigidas.

Grafico 1l

Estrategias de comercializacion y marketing para Productos Artesanales "Don Javier"
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Mejorando la Comercializacidon de Productos
Artesanales "Don Javier

Atractivo del /
Consumidor

Conexion con las |\
tradiciones locales

Percepcién de calidad |

y exclusividad
Posicionamiento de
Mmarco

Caracteristicas Unicas
del producto

Diferenciacién del
Mercado

Alcance de avdiencia

Estrategias de
Marketing Digital

Estrategias de
marketing
ineficaces para
productos

objetivo artesanales

Contenido y

compromiso en redes

sociales

Promociones en
puntos de venta

Experiencias
interactivas para los
consumidores

Estrategias de
Marketing

Presenciales

Tabla 2

Cruce de variables, pregunta 2 con pregunta 5.

Pregunta 2

Pregunta 5

¢Qué tan satisfecho esta con la calidad de
los productos "Don Javier" que ofrece en su

micromercado?

¢Considera que el precio de los productos
"Don Javier" es adecuado en relacion con su

calidad?

Analisis: ElI 87.5% (7 de 8) de los

administradores  expresé estar "Muy
satisfecho” con la calidad de los productos
"Don Javier", mientras que el 12.5% (1 de
8) indico estar "Satisfecho”. Este alto nivel
de satisfaccion sugiere que los productos no
solo cumplen, sino que posiblemente

superan las expectativas de calidad,

destacandose por su autenticidad. Ademas,
esta percepcion positiva no solo genera
confianza en su comercializacion, sino que
también refuerza su aceptacion en el
como una

mercado, posicionandolos

alternativa  diferenciada y altamente

Analisis: EI 87.5% (7 de 8) de los
administradores percibe el precio de los
productos "Don Javier" como "Totalmente
adecuado”, mientras que el 12.5% (1 de 8)
lo considera "Adecuado”. Estos resultados
sugieren que los precios estan bien
alineados con la calidad percibida, lo que
refuerza la percepcion de valor por parte de
los clientes. Es probable que esta estructura
de precios, ademas de ser competitiva,
transmita confianza en el producto y facilite
su aceptacion en el mercado, evitando que
el costo se convierta en una barrera de
compra. Esto también podria indicar que los

productos cumplen con las expectativas de
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valorada en el segmento de productos | los consumidores en términos de relacion
artesanales. calidad-precio.

Anélisis: La alta satisfaccion con la calidad de los productos "Don Javier" (87.5% "Muy
satisfechos" y 12.5% "Satisfechos") sugiere que no solo cumplen, sino que superan las
expectativas, destacandose por su autenticidad y diferenciacion en el mercado artesanal. Esta
percepcion positiva se refuerza con la adecuacion del precio, ya que el 87.5% lo considera
"Totalmente adecuado™ y el 12.5% "Adecuado”, lo que indica que la estructura de precios esta
bien alineada con la calidad percibida, evitando que se convierta en una barrera de compra. En
conjunto, estos factores fortalecen la confianza de los administradores en su comercializacion,
favoreciendo su aceptacion en el mercado y posicionando a "Don Javier" como una opcion

competitiva con una relacion calidad-precio equilibrada.

Grafico 2

Componentes de la satisfaccion del cliente

Autenticidad Satisfaccion
del producto con la calidad

Destacandose Alta satisfaccion
por su con la calidad
autenticidad en del producto
el mercado

Cumplimiento
de
expectativas

Superando las
expectativas del
consumidor
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Tabla 3

Cruce de variables, pregunta 4 con pregunta 6.

Pregunta 4 Pregunta 6

¢Qué factores influyen en la decision de | ¢Considera que la disponibilidad y tiempo
comprar productos artesanales como "Don | de entrega de los productos "Don Javier"
Javier" para su micromercado? es adecuada?

Analisis: EI 75% (6 de 8) de los | Analisis: EI 75% (6 de 8) de los

administradores prioriza la "Calidad del | administradores califica la disponibilidad

producto” como factor clave en su decision | de los productos "Don Javier" como "Muy
de compra, mientras que el 12.5% (1 de 8) | adecuada", mientras que el 25% (2 de 8) la
destaca el "Origen local" y otro 12.5% (1 de | considera "Adecuada". Esto indica que, en
8) menciona la "Demanda de los clientes”. | términos generales, la logistica y los
Esto indica que la calidad es percibida como | tiempos de entrega cumplen con las
el principal motor de adquisicion, | expectativas de los micromercados. Sin
probablemente debido a su influencia directa | embargo, el 25% sugiere que podrian
en la satisfaccion del consumidor y la | existir oportunidades para optimizar la
reputacion del micromercado. Los factores | consistencia en las entregas o ampliar la
como el origen local reflejan un interés en | capacidad de respuesta ante incrementos
productos que refuercen la identidad cultural, | en la demanda. Este margen de mejora
mientras que la demanda de los clientes | podria estar relacionado con ajustes en la
podria estar relacionada con la capacidad de | cadena de suministro, la comunicacion
los productos "Don Javier" para satisfacer | con los puntos de venta o la planificacion
tendencias de consumo especificas y | de inventarios.

necesidades del mercado.

Analisis: La decision de compra de los productos "Don Javier" en los micromercados
esta fuertemente influenciada por la calidad, priorizada por el 75% de los administradores, lo
que indica que este atributo es clave para garantizar la satisfaccion del consumidor y fortalecer
la reputacion del establecimiento. Adicionalmente, factores como el origen local (12.5%) y la
demanda de los clientes (12.5%) reflejan la importancia de productos que refuercen la identidad
cultural y respondan a tendencias especificas del mercado. En términos de disponibilidad y

entrega, el 75% considera que es "Muy adecuada" y el 25% "Adecuada”, lo que sugiere que la

40



logistica es eficiente en su mayoria, pero con margen de mejora para optimizar la consistencia
en las entregas y la capacidad de respuesta ante fluctuaciones en la demanda. La combinacion
de una calidad bien valorada y una logistica aceptable refuerza la competitividad de "Don
Javier" en el segmento artesanal, aunque posibles ajustes en la cadena de suministro podrian

mejorar alin mas su posicionamiento en los micromercados.
Gréfico 3

Elementos clave para el éxito de Productos Artesanales “Don Javier

Adaptacion a las
Necesidades del
oo Consumidor
Logistica
Eficiente Adaptarse a las
necesidades cambiantes

La logistica eficiente de los consumidores es
asegura una entrega crucial para la relevancia
oportuna y confiable. de la marca.

Optimizacion de
la Cadena de

Calidad del Suministro

Producto
La optimizacion de la
La calidad del producto  ——" " —— N— cadena de suministro
es esencial para atraer y ( | mejora la eficienciay la
retener clientes. | | : competitividad.

Exito de "Don
Javier
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7. Discusion
En el presente capitulo se detalla el plan de comercializacién propuesto para lograr un
posicionamiento efectivo de la empresa Productos Artesanales “Don Javier”. El objetivo
principal es aumentar su presencia en linea, posicionarse de manera estratégica y mejorar el
alcance en las principales redes sociales, tales como Facebook, Instagram y TikTok,

incrementando tanto el nimero de seguidores como la visibilidad de la marca.

El plan de comercializacion fue disefiado y estructurado de la siguiente manera: se
definié una filosofia empresarial, se cred una imagen corporativa sélida, se elabor6 un perfil
de buyer persona, se segmentd y clasificé el mercado, se identificé el Core del producto, se
realiz6 un analisis FODA, se desarroll6 la matriz de Ansoff y se establecieron estrategias junto
con sus respectivas tacticas y actividades.

Este plan fue concebido con el propdsito de fortalecer y potenciar el posicionamiento
de la empresa Productos Artesanales Don Javier en el mercado, maximizando su impacto y

visibilidad en las plataformas digitales.

7.1. Filosofia Empresarial
Productos Artesanales Don Javier no cuenta con una filosofia empresarial formal que
refleje de manera estructurada su misién, vision y valores; sin embargo, la empresa se distingue
por su enfoque en la elaboracién de productos tradicionales y artesanales de alta calidad, que

representan un fuerte vinculo con la identidad local de Loja
Logotipo

Productos Artesanales Don Javier tiene un logotipo distintivo que representa la
identidad de la marca. Este logotipo se utiliza en las diversas plataformas digitales de la
empresa, como Facebook, Instagram y TikTok, y también es un elemento identificativo cuando

la marca participa en eventos o ferias relacionadas con productos tradicionales y artesanales.
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Figura 16

Logotipo de la empresa Productos Artesanales “Don Javier”

PRODUCTOS
ARTESANALES

"DON JAVIER"

Loja - Ecuador

Productos Artesanales Don Javier ha establecido un logotipo distintivo para fortalecer
su identidad en el mercado. La imagen corporativa de la empresa se caracteriza por el uso de
tonalidades de blanco y beige, colores neutros y suaves que evocan la naturalidad y frescura de

sus productos.
Nombre de la empresa

El nombre de la empresa "Productos Artesanales Don Javier" rinde homenaje a la
memoria del padre de Alvaro Vargas, quien fuera el impulsor original de este emprendimiento
familiar. Don Javier, como se le conocia carifiosamente, elaboraba de manera artesanal los

tradicionales bocadillos de panelay mani que se venden en la Feria de Loja desde hace décadas.

Alvaro Vargas, siguiendo los pasos de su padre, decidi6 retomar esta tradicion familiar
y darle continuidad a través de su propia empresa. Al nombrarla "Productos Artesanales Don
Javier", Vargas honra la memoria de su progenitor y le da vida a un legado de sabores y técnicas

que se han transmitido de generacion en generacién en la provincia de Loja.
Slogan:
"Dulce tradicion lojana™

Los bocadillos de panela y mani, asi como el café ardbigo que comercializa "Don
Javier", son productos tradicionales de la provincia de Loja, con décadas de historia. El lema
"Tradicion lojana” rinde homenaje a esta herencia gastronomica que se ha transmitido de

generacion en generacion
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Tipografia

Una fuente serif clésica y elegante, con remates en las letras. Esto le da un aspecto
tradicional y artesanal que se alinea perfectamente con la propuesta de valor de "Don Javier"

de ofrecer productos elaborados siguiendo recetas familiares.

La tipografia utilizada para el nombre "Don Javier" es de color marron oscuro,
evocando los tonos de los ingredientes naturales como la panela y el mani tostado. Este color

calido y terroso refuerza la imagen de autenticidad y artesania de la marca.

Las letras tienen un grosor medio, ni demasiado finas ni demasiado gruesas. Esto le da
un aspecto equilibrado y legible al logotipo, que se destaca claramente en las publicaciones de
Facebook y en los empaques de los productos.

La disposicion del texto, con “Productos Artesanales” en una linea superior y “Don
Javier” en una linea inferior, crea una composicion armoniosa y bien equilibrada. Esto permite

que el nombre de la marca sea el elemento principal y mas destacado.
Psicologia de colores

La psicologia de colores de Productos Artesanales "Don Javier“esta integrada por varias
tonalidades de color blanco, beige y marrén, colores que transmiten pureza, tradicion, artesania
y confianza. Apela a los sentidos y emociones de los consumidores, invitdndolos a disfrutar de
productos naturales, saludables y auténticos que honran la herencia culinaria de Loja.

Figura 17

Paleta de colores de empresa Productos Artesanales "Don Javier"

PANTONE® 000C #FS5F5DC
White drarian iF5FTE
HFFFFFF

Blanco: El color blanco representa pureza, limpieza y frescura. Evoca la idea de un
nuevo comienzo y oportunidades. Representa la apertura de la empresa para expandirse y

conquistar nuevos mercados.
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Beige: El beige es un color neutro y sutil que proyecta una imagen de sencillez y
elegancia, asimismo, se relaciona con los tonos de elementos naturales como la madera, la
arena o los ingredientes alimenticios, como la panela y el mani; representa la artesania y el
proceso manual que se emplea en la elaboracion de los productos.

Marroén: Es un color secundario clave en la paleta de la marca. Se relaciona con la
tierra y los origenes; proyecta una imagen de solidez y confiabilidad. Transmite que la empresa

es estable, con raices profundas en la tradicion lojana.
Tarjeta de presentacion

La tarjeta es un instrumento clave para que Productos Artesanales Don Javier genere
una buena imagen ante sus clientes, fortaleciendo la credibilidad y confianza. En la tarjeta se
incluyen elementos como el logotipo, los datos de contacto y de manera concisa, los productos

que ofrece.
Tarjeta de presentacion lado frontal

Figura 18

Lado frontal de tarjeta de presentacion

“Don Javierr BOCADILLOS DE PANELA
Y MANI
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h
) 4 \ los tradicionales bocadillos de panela, mani
‘\ 'q g y coco elaborados artesanalmente
o 2
=
A 7’
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© 0980230055 - 0999968852
PATRICIO VARGASR. &= productosdonjavier@gmail.com

Gerente Propietario (¥ productosartesanales “DON JAVIER"

Tarjeta de presentacién lado posterior
Figura 19

Lado posterior de la tarjeta de presentacion
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Redes sociales de la empresa

Productos Artesanales Don Javier tiene presencia en las tres principales redes sociales:
Facebook, Instagram y TikTok, no obstante, la gestion de estas plataformas aln carece de una

planificacion estratégica adecuada.

Facebook: el link de enlace hacia el perfil de Facebook de productos artesanales Don

Javier es el siguiente https://www.facebook.com/share/IBGMFgq2LY/
Figura 20

Captura de pantalla del perfil de Facebook de la empresa Productos Artesanales Don Javier

Administrar pagina Lo} B Do,,
) Productos Artesanales Don T Weey,
Javier'

dll Panel para profesionales
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[/ Crear anuncios

@ Promocionar publicacén e
Instagram

- 2
{} Configuracion

@ Editar foto de portada [y

Mas herramientas
Administra tu empresa en las

ARTESANALES

[E5) Centro de clientes potenciales 7 Productos Artesanales "Don Javier
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Meta Business Suite . = .
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Destacados
5 Administrar
Promocionar pagina Nadie més vera esta seccion a menos que fijes algo.

Instagram: En esta red social, la empresa no desarrolla una actividad constante, el
enlace de la cuenta es el siguiente:
https://www.instagram.com/productosdonjavier?igsh=MWEzZX|jZ293M2dveA
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Figura 21

Captura de pantalla del perfil de Instagram de la empresa Productos Artesanales Don Javier

l]n.’)tag’lam Registrarte

productosdonjavier Seguir Enviar mensaje
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B PUBLICACIONES ® REELS & ETIQUETAS

TikTok: Productos Artesanales Don Javier tiene una presencia limitada en TikTok,
donde las publicaciones se realizan de manera esporadica; el enlace de la cuenta es el siguiente:

https://lwww.tiktok.com/@productosdonjavier?_t=8rxOUghEUwp&_r=1
Figura 22

Captura de pantalla del perfil de TikTok de la empresa Productos Artesanales Don Javier
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7.2. Analisis de la empresa

7.2.1.

El buyer persona de Productos Artesanales “Don Javier” se dirige a los micromercados

Buyer Persona

que comercializan sus productos, los cuales buscan ofrecer a sus clientes productos

tradicionales y artesanales de alta calidad.

Figura 23

Determinacion del Buyer Persona para la empresa Productos Artesanales Don Javier.

BUYER PERSONA DE EMPRESA PRODUCTOS ARTESANALES “DON JAVIER"

i :;.i

ADMINISTRADOR DE
SUPERMERCADO

BIOGRAFIA

El administrador de supermercadoes es un profesional organizado y estratégico, responsable
de seleccionar productos que se alineen con las necesidades y expectativas de sus clientes.
Su principal objetivo es garantizar que las estanterias estén abastecidas con productos de
calidad, que ofrezcan un equilibrio entre rentabilidad y satisfaccidn del consumidor.

MOTIVACIONES

Ofrecer productos diferenciados y de
calidad para atraer mas clientes.

OBJETIVOS

* |dentificar
consistentes.

De 30 a 50 anos

.

proveedores confiables y

Hombres y mujeres

+ Cumplir con las demandas de * Garantizar gue los productos ofrecidos
consumidores cumplan con estandares de calidad.

PAIS ECUADOR * Incrementar la rentabilidad a través de » Posicionar su supermercado como un
productos con buena rotacién y espacioiduspoysiio/local )
mérgenes atractivos » Aumentar la satisfaccion de sus clientes

EDUCACION Universitario o técnico g ) mediante una oferta variada.

superior

. Administrador de

OCUPACION supermercados o jefe de
S GUSTOS Y AFICIONES COMPORTAMIENTO

ESTADO CIVIL SorSiolCaae + Prefieren proveedores que ofrezcan

» Negociar con proveedores y explorar precios competitivos y entregas puntuales
nuevas alianzas comerciales. + Valoran productos que cuenten con
» Monitoresar las tendencias de mercado y empaques atractivos. .
la aceptacién de nuevos productos. * gque el producto cuente con registro
PERSONALIDAD + Participar en eventos o ferias de sanitario .
productos artesanales. + Tienden a ser fieles a marcas que cumplen
Racional sus expectativas de calidad y servicio.

Colaborativo

REDES SOCIALES

0 @ H

Prictico

1.2.2.

La segmentacion de mercado es una herramienta clave para que la empresa Productos

Segmentacion de Mercado

Artesanales “Don Javier” pueda orientar sus estrategias de marketing y de esta forma llegar a

los clientes objetivo.
Segmentacion Demogréfica
La segmentacion demografica permitira a Productos Artesanales "Don Javier"

comprender de manera mas precisa a su publico objetivo, identificando variables clave como
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edad, género, nivel de ingresos y ocupacion. Este analisis ayudara a determinar los grupos de

clientes mas interesados en productos artesanales, lo que facilitara el disefio de estrategias de

marketing personalizadas y efectivas para captar y fidelizar a este segmento del mercado.

Edad: Administradores y jefes de compras entre 30 y 50 afios.

Género: hombres y mujeres

Nivel educativo: Técnico superior o universitario, con conocimientos en
administracion, marketing o logistica.

Ocupacién: Administradores, jefes de compras o duefios de micromercados locales,
regionales o cadenas de autoservicios.

Ingreso: Ingresos acorde a cargos de responsabilidad en el sector comercial.
Segmentacion Geografica

La segmentacidn geogréafica es crucial para que Productos Artesanales "Don Javier"

identifique y analice su mercado, investigando variables como ubicacién, regién o ciudad, para

determinar las areas con mayor demanda de sus productos. Actualmente, los bocadillos tienen

alta popularidad en la sierra sur del Ecuador, lo que brinda una oportunidad para consolidar su

presencia en esta region y, a la vez, disefiar estrategias de expansion hacia otras provincias del

pais, ampliando su alcance y fortaleciendo la marca a nivel nacional.

Ciudad: los principales clientes son los habitantes de la ciudad y provincia de Loja; v,
en menor cantidad, los habitantes de la ciudad de Cuenca.

Ubicacion especifica: Micromercados ubicados en barrios o zonas con alto flujo de
consumidores interesados en productos tradicionales y artesanales.

Tamarfio del mercado: Micromercados medianos y grandes que buscan diversificar su

oferta con productos diferenciados.
Segmentacion conductual

La segmentacion conductual permitird a Productos Artesanales "Don Javier"

comprender el comportamiento de los administradores de micromercados como intermediarios

clave, facilitando la identificacion de nuevas oportunidades de comercializacion y adaptando

sus estrategias de venta.
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e Ocasiones de consumo: Administradores que buscan productos versatiles que puedan
satisfacer diversas ocasiones de consumo de sus clientes, como snacks diarios, regalos
0 acompafiamientos en eventos especiales.

e Toma de decisiones basada en datos: Prefieren trabajar con productos que tengan una
alta rotacion, respaldo en datos de ventas y que estén alineados con las preferencias de
los consumidores finales.

e Actitud hacia los proveedores: Valoran a proveedores confiables, con entregas

puntuales, productos consistentes y un servicio que simplifique la gestion comercial.

7.2.3. Clasificacion de Mercados
Segln los resultados de las encuestas, el segmento de mercado para los productos
artesanales "Don Javier" se ubica dentro del modelo de negocio B2B, orientado a
administradores de micromercados que operan en la ciudad de Loja. Esta segmentacion se
sustenta en una estrategia de comercializacion digital, la cual se dirige especificamente a las
generaciones X e'Y.

En el siguiente grafico se detallan los rasgos distintivos o caracteristicas de estas
generaciones, esta informacion complementa el analisis, evidenciando que el mercado local se
caracteriza por un fuerte enfoque en productos artesanales y tradicionales, con alta rotacién y
valor agregado, capaces de atender a consumidores de niveles socioeconémicos bajos, medios

y altos.

Grafico 4

Caracteristicas de la generacion X e Y.

GENERATION X GENERATION Y
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7.2.4. Core del Producto
El Core del producto para Productos Artesanales “Don Javier” se centra en la
elaboracion y comercializacion de productos tradicionales y artesanales de alta calidad. Este
enfoque no solo destaca la autenticidad y la herencia cultural de la provincia de Loja, sino que

también representa la esencia de la marca y su propuesta de valor.

Figura 24

Core del producto de la empresa Productos Artesanales "Don Javier"

Calidad,
Insigth
Tradicion —— sigt

Experiencias de degustacion. Producto aumentado

A

Educacién sobre la tradicion

local.

Core Producto
_

Bocadillos de panela y mani;
bocadillos de panela, mani y
coco; y café arabigo tostado

y molido.

Nota. Elaboracion propia.

7.2.5. Analisis FODA
El analisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas) es una
herramienta de planificacion estratégica que le permitira a la empresa Productos Artesanales
"Don Javier" evaluar estos cuatro elementos, para identificar areas de mejora. A continuacion,

se presenta el analisis:

Tabla 1

Andlisis FODA

FORTALEZAS OPORTUNIDADES
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o Productos artesanales, de calidad y sabor
tradicional

e Cuentan con registro sanitario.

® Reputacion y prestigio de la marcaen la
ciudad de Loja

eConocimiento y experiencia en la
elaboracion de bocadillos.

e Fidelidad por parte de sus clientes

LExpansién a nuevos mercados geograficos,
tanto a nivel nacional como internacional

e Alianza estratégica en la ciudad de Loja
mediante la coordinacion con GADs, la
Camara de Comercio y la Feria de Loja,
entre otros, para montar un stand y
promocionar sus productos.

e Diversificacion del portafolio de productos,
como la incorporacion de café tostado y
molido

e Utilizacion de redes sociales y plataformas

en linea para aumentar la visibilidad.

DEBILIDADES

AMENAZAS

e Capacidad limitada de produccion y
distribucion a gran escala

e Dependencia de proveedores y canales
de venta locales

eFalta de estrategia de marketing vy

comunicacion a gran escala

eEntrada de nuevos competidores con
productos similares

e Cambios en las preferencias y habitos de
consumo de los clientes

e Posibles dificultades en el acceso a

materias primas o insumos clave

’olnseguridad del pais

Nota. Elaboracion propia.

Matriz EFI: La matriz EFI permite identificar y cuantificar los factores internos que

afectan a la empresa, ayudando a priorizar estrategias que potencien las fortalezas y minimicen

las debilidades.

Tabla 2

Matriz EFI - Evaluacion de Fortalezas y Debilidades de la empresa Productos Artesanales

“Don Javier".
FACTOR PONDERACION | CALIFICACION PUNTAJE
PONDERADO
Productos artesanales, de 0.30 4 1.20
calidad y sabor tradicional
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Cuentan con registro 0.20 4 0.80

sanitario

Reputacion y prestigiode | 0.25 4 1.00
la marca en la ciudad de

Loja

Conocimiento y 0.15 3 0.45

experiencia en la
elaboracion de bocadillos
Falta de estrategia de 0.10 2 0.20

marketing y comunicacion
a gran escala

Capacidad limitada de 0.10 2 0.20
produccion y distribucion a

gran escala
Total 1.00 3.85

Nota. Elaboracion propia.

Matriz EFE: La matriz EFE permite evaluar las condiciones externas que impactan a
la empresa, determinando la capacidad de la misma para aprovechar oportunidades y mitigar

amenazas.
Tabla 3

Matriz EFE - Evaluacion de Oportunidades y Amenazas para "Don Javier"

FACTOR PONDERACION | CALIFICACION PUNTAJE
PONDERADO

Expansion a nuevos 0.30 4 1.20

mercados geograficos

Alianza estratégica con 0.25 4 1.00
GAD:s y ferias locales
Diversificacion del 0.20 4 0.80

portafolio de productos
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Utilizacion de redes 0.15 3 0.45
sociales y plataformas en

linea

Entrada de nuevos 0.10 2 0.20
competidores con

productos similares

Inseguridad del pais 0.10 1 0.10
Total 1.00 3.75

Nota. Elaboracion propia.

Estrategias FODA

Estas estrategias permitiran a la empresa Productos Artesanales "Don Javier" potenciar

sus fortalezas, aprovechar oportunidades, mitigar debilidades y hacer frente a las amenazas del

entorno competitivo.

A continuacion, se presenta una matriz que acopla las estrategias FO, FA, DO y DA

para la empresa Productos Artesanales "Don Javier":

Tabla 4

Estrategias FO, FA, DO, DA

ESTRATEGIAS

DESCRIPCION Y/O ACCIONES

Estrategias FO
(Fortalezas +

Oportunidades)

Aprovechar la reputacion y prestigio de la marca en Loja para
entrar en nuevos mercados nacionales e internacionales,

destacando la calidad y tradicion de los productos artesanales.

Formar alianzas con GADs, Camara de Comercio y ferias

locales para promocionar los productos.

Estrategias FA

(Fortalezas + Amenazas)

Utilizar la calidad y el registro sanitario de los productos para
crear una propuesta Unica que contrarreste la entrada de nuevos
competidores, enfocandose en el marketing que resalte estas

fortalezas.
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Reforzar la fidelidad del cliente mediante la innovacion
constante en productos, asegurando que se mantengan

alineados con las preferencias cambiantes del consumidor.

Estrategias DO | Superar la capacidad limitada de produccion incorporando
(Debilidades + | nuevos productos a base de mani, lo que permitira atraer a un
Oportunidades) publico mas amplio.

Utilizar redes sociales y plataformas en linea para aumentar la
visibilidad de la marca y compensar la falta de una estrategia

de marketing a gran escala.

Estrategias DA | Mitigar la dependencia de proveedores locales estableciendo
(Debilidades + Amenazas) | relaciones con proveedores alternativos, lo que ayudard a

asegurar el acceso a materias primas clave.

Mejorar la capacidad de produccidn y distribucién mediante
inversiones en infraestructura, lo que permitira enfrentar mejor
las amenazas del mercado como la inseguridad y los cambios

en las preferencias del consumidor.

Nota. Elaboracién propia.
Analisis FODA Contrastado

Una vez identificadas las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas de la
empresa Productos Artesanales Don Javier, se procedié a realizar un analisis contrastado que
permite comprender las implicaciones estratégicas que emergen de la interaccion entre los

factores internos y externos.

Fortalezas / Oportunidades: Las fortalezas de la empresa, tales como la calidad de
sus productos artesanales y su prestigio en la ciudad de Loja, representan una ventaja
significativa para aprovechar las oportunidades de expansion hacia nuevos mercados
geogréficos. En particular, el hecho de que los productos estén respaldados por el registro
sanitario y cuenten con fidelidad de los clientes facilita la entrada en nuevos mercados, tanto
nacionales como internacionales. Ademas, las alianzas estratégicas en Loja, como las que se
pueden formar con los GAD’s, Camara de Comercio y la Feria de Loja, ofrecen un excelente

entorno para promocionar la marca, aprovechar la reputacion local y atraer nuevos clientes.
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Fortalezas / Amenazas: Por otro lado, el prestigio de la marca y la experiencia en la
elaboracion de bocadillos pueden mitigar algunas de las amenazas externas, como la entrada
de nuevos competidores con productos similares. La clave radica en reforzar estas fortalezas
con una estrategia de diferenciacion que haga destacar a productos Don Javier frente a la
competencia. Sin embargo, la empresa debe estar preparada para hacer frente a la inseguridad
del pais y los cambios en las preferencias del consumidor, lo cual podria afectar tanto la
produccion como la demanda de sus productos. Es crucial que la empresa se adapte a estas

variaciones del mercado.

Debilidades / Oportunidades: En cuanto a las debilidades, como la capacidad limitada
de produccidn y la falta de estrategia de marketing, estas pueden ser mitigadas aprovechando
las oportunidades de diversificacion del portafolio de productos, como la incorporacién del
café tostado y molido. La utilizacion de redes sociales y otras plataformas digitales puede
mejorar significativamente la visibilidad de la marca y atraer a mas consumidores, lo que puede
ayudar a superar las limitaciones actuales. La empresa podria explorar nuevas formas de

comunicacion masiva para superar la falta de marketing a gran escala.

Debilidades / Amenazas: Finalmente, las debilidades de la empresa, tales como la
dependencia de proveedores locales y la limitada capacidad de distribucion, se ven exacerbadas
por factores externos, como la dificultad en el acceso a materias primas y la inseguridad en el
pais. Estos factores podrian limitar el crecimiento de la empresa si no se gestionan
adecuadamente. Es fundamental que la empresa establezca nuevas alianzas con proveedores
més diversos para reducir riesgos y también invierta en mejorar su infraestructura de

produccion y distribucion.

7.2.6. Matriz de Ansoff

La matriz de Ansoff es una herramienta Gtil para que la empresa Productos Artesanales
"Don Javier" defina la estrategia de crecimiento en funcion de sus productos actuales, asi como
sus mercados actuales. Teniendo en cuenta que, resaltando las caracteristicas, la tradicion y la
calidad diferenciada de los productos "Don Javier" a través de las redes sociales, podra
promover sus ventas, mejorar la rentabilidad y consolidar el posicionamiento; ademas, al
innovar e introducir productos relacionados con el mani, la empresa no solo amplia su oferta,
sino que también fortalece su posicionamiento como un referente en productos artesanales; por

lo tanto, la estrategia que se usara es Penetracion de Mercado y Diversificacion.
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Tabla 5

Matriz de Ansoff aplicada a la empresa Productos Artesanales "Don Javier"

ESTRATEGIA PRODUCTOS ACTUALES O NUEVOS PRODUCTOS
EXISTENTES

MERCADOS

ACTUALES O | Penetracion de mercado Desarrollo de productos

EXISTENTE

e Mantener una fuerte presencia en
las redes sociales, a través de la

creacion de contenido.

NUEVOS Diversificacion
MERCADOS
Desarrollo de mercado e Incorporacion de  productos
relacionados, como mani picante

y/o mantequilla de mani.

Nota. Elaboracion propia.

7.3. Tendencias del Mercado
Las tendencias actuales en el mercado de productos artesanales ofrecen oportunidades
significativas para "Don Javier". Estas tendencias sugieren una oportunidad para implementar

estrategias que potencien la conexion emocional y la sostenibilidad del producto.

Tabla 6

Tendencias del mercado

TENDENCIA DESCRIPCION

Preferencia por productos | Consumidores buscan alternativas de elaboracion artesanal,

artesanales que resalten su calidad.
Mayor interes en | Demanda por empaques ecoldgicos y procesos de
sostenibilidad produccion responsables con el medio ambiente.
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cultural

Valoracion de la autenticidad

reflejen la identidad local.

Consumidores prefieren productos que cuenten historias y

digitalizacién

Segmentacion demografica y

Mercados jovenes se interesan en experiencias digitales

personalizadas, a traves de redes sociales.

Nota. Elaboracién propia.

7.4. Analisis de la competencia

El anélisis de la competencia permite identificar las fortalezas y debilidades de los

competidores directos e indirectos de la empresa Productos Artesanales "Don Javier”, lo que

resulta fundamental para desarrollar estrategias que resalten los atributos Unicos de la marca y

fortalezcan su posicionamiento en el mercado, especialmente en términos de calidad y

autenticidad. Sin embargo, es necesario que la empresa trabaje en fortalecer sus estrategias

digitales. Este andlisis, basado en las 4P (Producto, Precio, Plaza y Promocién) y en la

evaluacion de las fortalezas y debilidades de los competidores, revela areas clave en las que

"Don Javier" puede optimizar su rendimiento.

Tabla 7

Analisis de la competencia

comerciantes  de
mercado central y

comerciantes de

comerciantes  de
mercado central y

comerciantes de

ASPECTO DANIEL BOCADILLOS DON JAVIER
TINIZARAY MIGUELITO
Fortalezas e Distribucion en |e Distribucién en |e Presencia en varios

micromercados

locales,

Stand propio en Feria

Feria de Loja, Feria de Loja, de Loja,
e Precios e Precios e Fuerte identidad
competitivos, competitivos, cultural
e Varios afios en el |e Varios afios en el
mercado mercado
Ponderacion | 7/10 7/10 8/10

58



Debilidades |e Calidad e Calidad e Distribucion limitada
inconsistente. inconsistente. a la provincia de
e Escasa o0 nulaje Escasa o0 nula Loja,
promocion promocion e [Escasa promocion
e Distribucion e Distribucion
limitada a ciertos limitada a ciertos
segmentos de segmentos de
mercado. mercado.
Ponderacion | 6/10 6/10 7/10
Producto 7 7 8
(calidad)
Precio 7 Competitivo 6 Competitivo 8 Moderado reflejando
mayor valor agregado)
Plaza 7 6 8 (Limitada a Loja, con
potencial de expansion)
Promocién 7 6 8 (Con presencia inicial
en redes, pero con
necesidad de fortalecer
estrategias digitales)
Ventaja 7 7 7
competitiva
Puntaje 6,6 6,2 7,2
Global

Nota. Elaboracion propia.
Analisis de las calificaciones

Robustez del Producto: "Don Javier" se destaca por su alta calidad (calificacion de 8)
y su fuerte identidad cultural, lo que le confiere un valor diferencial en comparacion con

competidores que presentan calidad media.

Precio: Aunque el precio de "Don Javier" es moderado-alto, refleja su valor agregado
por la calidad superior y la conexién cultural, lo que puede justificar su costo para

consumidores objetivo.
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Plaza: La distribucion de "Don Javier" esta limitada principalmente a la provincia de
Loja. Es fundamental expandir su presencia a otras provincias y canales de venta para aumentar

su alcance y competitividad.

Promocién: "Don Javier" tiene una presencia inicial en redes sociales, lo cual es
positivo, pero requiere un fortalecimiento de estrategias digitales para alcanzar un pablico mas

amplio y aumentar su visibilidad.

Ventaja Competitiva: La ventaja competitiva de la empresa Productos Artesanales
"Don Javier" se basa en su calidad superior y su identidad cultural, debido a que, sus productos
artesanales auténticos son elaborados con materias primas locales y técnicas tradicionales; lo
que refleja la tradicion y la esencia de Loja; ademas, cuenta con oportunidades de
diferenciacion mediante estrategias de marketing digital y diversificacion de mercados, lo que
le permite consolidarse como lider en el segmento de productos artesanales.

7.5. Mapa de Posicionamiento
El mapa de posicionamiento permite visualizar cbmo los consumidores perciben a la
empresa Productos Artesanales "Don Javier" en comparacion con sus competidores,
destacando su desempefio en las variables clave: robustez del producto, precio, plaza,
promocion y ventaja competitiva. Este analisis facilita identificar areas de mejora y
oportunidades estratégicas para fortalecer la posicién de la marca en el mercado.

Producto vs Precio

Figura 25

Mapa de posicionamiento entre los parametros Precio y Producto

Producto vs Precio

n
9 Javier
Bacadillos
wmiguelita 6
6 Daniel
zan

3

Precio
=]

-9
Producto

Nota. Elaboracion propia
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Este mapa posiciona a "Don Javier" como una opcion exclusiva y accesible, destacando
su alta calidad (8) frente a competidores con calidad media (7). A pesar de que su precio (7) es
moderado-alto, se justifica por la calidad superior, lo que lo hace una opcion atractiva para
consumidores que valoran la autenticidad. En comparacion, los competidores como Daniel
Tinizaray y Bocadillos Miguelito tienen precios mas competitivos (6-7), pero con una calidad

inferior, lo que coloca a "Don Javier" como una alternativa premium dentro de su categoria.
Plaza vs Promocion

Figura 26

Mapa de posicionamiento entre los parametros Plaza y Promocién

Plaza vs Promocion
9 Don lavier

7
6 6 Daniel
Bocadillos Tinizaray
Miguelito

Promocién
=]

Nota. Elaboracion propia

En este mapa, "Don Javier" destaca por una distribucion (8) relativamente mas amplia
en la provincia de Loja, con presencia en micromercados y ferias locales, mientras que sus
competidores tienen una distribucién limitada; sin embargo, la promocién de "Don Javier" ain
es incipiente, con una presencia inicial en redes sociales, pero sin una estrategia robusta de
marketing digital. Los competidores tienen una promocion alin més escasa, lo que presenta una
oportunidad para que la empresa "Don Javier" mejore su visibilidad a través de camparias

digitales més fuertes y segmentadas.

Producto vs Ventaja Competitiva
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Figura 27

Mapa de posicionamiento entre los parametros Producto y Ventaja Competitiva

Producto vs Ventaja Competitiva

9

Tinizaray Don Javier]

6 Bocadillas
Mizuslito

Ventajg Competitiva
=]

-9
Producto

Nota. Elaboracion propia

Con respecto a los parametros Producto vs Ventaja Competitiva, Productos Artesanales
"Don Javier" se posiciona como lider en calidad (8) frente a sus competidores, que tienen una
calidad media (7), destacandose por su elaboracion artesanal; de igual forma, en términos de
ventaja competitiva (7), "Don Javier" sobresale por su identidad cultural, un atributo que los
competidores no logran igualar, de modo que, existe una ligera brecha entre la alta calidad del
producto y el nivel de diferenciacion percibida, lo que sugiere que "Don Javier" puede
potenciar aun mas su ventaja competitiva comunicando mejor sus atributos unicos y su

autenticidad.
Plaza vs Precio

Figura 28

Mapa de posicionamiento entre los parametros Plaza y Precio

Plaza vs Precio

9

7 Tinizaray

5 Miguelito

Plaza
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Este mapa muestra que "Don Javier" tiene una plaza fuerte (8) y un alto precio. En
comparacion, "Daniel Tinizaray" tiene una plaza de 7 y precio de 7, mientras que "Bocadillos
Miguelito" tiene una plazay precio de 6. Esto resalta que "Don Javier™ equilibra su distribucion
amplia con precios alineados a su propuesta de valor, superando en plaza a sus competidores.

7.6. Estrategias y tacticas del Plan de Comercializacion
Después de definir la estrategia de penetracion de mercado y diversificacion, el plan de
comercializacién debe incluir acciones concretas para fortalecer a la empresa Productos
Artesanales "Don Javier". Para ello, se implementaran estrategias tanto B2C como B2B. Estas
permitiran mantener las ventas directas al consumidor final y, al mismo tiempo, expandir la

presencia de la marca en micromercados locales y de otras provincias.

B2C= (Business-to-Consumer) se refiere a las actividades de marketing y ventas que

una empresa realiza para llegar directamente a los consumidores finales.

B2B= (Business-to-Business) se refiere a las actividades de marketing y ventas que una

empresa realiza para vender sus productos a otras empresas.

Tabla 8

Tactica 1. Creacion de una filosofia empresarial e imagen corporativa.

PRODUCTOS Empresa:
ARTESANALES
= Productos Artesanales “Don Javier”
NS
"DQN![ER"
Estrategia definida Penetracion de Mercado

Tactica 1

Nombre de la tactica | Creacion de una filosofia empresarial e imagen corporativa de la

empresa Productos Artesanales “Don Javier”.

Descripcion de la La creacion de una filosofia empresarial y una imagen corporativa
tactica permitird a Productos Artesanales "Don Javier" transmitir una
identidad distintiva que refleje sus valores y compromiso con la
calidad. Esto fortalecera la confianza y generara una percepcion
positiva entre sus clientes. Ademas, la implementacion de una

imagen unificada, a traves de la uniformidad en la vestimenta y
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accesorios del equipo de trabajo, destacara el profesionalismo y la

cohesion de la empresa, proyectando una marca sélida y auténtica.

Actividades a implementar

General

Especifica

1. Disenar la filosofia

empresarial

Junto a Productos Artesanales "Don Javier", se disefiard una
filosofia empresarial sélida que incorpore la mision, vision y
valores, alineada con la identidad y objetivos estratégicos de la
empresa. Esta filosofia permitira destacar a la empresa frente a la

competencia.

2. Imagen corporativa

Elaborar disefios con diferentes opciones de uniformes que

incorporen el logotipo actual de la empresa

3. Articulos

promocionales

Disefar articulos promocionales, como bolsas de regalo, tazas o
Ilaveros, que incluyan el logotipo distintivo de la empresa. Estos
se entregaran como agradecimiento a clientes fieles o como parte
de estrategias promocionales para aumentar la visibilidad de la

marca y fomentar la lealtad del consumidor.

4. Disefiar un diptico

promocional

Crear un diptico atractivo, destacando la historia de la empresa, la

filosofia empresarial y su portafolio de productos.

Costos

$860.00

Nota. Elaboracion propia.

Actividad 1. Disefar la Filosofia Empresarial

Conjuntamente con el propietario de la empresa Productos Artesanales "Don Javier" se

definié la filosofia empresarial que incluye la mision, vision y valores, como se detalla a

continuacion:

Misién:

Somos una empresa dedicada a la elaboracion y comercializacién de productos

artesanales tradicionales, con el compromiso de promover los sabores caracteristicos de Loja e

innovar constantemente, con nuevas propuestas para ofrecer a nuestros clientes.

Vision:
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Ser la marca lider de productos artesanales a nivel nacional, reconocida por su
excelencia, tradicion e innovacién, ofreciendo a los ecuatorianos experiencias Unicas que

conecten con las raices culturales de Loja.
Valores:

e Calidad: Comprometidos con la excelencia en cada producto, garantizando sabor y
frescura en cada bocado.

e Tradicion: Rescatamos y preservamos las recetas y sabores autdctonos de Loja,
manteniendo vivos nuestros valores culturales.

e Innovacién: Siempre en busqueda de nuevas ideas y propuestas que enriquezcan
nuestros productos, fusionando lo tradicional con lo moderno.

e Responsabilidad: Actuamos con integridad y respeto en todas nuestras acciones,

ofreciendo productos de alta calidad.
Actividad 2. Disefar la Imagen Corporativa
A continuacion, se detalla los disefios para la imagen corporativa:

Figura 29

Disefio de uniformes para el personal de la empresa

PRODUCTOS
ARTESANALES

ARTESANALES
PRODUCTOS
ARTESANALES

ON JAVIER"

"DON JAVIER" ”
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Actividad 3. Disefiar articulos promocionales

A continuacion, se detalla los articulos promocionales generada a traves de la
plataforma Printful.

Figura 30

Disefio de articulos promocionales, como imagen corporativa
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PRODUCTOS
ARTESANALES

PRODUCTOS
ARTESANALES |
|
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DON JAVIER ; ;
Loja - Ecuador q0N ]AY}ER
e

PRODUCTOS
ARTESANALES

PRODUCTOS
ARTESANALES

“DON JAVIER"

Loja - Ecuador

"DON JAVIER"

Loja - Ecuador

—l

Actividad 4. Elaboracion de un diptico

A continuacidn, se muestra el disefio de un diptico atractivo, destacando la historia de

la empresa, la filosofia empresarial y su portafolio de productos.
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Figura 31

Disefio de diptico informativo de la empresa Productos Artesanales Don Javier

Tabla 9

Téctica 2. Desarrollo de contenido publicitario para aumentar el reconocimiento y la

CONTACTOS

0980230055

>

productosdonjavier@gmail.com

L

Productos Artesanales “Don Javier”

©

@productosdonjavier

@productosdonjavier

Nuestra Historia

Productos Artesanales "Don Javier" nace con
el propésito de preservar las tradiciones
gastronémicas de Loja, elaborando productos
que combinan recetas familiares con
ingredientes naturales de alta calidad. Cada
bocadillo y taza de café cuenta una historia
de sabor, tradicion e innovacién, pensada
para conquistar los paladares mas exigentes.

Mision:

Somos una empresa dedicada a la
elaboracion y comercializacion de productos
artesanales tradicionales, con el
compromiso de promover los sabores
caracteristicos de Loja e innovar
constantemente, con nuevas propuesta
para ofrecer a nuestros clientes.

Vision:

Ser la marca lider de productos
artesanales a nivel nacional, reconocida
por su excelencia, tradicion e innovacion,
ofreciendo a los ecuatorianos
experiencias unicas que conecten con las
raices culturales de Loja.

visibilidad de la empresa en las redes sociales

PRODUCTOS
ARTESANALES

"DON JAVIER"

Loja - Ecuador

“Dulce tradicion lojana”

Gerente/Propietario: Alvaro Patricio Vargas Rios

Direccién: Barrio Pefién del Oeste,
calle Nicaragua y Huaoranis

Nuestros Productos

L Bocadillos
Tradicionales:

Dulces elaborados a
base de panela y mani,
ideales para quienes
buscan disfrutar del
auténtico sabor lojano.

& Bocadillos
Especiales:
Una combinacién p

innovadora de panela,
mani y coco, que ofrece
una experiencia de
sabor Unica y deliciosa.

3. Café Tostado y
N ==
Molido: &
Café arabigo de alta cart
calidad, e |
cuidadosamente -
tostado y molido para
resaltar su aroma y
sabor.
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PRODUCTOS
ARTESANALES

"DON JAVIER"
Loja - Ecuador

Empresa:

Productos Artesanales “Don Javier”

Estrategia definida

Penetracion de Mercado

Tactica 2

Nombre de la tactica

Creacion de contenido publicitario para fortalecer el
reconocimiento y la presencia de la empresa en plataformas

digitales.

Descripcion de la

Mediante la generacién de contenido dindmico y atractivo, como

tactica historias, reels, TikToks y publicaciones en redes sociales
(Facebook, Instagram y TikTok), se potenciara la visibilidad de la
empresa Productos Artesanales "Don Javier" y su propuesta de
valor.
Actividades a implementar
General Especifica

1. Creacién de

historias:

Disefiar historias destacando el proceso artesanal de sus productos,
utilizando herramientas de edicion como Canva, Clipchamp o

Inshot..

2. Reels y TikToks

Disefiar contenido atractivo que destaque el proceso de
elaboracion de los productos, utilizando las herramientas

disponibles en Instagram y TikTok.

3. Flyers digitales

Disefiar publicaciones para redes sociales que resalten las
caracteristicas de los productos. A través de herramientas como

Canva para lograr un buen disefio.

4. Disefio de un roll up

publicitario:

Crear un roll up de la empresa para participacion en ferias

comerciales

Costos

$ 150,00

Actividad 1y 2. Creacion de historias y Creacion de Reels y TikTok

A continuacidn, se comparten los enlaces a las redes sociales de la empresa Productos

Artesanales “Don Javier”, donde se pueden encontrar historias, reels y TikToks destacados.

Accede al contenido consultando el siguiente enlace:
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Facebook:
https://www.facebook.com/share/IBGMFgg2LY/

Instagram:
https://www.tiktok.com/@productosdonjavier?_t=8rxOUghEUwp&_r=1
TikTok:
https://www.instagram.com/productosdonjavier?igsh=MWEzZXIjZ293M2dve A
Actividad 3. Disefio de Flyers digitales

A continuacidn, se muestra el disefio de los flyers para las redes sociales de la empresa

Productos Artesanales “Don Javier”.
Figura 32

Disefio de flyers publicitarios para postear en redes sociales.

PRODUCTOS
ARTESANALES

"Dulce tradicion lojana"

“DON JAVIER"
Loja - Ecuador

Disfruta la auténtica tradicion de
Loja con los productos de
Productos Artesanales "Don
Javier". Cada uno de nuestros
bocadillos y tazas de café es una
mezcla perfecta de tradicién e
innovacion, utilizando
ingredientes 100% naturales que
garantizan una experiencia Unica
de sabor

* Bocadillos Tradicionales:
Elaborados con panela y mani,

auténticos y deliciosos.

* Bocadillos Especiales:
Nuestra innovadora mezcla de panela,
mani y coco te sorprendera.

* Café Arabigo:
Tostado y molido con esmero para un
Visitanos: S
Direccion: Barrio Pefin del Oeste, sabor inigualable.
Calle Nicaragua y Huaoranis

Contéctanos:
 productosdonjavier@gmail com
. 0980230055

Siguenos:

‘@productosdonjavier en Instagram y
Productos Artesanales “Don Javier” en
Facebook
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https://www.instagram.com/productosdonjavier?igsh=MWEzZXljZ293M2dveA

Sabores de Loja en tu mesa

PRODUCTOS
ARTESANALES

"DON JAVIER"

Loja - Ecuador

Disfruta los sabores de Loja con
nuestros productos artesanales.

Café arébigo Bocadillos con
lonc::lllo;::‘ tostado y panela, maniy
panelay molido coco

Actividad 4. Disefio de un roll up publicitario

A continuacion, se muestra el disefio de roll up de la empresa Productos Artesanales

“Don Javier”, para participacion en ferias comerciales.
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Figura 33

Disefio de roll up de la empresa para participacion en ferias comerciales

PRODUCTOS
ARTESANALES

"DON JAVIER"

Productos Artesanales "Don Javier" surge como
un tributo a la herencia de las manos amorosas y
trabajadoras de Don Javier Vargas, quien nos
regala el exquisito sabor de productos
artesanales.

Con el propdsito de preservar las dulces
tradiciones de Loja, la empresa elabora:

1. Bocadillos Tradicionales:

Dulces elaborados a base de panelay
mani, ideales para quienes buscan
disfrutar del auténtico sabor lojano.

2. Bocadillos Especiales:

Una combinacién innovadora de
panela, mani y coco, que ofrece una
experiencia de sabor Unica y deliciosa.

3. Café Tostado y Molido:

Café ardbigo de alta calidad,
cuidadosamente tostado y molido
para resaltar su aroma y sabor.

CONTACTOS: @) 1
° 0980230055 preductosdonjavier@gmail.com
| ¢

Productos Artesanales “Don Javier”"
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Tabla 10

Tactica 3. Disefio y creacion de materiales promocionales para eventos.

PRODUCTOS
ARTESANALES

"DON JAVIER"
Loja - Ecuador

Empresa:

Productos Artesanales “Don Javier”

Estrategia definida

Penetracion de Mercado

Tactica 3

Nombre de la tactica

Disefio y creacion de materiales promocionales para eventos

Descripcion de la

Desarrollar materiales visuales como carpas, stands, exhibidores y

tactica elementos decorativos que representen la identidad de Productos
Artesanales "Don Javier" durante su participacion en ferias y
eventos.
Actividades a implementar
General Especifica

1. Disefio de carpas

personalizadas

Crear un disefio atractivo que incluya el logotipo y colores

corporativos para una buena visibilidad.

2. Stand personalizado

Desarrollar un disefio de stand que permita a la empresa participar

en eventos

3. Disefio de

exhibidores

Disefar exhibidores temporales que muestren los productos de
manera atractiva en puntos de venta, facilitando el acceso y la

visualizacion

4. Disefo de inflable

Crear un disefio atractivo para un inflable publicitario que

publicitario represente la marca, sirviendo como un atractivo visual que capte
la atencidn de los asistentes en ferias y eventos.
Costos $ 950,00

Actividad 1. Disefio de carpas personalizadas

A continuacion, se muestra el disefio de carpas personalizadas de la empresa Productos

Artesanales “Don Javier”, para participacion en eventos.
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Figura 34

Disefio de carpas personalizadas

¢
Productos Artesanales “Don Javier”

S P —p—————— PRODUCTOS
ARTESANALES

"DON JAVIER"

Loja - Ecuador

PRODUCTOS
ARTESANALES

nnnnnnn

Productos Artesanales “Don Javier” ‘
DN VIe

Don ]av,e,ﬂ
upon la"‘e‘"

Productos Artesanales

Productos Artesanales «

Actividad 2. Disefio de stand personalizado

A continuacion, se muestra el disefio de stands de la empresa Productos Artesanales

“Don Javier”, para participacion en eventos.
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Figura 35

Disefio de stand

PRODUCTOS
ARTESANALES

&

"DON JAVIER"

Log - Ecuador

PRODUCTOS
ARTESANALES

“DON JAVIER®
A Bt

Actividad 3. Disefio de exhibidores

A continuacion, se muestra el disefio de exhibidores de la empresa Productos

Artesanales “Don Javier”, que muestren los productos de manera atractiva en puntos de venta.
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Figura 36

Disefio de exhibidores para puntos de venta

Actividad 4. Disefio de inflable publicitario

A continuacion, se muestra el disefio de inflable publicitario de la empresa Productos

Artesanales “Don Javier”, para participacion en eventos.
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Figura 37

Disefio de inflable publicitario

Tabla 11

PRODUCTOS
ARTESANALES

“DON JAVIER"

Loja - Ecuador

Tactica 4. Disefio y creacion de publicidad exterior.

PRODUCTOS
ARTESANALES

"DON JAVIER"
Loja - Ecuador

Empresa:

Productos Artesanales “Don Javier”

Estrategia definida

Penetracién de Mercado

TAactica 4

Nombre de la tactica

Disefio y creacion de publicidad exterior

Descripcion de la

tactica

Desarrollar una campafa integral de publicidad exterior que
incluya diversos formatos, como vallas publicitarias, publicidad
en movimiento, mobiliario urbano y elementos visuales

[lamativos. Esta estrategia busca aumentar la visibilidad de
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Productos Artesanales "Don Javier” en la ciudad de Loja y atraer

a nuevos clientes a través de un disefio atractivo y estratégico.

Actividades a implementar

General Especifica

1. Vallas Publicitarias | Desarrollar un disefio para vallas publicitarias que resalte los
productos, incluyendo el logotipo y el slogan de la empresa.

1. Publicidad en | Crear un disefio atractivo para anuncios en autobuses, utilizando
Movimiento imagenes de los productos y un mensaje claro que invite a
probarlos.

3. Disefio Mobiliario | Disefiar mupis (muebles urbanos para publicidad) que exhiban
Urbano imagenes atractivas de los productos y ofrezcan informacion sobre

su disponibilidad, ubicandolos en &reas concurridas.

4.Disefo de Elementos | Crear un disefio de carteles temporales para eventos o ferias que
Visuales Atractivos muestren promociones especiales o nuevos productos, asegurando

gue sean facilmente legibles y visualmente atractivos

Costos $1430,00

Actividad 1. Disefio de Vallas Publicitarias

A continuacion, se muestra el disefio de vallas publicitarias de la empresa Productos

Artesanales “Don Javier”, para instalacion en vias principales.
Figura 38

Disefio de vallas publicitarias

Don Javier ooy

“Dulce tradicién lojana” ..

-~

e

B 1R
care
o

D e « ARABico
: ®
a

&

uctos Don Javier,

icién que nos une”

CONTACTOS: © 3]
@ &

Productos Artesanales “Don Javier”

"Productos Don Javier,
tradicién que nos une"
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Actividad 2. Disefio de anuncios para autobuses

A continuacion, se muestra el disefio de anuncios de la empresa Productos Artesanales

“Don Javier” para colocar en autobuses urbanos.

Figura 39

Disefio de anuncios para autobuses

PRODUCTOS
ARTESANALES

PRODUCTOS ARTESANALES e
“DON ]AVIERH “Dulce tradicién lojana”

CONTACTOS: © owmoasoons

productosdony

Broductos Artwsanales “Don Javiar” Bproductosdaniaviar

A PRODUCTOS \RTESA\N\ALES
“DON JAVIER™

& PRODUCTOS ARTESANALES
“DONJAVIER” e

Actividad 3. Disefio mobiliario urbano

A continuacidn, se muestra el disefio de mupis (muebles urbanos para publicidad) que

exhiban imagenes de los productos “Don Javier”.
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Figura 40

Disefio de mupis

PRODUCTOS
ARTESANALES
A (]
'94 Q
°, A o”
T
N gy cav?

"ENCUENTRALO EN TU SUPERMERCADO
FAVORITO"

PRODUCTOS
ASTESANALES

“DON IAVIER

DESCUBRE EL AUTENTICO

SABOR DE LOJA

ENCUENTRALOS EN TU
SUPERMERCADO FAVORITO

N VIR (]

’
o
¥ gy cao®

ENOUENTHALD IN TV SUPERMIRCADD
FAVORITO
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PRODUCTOS
ARTESANALES

"DON JAVIER"
Loja - Ecuador

DESCUBRE EL AUTENTICO
SABOR DE LOIJA

"ENCUENTRALOS EN TU
SUPERMERCADO FAVORITO"

Actividad 4. Disefio mobiliario urbano

A continuacion, se muestra el disefio de carteles temporales para eventos o ferias que
muestren promociones especiales o nuevos productos de la empresa Productos Artesanales

“Don Javier”.

Figura 41

Disefio de carteles temporales para eventos o ferias

PRODUCTOS
ARTESANALES

"DON JAVIER"
Loja - Ecuador

iPROMOCION
ESPECIAL PARA TI!

10% DE DESCUENTO EN NUESTROS
PRODUCTOS
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7.7. Presupuesto y cronograma para el plan de comercializacion

A continuacion, se detalla el presupuesto requerido para el plan de comercializacion de

la empresa Productos Artesanales "Don Javier". Este presupuesto incluye las inversiones

necesarias en diversas areas clave para asegurar la efectividad del plan y alcanzar los objetivos

establecidos.

Tabla 12

Presupuesto y cronograma del plan de comercializacion

Tactica 1: Creacion de Filosofia Empresarial e Imagen Corporativa

Actividad Responsable | Duracion Descripcion Presupuesto
(dias) (USD)
Disenfar la Equipo de 5 Disefiar ~ una  filosofia | 30
filosofia trabajo empresarial ~ sélida que
empresarial incorpore lamision, visiony

valores, alineada con la
identidad 'y  objetivos

estratégicos de la empresa.
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Imagen Equipo de 14 Elaborar  disefios  con | 500

corporativa trabajo diferentes opciones de
uniformes que incorporen el
logotipo actual de Ila
empresa

Articulos Equipo de 14 Disefiar articulos | 300

promocionales | trabajo

promocionales, como bolsas
de regalo, tazas o llaveros,
que incluyan el logotipo
distintivo de la empresa

Disefiar un Equipo de
diptico trabajo
promocional

7 Crear un diptico atractivo, | 30
destacando la historia de la
empresa, la  filosofia
empresarial y su portafolio

de productos.

Nota. Elaboracion propia

Figura 42

Diagrama de Gantt para la tactica 1.

DISENAR UN DIPTICO
PROMOCIONAL

ACTIVIDADES

ARTICULOS PROMOCIONALES

IMAGEN CORPORATIVA

Diagrama de Gantt

DISENAR LA FILOSOFIA ‘ J
|

EMPRESARIAL

Nota. Elaboracién propia

0 2 4 6 8 10 125N
DURACION (DIAS)
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Tabla 13

Presupuesto y cronograma del plan de comercializacion

Tactica 2: Creacion de contenido publicitario para fortalecer el reconocimiento y la
presencia de la empresa en plataformas digitales.
Actividad Responsable | Duracién Descripcion Presupuesto
(dias) (USD)
Creacion de | Equipo de 5 Disefiar historias destacando | 30
historias trabajo el proceso artesanal de sus
productos, utilizando
herramientas de edicion como
Canva, Clipchamp o Inshot.
Reelsy Equipo de 5 Disefar contenido atractivo | 40
TikToks trabajo que destaque el proceso de
elaboracion de los productos.
Flyers Equipo de 5 Disefar publicaciones para | 30
digitales trabajo redes sociales que resalten las
caracteristicas de los
productos.
Disefio de un | Equipo de 15 Crear un roll up de laempresa | 50
roll up trabajo para participacion en ferias
publicitario comerciales

Nota. Elaboracién propia
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Figura 43

Diagrama de Gantt para la tactica 2.

DISENO DE UN ROLL UP

PUBLICITARIO

ACTIVIDADES

CREACION DE HISTORIAS

FLYERS DIGITALES

REELS Y TIKTOKS

Diagrama de Gantt

0 2 4 6

8

10

12 14 16

Nota. Elaboracién propia

Tabla 14

DURACION (DIAS)

Presupuesto y cronograma del plan de comercializacién

Tactica 3: Disefio y creacion de materiales promocionales para eventos.

Actividad Responsable | Duracion Descripcion Presupuesto
(dias) (USD)

Disefio de Equipo de 30 Crear un disefio atractivo | 250
carpas trabajo que incluya el logotipo y
personalizadas colores corporativos para

una buena visibilidad.
Stand Equipo de 30 Desarrollar un disefio de | 300
personalizado trabajo stand que permita a la

empresa participar en

eventos
Disefio de Equipo de 14 Disenar exhibidores | 200
exhibidores trabajo temporales que muestren

los productos de manera
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atractiva en puntos de

venta
Disefio de Equipo de 45 Crear un disefio atractivo | 200
inflable trabajo para un inflable
publicitario publicitario que

represente la marca

Nota. Elaboracion propia
Figura 44

Diagrama de Gantt para la tactica 3.

Diagrama de Gantt

DISENO DE INFLABLE
PUBLICITARIO

DISENO DE EXHIBIDORES

STAND PERSONALIZADO

ACTIVIDADES

DISENO DE CARPAS
PERSONALIZADAS

0 10 20 30 40 50
DURACION (DIAS)
Nota. Elaboracion propia
Tabla 15
Presupuesto y cronograma del plan de comercializacion
Tactica 4: Disefio y creacion de publicidad exterior
Actividad Responsable | Duracién Descripcion Presupuesto
(dias)
Vallas Equipo de 45 Desarrollar un disefio para | 380
Publicitarias trabajo vallas publicitarias que

resalte los productos
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Publicidad  en | Equipo de 15 Crear un disefio atractivo | 250

Movimiento trabajo para anuncios en
autobuses

Disefio Equipo de 60 Disefiar mupis (muebles | 600

Mobiliario trabajo urbanos para publicidad)

Urbano que exhiban iméagenes

atractivas de los productos

Disefio de Equipo de 30 Crear un disefio de | 200
Elementos trabajo carteles temporales para
Visuales eventos o ferias que
Atractivos muestren promociones

Nota. Elaboracion propia
Figura 45

Diagrama de Gantt para la tactica 4.

Diagrama de Gantt

DISENO DE ELEMENTOS VISUALES
ATRACTIVOS

DISENO MOBILIARIO URBANO

PUBLICIDAD EN MOVIMIENTO

ACTIVIDADES

VALLAS PUBLICITARIAS

| .
0O 10 20 30 40 50 60 70
DURACION (DIAS)

Nota. Elaboracion propia

7.8. Responsabilidad Social
La responsabilidad social empresarial es un componente esencial para el éxito de
cualquier entidad, especialmente para aquellas que operan en el sector artesanal. En este
contexto, Productos Artesanales "Don Javier" puede alinearse con los valores de sostenibilidad
y compromiso comunitario, lo que no solo fortalece su reputacion, sino que también contribuye

al bienestar de la comunidad local.
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Grafico 5

Responsabilidad social

Sostenibilidad ambiental

El uso de empaques biodegradables para los productos de la empresa Productos
Artesanales “Don Javier”, como bocadillos y café, representa una estrategia clave para reducir
la huella ambiental y mejorar la sostenibilidad del negocio. Estos empaques, elaborados a partir
de materiales que se descomponen naturalmente, contribuyen a disminuir la cantidad de
residuos plasticos en el medio ambiente, alineandose con las crecientes demandas de los
consumidores por opciones mas ecoldgicas. Ademas, al optar por empaques biodegradables, la
empresa no solo mejora su imagen ante un mercado cada vez mas consciente de la
sostenibilidad, sino que también puede atraer a un segmento de consumidores que priorizan la

responsabilidad ambiental en sus decisiones de compra.

Reduccion de la huella ambiental en los procesos de produccion de la empresa
Productos Artesanales “Don Javier” se puede lograr mediante el uso eficiente de energia y

agua, implementando practicas sostenibles que minimicen el impacto ecolégico.
Compromiso Comunitario

El apoyo a los agricultores locales que suministran materias primas como cafe, panela
y mani es fundamental para fortalecer la cadena de valor de Productos Artesanales “Don
Javier”. Al establecer precios justos, se busca beneficiar tanto a los proveedores como a la
empresa, garantizando que los agricultores reciban una compensacion adecuada por su trabajo,
lo que fomenta la sostenibilidad economica de sus comunidades; asimismo, al priorizar la
compra de productos locales, la empresa contribuye al desarrollo econémico de la provincia de
Loja.
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La donacion de productos o aportes econémicos para eventos comunitarios es una
estrategia valiosa que permite a Productos Artesanales “Don Javier” fortalecer su compromiso
con la comunidad local y fomentar la cohesion social. Al contribuir con productos como
bocadillos y café, la empresa no solo apoya iniciativas que benefician a la poblacion, sino que
también mejora su visibilidad y reputacion en el mercado; igualmente, al participar en eventos
comunitarios, la empresa tiene la oportunidad de promocionar sus productos de manera directa,

lo que puede traducirse en un aumento de clientes leales y en el fortalecimiento de su marca.
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8. Conclusiones

El analisis interno y externo realizado a la empresa, permite determinar informacion y
aspectos que son fundamentales para la elaboracion del plan de comercializacion de
Productos Artesanales “Don Javier”. Este analisis incluye la caracterizacion de la
empresa, un exhaustivo andlisis FODA, la Matriz de Ansoff y un anélisis de la
competencia a través del mapa de posicionamiento; de igual forma, se ha desarrollado
el perfil del Buyer Persona, lo que permite entender mejor las necesidades y
preferencias de los consumidores, en este caso de los administradores de
micrormercados. Estos elementos han sido esenciales para identificar oportunidades y
desafios en el mercado, y servirdn como base solida para potenciar la comercializacion
de los productos “Don Javier”.

La investigacion de mercado realizada permitio identificar que los administradores de
micromercados consideran aspectos fundamentales de Productos Artesanales “Don
Javier”, tales como la calidad artesanal, el precio adecuado y el apoyo promocional.
Estos elementos fueron decisivos para desarrollar estrategias de marketing orientadas a
satisfacer estas necesidades. Al centrarse en estos factores, la empresa puede mejorar
su posicionamiento en el mercado y fortalecer sus relaciones comerciales con los
micromercados.

Las estrategias desarrolladas en este proyecto fueron disefiadas especificamente para
responder a las necesidades identificadas en la investigacion de mercado y capitalizar
las oportunidades detectadas. La implementacion de las cuatro tacticas principales, con
un total de 16 actividades especificas, busca fortalecer la presencia de la empresa
Productos Artesanales “Don Javier” en plataformas digitales clave como Facebook,
Instagram y TikTok. Estas acciones estan dirigidas a maximizar el alcance de la marca,
mejorar su reconocimiento y establecer conexiones significativas con los

consumidores. Ademas, se fomenta la fidelizacion de los clientes actuales.
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9. Recomendaciones
Es fundamental mantener una inversién continua en campafas publicitarias en redes
sociales clave como Facebook, Instagram y TikTok, priorizando contenido que resalte
la autenticidad y calidad artesanal de los productos. Para maximizar su efectividad, se
recomienda generar un calendario de publicaciones dinamico que combine
promociones, historias de la marca y testimonios de clientes. Ademas, se debe
monitorear el rendimiento de las camparias utilizando herramientas como Metricool o
Google Analytics, y ajustar las estrategias en funcion de los resultados obtenidos.
Mantener una comunicacion constante con los administradores mediante reuniones
periddicas permitira evaluar su satisfaccion y recoger sugerencias que fortalezcan las
relaciones comerciales.
Participar en ferias locales y nacionales para promocionar los productos directamente
con los consumidores, fortaleciendo el reconocimiento de la marca, ofreciendo
degustaciones y experiencias interactivas permitira resaltar la calidad y los procesos
artesanales, generando una conexion emocional con los clientes.
Explorar el desarrollo de nuevos productos, lo que, atraera a nichos especificos de
mercado; ademas, es importante ampliar el alcance territorial hacia provincias como
Azuay, ajustando las estrategias segun las caracteristicas de esta zona, para diversificar

los mercados y potenciar las oportunidades de crecimiento de la empresa.
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11. Anexos

Anexo 1. Disefio de encuesta.

Encuesta sobre la Satisfaccion y Percepcion de Productos "Don Javier" en micromercados

e ;Qué tan importante es para su micromercado ofrecer productos artesanales y

tradicionales como los de "Don Javier"?

o Muy importante
o Importante
o Poco importante

o Nada importante

e ;Qué tan satisfecho esta con la calidad de los productos "Don Javier" que ofrece en su

micromercado?

o Muy satisfecho
o Satisfecho

o Neutral

o Insatisfecho

o Muy insatisfecho

e ;CoOmo considera que se comparan los productos "Don Javier” con los de otras marcas

artesanales?

o Muy superiores
o Superiores

o lguales

o Inferiores

o Muy inferiores

e ;Qué factores influyen en la decision de comprar productos artesanales como "Don

Javier" para su micromercado? (Seleccion multiple)

o Calidad del producto

o Precio
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o Origen local
o Demanda de los clientes

o Relacion comercial con el proveedor

¢Considera que el precio de los productos "Don Javier" es adecuado en relacion con

su calidad?

o Totalmente adecuado
o Adecuado

o Neutral

o Un poco elevado

o Muy elevado

¢Considera que la disponibilidad y tiempo de entrega de los productos "Don Javier"
es adecuada?

o Muy adecuada
o Adecuada

o Neutral

o Inadecuada

o Muy inadecuada

¢Qué tipo de apoyo promocional le gustaria recibir de la empresa "Don Javier" para la

venta de sus productos?

o Publicidad en redes sociales
o Material divulgativo (afiches, folletos, etc.)
o Degustaciones

o Ninguno

¢Qué tipo de promociones considera que serian mas efectivas para aumentar las
ventas de los productos "Don Javier" en su micromercado?

o Descuentos especiales

o Sorteos o concursos en redes sociales

o Degustaciones en tienda
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e ;Qué tan efectiva considera que seria una estrategia de marketing implementada por

"Don Javier" para promover sus productos en su micromercado?

(©]

©)

(@]

o

o

Muy efectiva
Efectiva
Neutral

Poco efectiva

Nada efectiva

e ;CoOmo calificaria el posicionamiento de "Don Javier" en comparacion con otras

marcas artesanales en su micromercado?

o

(@]

(@]

o

Muy bien posicionado
Bien posicionado
Regularmente posicionado

Mal posicionado

e ;Qué redes sociales considera que serian mas efectivas para mantener o mejorar el

posicionamiento de los productos "Don Javier" en su micromercado?

@)

(0]

o

©)

Facebook
Instagram
TikTok
WhatsApp

e ;Estaria interesado en ampliar la gama de productos "Don Javier" que su

micromercado ofrece?

(@]

o

o

©)

Si, mucho
Si

Tal vez
No

e ;Qué mejoras sugeriria para la presentacion o empaque de los productos "Don

Javier"?

o

Mejorar el disefio

Cambiar el material

Aumentar la informacion nutricional
Incluir empaques mas sostenibles

Ninguna mejora
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¢Estaria dispuesto a recomendar los productos "Don Javier" a otros clientes o

empresas?
o Si, definitivamente
o Si, probablemente
o No estoy seguro
o Probablemente no
o No, definitivamente no
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