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CAPITULO I. INTRODUCCION

1.1.- ANTECEDENTES

Desde hace miles de afios A. C. el ser humano ha tenido la necesidad de desarrollarse
en el area de la agricultura, debido a que esta puede funcionar como suministro de
alimentos o fuente de sustento, ya que como sabemos el ser humano siempre ha tenido
la necesidad de alimentarse y trabajar para poder vivir, es ahi donde entran hace algunas
décadas los primeros estudios e investigaciones para la elaboracion de los fertilizantes,
los cuales tienen una gran importancia en el area de la agricultura ya que son sustancias

ricas en nutrientes los cuales se utilizan para mejorar las caracteristicas del suelo para

tener un mejor desarrollo de los cultivos agricolas.

Imagen 1: Agricultura en el pasado Imagen 2: Agricultura en la actualidad

A pesar de que los fertilizantes existen hace aproximadamente 70 afios, es hace apenas
16 afios aproximadamente que se empezaron a desarrollar los fertilizantes organicos, ya

gue los fertilizantes quimicos presentan efectos negativos en el medio ambiente, como



lo son la contaminacion de las aguas subterraneas y el dano al suelo y plantas sobre los
gue se aplica.

Una vez que se entendié la importancia de los fertilizantes desde la época antigua donde
se necesitaban para poder subsistir al dia con dia y como es que fueron cambiando de
guimicos a organicos debido al cuidado del medio ambiente por la contaminacion y dafio
gue provocaban, ahora se debe comprender que hacer un analisis integral
mercadoldgico es un paso clave para poder tener éxito en el producto que se va a

comercializar, que en este caso sera un fertilizante organico a base de sargazo.

Desde hace décadas hacer un analisis mercadolégico es clave debido a que podemos
entender a la perfeccién cual es el producto que estamos manejando y saber hacia que
nichos de mercado es al que debemos dirigirlo, ademas de mencionar que se puede
conocer perfectamente cuales son los clientes o consumidores a los que ira dirigido el
producto, y asi tener una mucho mayor probabilidad de éxito en el producto con ventas

muy elevadas.

1.2.- ANTECEDENTES DEL PROBLEMA

Desde hace aproximadamente 70 anos, después de acabar la segunda guerra mundial,
hubo mucha escases de alimento y areas para cultivo debido a los dafios ocasionados
por la guerra, por lo que la gente busco la manera de producir la suficiente capacidad de
alimentos para toda la poblacion mundial, paises como Estados Unidos buscaron un
modelo de agricultura para la intensificacion de produccion de alimentos en los cultivos,
es ahi donde entran los fertilizantes quimicos, a pesar de que los fertilizantes quimicos y
nitrogenados aumentan la productividad agricola en los primeros afos que se usan, se

sabe que la productividad no se sostiene por un largo tiempo.

Especialistas indican que aproximadamente un 30% - 40% de la poblacion no existiria si
no se hubieran utilizado fertilizantes quimicos y nitrogenados, debido a que la mayoria

de las personas habria muerto por la escases de alimentos, ya que muchos expertos



afirman que se necesitan de los fertilizantes quimicos y nitrogenados para poder dar
abasto de comida a la poblacién mundial.

Definitivamente no se tiene la menor duda que la aplicacion de fertilizantes quimicos y
nitrogenados ayudan a la produccion agricola, ya que estos le proporcionan muchos
nutrientes a las plantas, ademas de proteccion al momento de su crecimiento, sin
embargo, a pesar de todos estos beneficios que los fertilizantes dan, instituciones
nacionales han recomendado en varios ocasiones que la aplicacién y uso de estos
fertilizantes debe ser de manera moderada, sin embargo, se han visto muchos casos
donde el ser humano es ambicioso y busca mayor produccion de alimentos para la
obtencion de ingresos extra en la materia econdmica, y debido a que como buscan este
beneficio de ingreso extra, los conlleva a utilizar y aplicar los fertilizantes de manera
desmedida, provocando contaminacion de aguas, trayendo consigo muertes y

enfermedades a seres vivos, tanto humanos como animales.

Los efectos y danos de los fertilizantes quimicos y nitrogenados sobre el medio ambiente
estan totalmente comprobados, muchos ensayos ponen en evidencia los dafios de estos
tipos de fertilizantes y como es que afectan la deficiencia del zinc, la cual esta relacionado
con el 50% de los suelos agricolas, teniendo como impacto un porcentaje relativamente
menor en el nivel nutricional de los granos que se producen, ademas de mencionar de
los elevados dafos ambientales que provocan como la contaminacién de las aguas

subterraneas y del suelo sobre donde se aplican.

Estos son los principales problemas o consecuencias que se tienen por el uso excesivo
de fertilizantes quimicos y nitrogenados:

> Infertilidad de los suelos

» Suelos acidos

» Aumento de los microorganismos

» Contaminacién de las aguas subterraneas



» Quemaduras de sal

» Desequilibrios nutricionales

> Falta de sabor en los cultivos como frutas y vegetales (sabor procesado)
» Danos fisicos y enfermedades en las plantas

» Contaminacidon de los cultivos y desgaste ambiental a las demas plantas que los

rodean

A raiz de todos estos problemas que ocasiona el uso de fertilizantes quimicos y
nitrogenados, algunos paises han buscado otras soluciones que no causen tanto dafo y
han utilizado en su lugar fertilizantes organicos que ayudan a los cultivos y al medio
ambiente o han regresado al pasado y empezado a utilizar abonos naturales como el
excremento de puerco. Gracias a que se hacen campafas de propaganda indicando
todos los dafnos que causan los fertilizantes quimicos y nitrogenados, es como se han
reducido la utilizacion de los mismos y se han empezado a optar por un crecimiento

progresivo mas sano y saludable para el medio ambiente.

Es facil mencionar todo lo negativo que tiene un producto o sistema, pero se debe
reconocer que estos fertilizantes realmente han ayudado mucho a la poblacion mundial
y es por ambicién del ser humano que se han tenido u ocasionado problemas en relacion
con el medio ambiente, sin embargo, debido a la situacion actual del planeta si es mejor
utilizar los fertilizantes organicos debido a todos los beneficios no contaminales que
tienen con el planeta, ya que en la actualidad se ha demostrado que los estos fertilizantes
tienen los mismos beneficios en la producciéon que los quimicos, situacion que por
muchos anos las companias trasnacionales que los utilizaban, hacian creer que esa

situacién era imposible

Hoy en dia, cada vez son mas las regiones que optan por el uso de este sistema
(fertilizantes organicos), y esto es muy bueno para el futuro de la agricultura, ya que se
debe buscar un balance general para ambas partes, por un lado, la agricultura favorece



a los consumidores con buena produccion de alimentos, y por el otro lado la conservacion

del medio ambiente, junto con la salud del ser humano y de los animales.

1.3.- PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Actualmente la empresa productora de fertilizante organico desconoce el impacto que
pueda tener su producto en el mercado debido a que su investigacién se ha desarrollado
unicamente en la elaboraciéon de la formula que compone el producto, no se cuenta con
estrategias de mercadotecnia ni mucho menos con un analisis integral mercadolégico
para el lanzamiento del nuevo fertilizante organico, por lo que sera de gran utilidad
elaborarlo para dar a conocer todas las ventajas que el producto tiene y ademas generar

mayores probabilidades de éxito en su emprendimiento.

En este proyecto se analizaran e implementaran herramientas claves para aumentar la
probabilidad de éxito de la empresa fabricante de fertilizante, por lo que se tomara en
cuenta varias areas de la empresa como: area de administraciéon, de ventas, de
produccion, etc. Para garantizar el éxito de las diferentes areas, el proyecto empleara

herramientas como:

1. La segmentacién de mercado, para identificar a los principales clientes potenciales

gue existen en los diferentes grupos del mercado.

2. Analisis de oferta y demanda del producto en base a proyecciones mediante
prondsticos para estimar cual sera la produccion que se tendria que tener en base a

la demanda del producto.

3. Aplicacion de las 5p, para determinar si el precio, producto, plaza, promocion y socios
son los mas correctos, y si se puede hacer algun tipo de modificacion o mejora en

alguno de ellos.

4. Encuestas de estudio de mercado, donde también se haran analisis y conclusiones

de los resultados obtenidos en las encuestas.



5. QFD para identificar cuales son todas las expectativas y necesidades de los clientes,

priorizar una buena satisfaccidon y experiencia, etc.

Sera fundamental analizar individualmente cada una de estas herramientas para
garantizar el éxito total del analisis integral mercadologico al momento de ponerlo en
marcha, determinando cuales son las mejores opciones que se deben tomar

dependiendo de la situacion en que se encuentre la empresa.

1.4 OBJETIVOS.

1.4.1 Objetivo general

Crear un plan estratégico mercadoldgico para la venta de un fertilizante organico a base
de sargazo el cual otorgue una mayor probabilidad de éxito al momento de comercializar
el producto, abriendo paso entre los competidores con una diferenciacion especifica en

el producto y en el servicio, permitiendo obtener un mayor de numero de clientes.

1.4.2 Objetivos especificos:

1. Determinar cuales son todas las fortalezas y el estado actual del producto.

2. Definir cuales son las mejores estrategias de mercadotecnia aplicables en el producto

en base a lo recopilado.

3. Elaborar un analisis integral mercadologico del fertilizate organico en base a las
oportunidades encontradas en la competencia y areas de mejora del producto junto

con las fortalezas del mismo.



4. Entregar al analisis integral mercadolégico y ademas capacitar a los duefos del
fertilizante, indicando y explicando paso a paso que es lo que deben ejecutar en cada
etapa del plan de mercadotecnia, como lo deben hacer y el momento exacto para
llevar a cabo cada una de las etapas o actividades que contendra todo el analisis

mercadoldgico.

Objetivos de mercado
Establecerse en el mercado local como una empresa socialmente responsable y crear

un producto que pueda estar al alcance econdmico de las personas con precios justos.

Objetivos técnicos

Invertir y dar uso a nuevas tecnologias, utilizar internet y otras redes de comunicacion
seguras, ademas de programas para el desarrollo de tareas y mantener los softwares
actualizados.

Objetivos econémicos
Determinar el grado econdmico de éxito o fracaso que la empresa pueda tener dentro
del mercado para crear un producto que sea factible y rentable para el consumidor.

Objetivos sustentables

Reducir los impactos al ambiente que se tienen con este desastre natural para
concientizar a las personas a mantener limpias las playas y los mares. Ademas de
realizar un producto libre de agentes quimicos que puedan llegar a afectar al medio

ambiente.

1.5.- JUSTIFICACION

Actualmente el encargado de realizar el analisis integral mercadoldgico de los
productos es el area de mercadotecnia, determinar qué es lo que buscan la mayoria de
clientes y ofrecer buenas estrategias para asegurar el éxito de la empresa, sin



embargo, se ha visto en muchas ocasiones que han dejado fuera algunas
oportunidades de mejora claves, las cuales pueden ser la diferencia para llegar a los

objetivos y metas de la empresa de manera mas rapida, clara y precisa.

En ocasiones no se ha presentado la debida comunicacion entre el area de marketing y
ventas, ocasionando confusiones con los precios del producto hacia los clientes los
cuales les genera muchos disgustos, ademas de mencionar que muchas veces no es
del todo claro el analisis mercadolégico y cuales son las estrategias y actividades que
van a realizar y en qué momento deben ser ejecutadas por el personal de la empresa,
también mencionar que la empresa carece de una pagina web la cual sea adecuada

para todos los clientes de la empresa.

Este analisis integral mercadoldgico busca resolver todos los problemas anteriormente
mencionados y crear mayores oportunidades de éxito para los duefios y trabajadores

de la empresa.

A continuacion, se mencionan los fundamentos para el desarrollo del presente

proyecto:

e Explicara detalladamente todas las funciones a realizar de aquellas areas de la
empresa que estén involucradas en el analisis integral mercadoldgico, indicando
claramente cdmo deben ejecutar en tiempo y forma cada una de las etapas y

actividades correspondientes.

e Indicara cuales son los requisitos que deben de cumplir en su pagina web,

desde ofertas, presentaciones, eleccion de productos, etc.

e Aumentara la comunicacién notablemente entre el area de marketing y ventas

para evitar problemas o confusiones.



e Determinara cuales son los mejores precios para el producto y ademas cual sera
la mejor y principal opcion para dar a conocer el producto, ya sea comerciales,

paginas web, redes sociales, folletos, etc.

e Analizara si la imagen y eslogan del producto son los mejores para llamar la

atencion y atraer a los clientes

Aumentara la probabilidad de éxito de la empresa en base al analisis mercadolégico

entregado

1.6.- HIPOTESIS

El producto fertilizante organico tiene una aceptacion al menos del 75% del mercado

1.7 ALCANCES Y LIMITACIONES

1.7.1 Alcance

El desarrollo de este producto a base de sargazo sera aplicado en las regiones de Ciudad
Madero y Altamira. El area para llevar a cabo el desarrollo del producto en el mercado
sera comprendida en un grupo de agricultores y floristas que implementan el uso de los
fertilizantes organicos (hecho a base de sargazo) en sus cultivos y/o invernaderos, para

mejorarlos y evitar plagas.

1.7.2 Limitaciones

Debido a que no se tiene un financiamiento inicial para desarrollar completamente el
producto y las estrategias de mercado, se tendria que buscar el apoyo de inversionistas
en diferentes rondas pactadas para poder llegar a un acuerdo, o bien tratar de pedir un

financiamiento a cambio de cierto porcentaje de la empresa para poder desarrollarlo.



CAPITULO II. MARCO TEORICO
2.- CONCEPTOS BASICOS.

2.1.-Sargazo
Lo primero que se definira es el concepto del sargazo, que es la materia prima principal

en este fertilizante, y también se explicara como es que afecta al medio ambiente, la vida

social y la economia.

De acuerdo con la Secretaria de Medio Ambiente y Recursos Naturales (2018) el sargazo
es una macro alga marina que flota en la superficie del océano y que, en su equilibrio
ecoldgico, sirve como habitat para muchas especies marinas, ya que proporciona

alimento, sombra y refugio a peces, camarones, cangrejos y tortugas.

Desde el afio 2015, cientos de playas de México se estan infestando de sargazo,

“‘gque es un alga marina que se mantiene a flote naturalmente y que viaja en colonias de
algas en el mar a través de las corrientes marinas” (Murillo, 2017). Este es un fenémeno
natural que llega a areas turisticas como playa Miramar, en las cuales se registran
acumulacion de sargazo en un tramo aproximadamente de ocho kilbmetros, que vendria

siendo desde las escolleras con el rio Panuco hasta el limite con el municipio de Altamira.

Ortiz (2019) sostiene que el sargazo tiene como desventaja que puede enredarse en las
piernas de los turistas, detiene la oxigenacion del agua y genera gases que huelen mal
al entrar en descomposicion en las playas, ademas investigadores de la UNAM aseguran
gue pone en riesgo al Mar, pues el entorno fisico y la gran diversidad de especies

animales y arrecifes coralinos son gravemente afectados.

Segun Tussenbroek (2018) el sargazo tiene la capacidad de cambiar los ecosistemas de
forma negativa aumentando hasta 100 veces los dafos ocasionados directamente por la
actividad humana en los mares y costas, y en el 2018, Rodriguez sostiene que ‘la
presencia del sargazo también ha afectado o causado la muerte masiva de 72 especies
marinas, Como peces y crustaceos, debido a la ausencia de luz y la falta de oxigenacion”



Debido a que la cantidad de sargazo que se acumula en las costas de la playa es mucha,
el sargazo afecta no solo a las especies marinas que se enredan con €él, sino que también
afecta temas de economia como el turismo en la region, debido a que el sargazo provoca
un olor desagradable y arruina la estética del lugar, afecta también el desarrollo social
porgue es mas complicado hacer actividades comunes como navegar en lanchas y la

pesca.

2.2.- Uso de algas en la agricultura como fertilizante:

Estudios de una importante universidad chilena indican que, la vinculacién entre las algas
y la agricultura es muy importante, ya que los resultados muestran que al aplicar al suelo
algas o sus derivados, sus enzimas provocan 0 activan en él reacciones de hidrdlisis
enzimaticas cataliticas reversibles, de los seres vivos que alli habitan, inclusive las

raices.

Las algas y sus derivados mejoran la estructura del suelo y vigorizan las plantas,
incrementando los rendimientos y la calidad de las cosechas, y esto es debido a que las
algas tienen mejores propiedades que los fertilizantes quimicos porque liberan mas
lentamente el nitrégeno, y ademas son ricas en micro elementos y no generan semillas

de malezas.

Gracias a que las algas tenientes un alto contenido en fibra, macro y micronutrientes,
aminoacidos, vitaminas y fitohormonas vegetales, las algas actuan como acondicionador
del suelo y contribuyen a la retencién de la humedad. Ademas, por su alto contenido en
minerales, son un fertilizante util y una fuente de oligoelementos.

(Nova, 2020).



2.3 Importancia de los abonos organicos en los suelos de México.

La agricultura organica no depende solamente del uso de fertilizantes organicos, sino

gue va mucho mas alla de ello, es un cambio de conciencia que debe tener la gente

consigo misma para poder realizar este proceso totalmente, que va desde no maximizar

los recursos y provocar el menor dafio posible al entorno donde se cultiva, hasta no poner

en riesgo de ninguna manera la salud del productor y del consumidor. (Felix, Safudo,
Rojo, Martinez y Olalde, 2008).

De acuerdo a Trinidad y Velasco (2016) la aplicacién de abonos organicos en los suelos

favorece enormemente su rendimiento, aumentando potencialmente en gran cantidad

los nutrimentos de los cultivos,
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Imagen 3: Rendimiento como respuesta a la aplicacion del fertilizante quimico y

fertilizante organico en cantidades equivalentes.



Se observa en la imagen que el fertilizante organico obtuvo mejor rendimiento que el
fertilizante quimico, y a pesar de tener mejor rendimiento, este no tuvo decrementos en
los nutrimentos que proporciona, por lo que se podria sefialar que esta es una de las
principales ventajas de porque el uso de fertilizantes o abonos organicos, es mucho
mejor que los fertilizantes quimicos, ya que los cultivos presentan mejoras en sus
condiciones fisicas, quimicas y bioldgicas al momento de ser cosechados. Al utilizar los
fertilizantes organicos en forma rutinaria en los suelos agricolas, aumenta el contenido

de materia organica a mediano y largo plazo y, con ello, la disponibilidad de nutrimentos.

El abono organico tiene la ventaja de que es capaz de favorecer la estructura y la textura
del suelo, un ejemplo de ello es que puede hacer mas ligeros a los suelos arcillosos y
mas compactos a los arenosos; ademas de que permite mejorar la permeabilidad del
suelo debido a que influye en el drenaje y en la aireacion. También los fertilizantes
organicos ayudan a absorber las radiaciones solares con lo cual el suelo adquiere mas

temperatura y puede absorber mejor los nutrientes. (Hidroponia, 2015).

Felix et al (2008) sostienen que la aplicacion de materia organica humificada aporta
nutrientes y funciona como base para la formacién de multiples compuestos que
mantienen la actividad microbiana, como son: las sustancias humicas (acidos humicos,

fulvicos, y huminas).

Danos fertilizantes quimicos

El uso de fertilizantes quimicos a largo plazo ha demostrado tener efectos perjudiciales
sobre la estructura del suelo y su salud, lo que con lleva a la erosién y rendimientos bajos.
El uso excesivo de los fertilizantes altera el equilibrio natural del suelo y puede quemar
guimicamente las raices de las plantas. (Hawes, Bengough, Cassab y Ponce, 2003).

Segun Carvajal y Mera (2010) el uso indiscriminado de fertilizantes quimicos ha causado

pérdidas en la productividad de los suelos donde se realizan practicas agricolas



incorrectas, las cuales ocasionan la degradacion de propiedades bioldgicas, fisicas y

quimicas del suelo.

La agricultura moderna o convencional que nosotros conocemos, basada en la aplicacion
de agroquimicos y el uso de cultivares e hibridos de alto potencial de rendimiento, ha
aparecido hace muy pocos anos en relacién con la historia de nuestro planeta. En este
corto periodo en el que hemos aplicado nuestros conocimientos cientificos y toda nuestra
“sabiduria” a la agricultura, hemos originado toda una serie de problemas de tal magnitud
gue ponen en duda la posibilidad de alimentar a las futuras generaciones (Sarandon,
2002).

Laurin, Llosa y Porcuna (2006) sostienen que el uso en exceso de los fertilizantes
quimicos ha traido enormes consecuencias a nuestro planeta, como lo son:
contaminacién de aguas superficiales y subterraneas, desequilibro del ciclo global del
nitrégeno y fosforo, creado lluvia acida, destruccién de la micro fauna, perdida de
nutrientes en los suelos y contaminacion de los mismos junto con el agua, dafios a la
fauna, contaminacion de alimentos con residuos, dafos a largo plazo en la salud humana

y en la animal, pérdida de biodiversidad, etc.

Ventajas de los fertilizantes organicos

Diversos estudios (Zubillaga y Lavado, 2006; Felix, Safudo, Rojo, Martinez y Olalde,
2008; Hernandez, Ojeda, Lépez, y Arras, 2020) indican que los fertilizantes organicos
tienen muchas ventajas, no solo econémicas por ser mas baratos, sino también
ambientales, como por ejemplo su contribucion en la remediacién de suelos al mejorar
sus propiedades fisicas y quimicas, mantener su fertilidad a largo plazo y también en
términos de produccion representan una fuente importante de materia organica,

nitrégeno, fésforo y otros elementos nutritivos para los cultivos.

En un principio a todos les parecié buena idea una mayor productividad agricola, ya que

podrian satisfacer sus necesidades sociales y también sus necesidades econémicas con



la venta de los demas cultivos, sin embargo, al tomar en cuenta solo la cantidad a
producir, descuidaron algunos aspectos importantes como la calidad de proteinas de las
semillas, el sabor, la eficiencia de los nutrientes, caracteristicas ecoldgicas y todos las
consecuencias que esto tendria al medio ambiente y a los humanos. (Pazos, Cevada,

Morales, Baes, Villalobos, Pérez y Muioz, 2016).

Bastidas (2009) indica que hoy en dia estamos en una época en donde el uso de
fertilizantes organicos se esta usando mas que nunca, ya que se esta reconociendo la
importancia que estos aportan a las plantas para mantener un eficiente nivel de
produccion. Los agricultores luchan dia con dia para que los cultivos cumplan con los
nutritivos necesarios, ya que los fertilizantes inorganicos estan al limite de producir los

nutrientes necesarios.

En medida que la fertilizacién con algas se extienda mas, ira sustituyendo el uso de
productos quimicos, ya que las algas marinas y sus derivados fortalecen el suelo y las
plantas, ademas de activar el sistema inmunitario de los cultivos, generando mayores
producciones, de mayor calidad y mas resistentes a enfermedades y al estrés ambiental.
(Nova, 2020).

Si se requiere mantener humedo los diferentes suelos que se necesitan para el
crecimiento de los cultivos, se deben utilizar fertilizantes organicos, los cuales ayudan a
restablecer los niveles de materia organica para poder incrementar la capacidad de
acumular distintos elementos. (Hidroponia, 2015).



CAPITULO IIl. MARCO METODOLOGICO
3.1 SEGMENTACION DE MERCADO.

Es una de las herramientas de mercadotecnia que nos permite realizar un analisis de
mercado en forma efectiva, puede definirse como la divisién de un universo heterogéneo
en grupos con al menos una caracteristica homogénea. De esta forma podemos
ejemplificar el concepto de segmentacion tomando como universo a los habitantes de un
pais determinado; a partir de ese universo podra establecerse sub-grupos de acuerdo
con caracteristicas especificas, por ejemplo: mujeres argentinas que vivan en ciudades
grandes y que tengan entre 15 y 49 afios. Este subgrupo, que pertenece al universo de
habitantes de Argentina, es un segmento de mercado. Podriamos continuar segmentando con una
serie de variables que nos permitieran hacer mas especifico el grupo, por ejemplo:
estado civil, nivel socioecondmico, grado de estudios, etc.; de ese modo podriamos
determinar un segmento de mercado con varias caracteristicas homogéneas que lo
hagan mas sencillo para estudiarse e incluso para predecirse. La segmentacién de
mercados es una actividad que brinda al mercaddlogo certeza en el desarrollo de sus

actividades, en forma particular brinda algunas ventajas como:

» Certidumbre en el tamaio del mercado

Al conocer el grupo podra calcularse en casi todos los casos el tamafio del mercado; es
decir, el numero aproximad o de personas que conforman el mercado disponible. Dicho
de otra forma, el numero aproximado de personas que pueden comprar nuestro

producto.

» Claridad al establecer planes de accién
Al conocer una los integrantes del mercado metan se tendra claridad en los planes de accion a

desarollar.

» Identificacién de los consumidores integrantes del mercado
Conocer a nuestros consumidores nos certeza en las decisiones de mercado que se

tomen



>

Reconocimiento de actividades y deseos del consumidor

Las costumbres de los consumidores nos sirven para saber como satisfacer sus necesidades en forma

oportuna.

\4
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3.1.1 Beneficios de la segmentacién de la mercadotecnia

Identificar las necesidades mas especificas para los sub-mercados o de los
consumidores.

Focalizar mejor la estrategia de marketing

Optimizar el uso de los recursos empresariales de

Marketing

Produccion

Logistica

Agentes de la toma de decisiones

Hacer publicidad mas efectiva

Identificar un nicho propio donde no tenga competencia directa.

Aumentar las posibilidades de crecer rapidamente en segmentos del mercado sin
competidores con sus productos

3.1.2 Tipos de segmentacion.

1. Segmentacién geografica

Tal como su nombre lo indica, este tipo de segmentacion hace referencia a la ubicacién

geografica del publico objetivo. En qué espacio fisico y bajo qué entorno se desenvuelve

el segmento. Con este tipo de segmentacion es importante definir: el pais, la ciudad, la

region y el clima en el que se desenvuelve la audiencia a la que se plantea llegar.

2. Segmentacion demografica



Este tipo de segmentacion es una de las mas importantes porque permite tener en cuenta
aspectos muy especificos de la audiencia. Mientras mas se delimite, mas facil podran
tenerse a los clientes potenciales. Las variables de este segmento son: edad, sexo,

estado civil, profesion, nivel educativo, cultura, nacionalidad y estatus socio-econémico.

3. Segmentacién psicografica

Tener en cuenta las particularidades psicoldgicas del cliente potencial también es clave
cuando se segmentan los usuarios. Conocer sobre su personalidad, estilo de vida,
valores, actitudes, intereses y preferencias permite adecuar el producto y servicio para
gue se alinee a las expectativas del cliente.

4. Segmentacién conductual

Conocer sobre el también nos permite perfilar mucho mas el producto o servicio para
antes de su lanzamiento. En este punto se analizan los patrones de consumo y uso que
tiene la audiencia con relacion a lo que se va a promocionar. También, la sensibilidad
gue se tiene con respecto al precio, la lealtad con la marca y la respuesta que se puede

llegar a tener con relacion a lo que se esta ofreciendo.

5. Segmentacioén por industria

Este tipo de segmentacion sirve para tener un mejor panorama sobre el sector al que
entrara a competir la empresa. Ya sea el sector economico, tecnologico, agropecuario,
etc. Lo importante en este punto es conocer cuantos son los negocios que se dedican a
lo mismo y cuales son los productos que ofrecen al mercado, de esta manera puede
analizarse mejor el producto con el que cuentan para que al introducir el nuevo producto

0 servicio pueda competirse con algo diferenciador a lo que ofrecen las otras industrias.

6. Segmentacioéon por productos

Por ultimo, pero no menos importante esta la segmentacion por productos, en esta se
toma en cuenta las especificaciones con las que cuenta el producto. Por ejemplo:
computadora portatil, calzado para dama, tapetes de cocina, etc. Cuanto mas especifica



sea la segmentacion del producto, mejor sera la posibilidad de que el producto llegue a

la persona correcta.

3.2 Ofertay demanda

3.2.1 Oferta
En economia, oferta se define como la cantidad de bienes o servicios que los productores

estan dispuestos a ofrecer a un precio y condiciones dadas, en un determinado
momento. Oferta también se define como la cantidad de productos y servicios disponibles
para ser consumidos.

La oferta es la relacién entre la cantidad de bienes ofrecidos por los productores y el

precio de mercado actual.

Factores que determinan la oferta
El andlisis de la oferta debe tomar en cuenta los factores que la determinan y que

condicionan las cantidades ofrecidas. Estos factores son:

Precio del producto

La cantidad que se ofrece de un producto crece acorde a su incremento de precio.
Precios mas elevados generan mayores ganancias, haciéndolos mas interesantes para
los oferentes. Sin embargo, los consumidores pueden disminuir la cantidad demandada,
generando un exceso de oferta.

Esto crea una fuerte competencia, haciendo que el precio disminuya hasta llegar a un
punto de equilibrio con un precio determinado.

Si el precio del producto se rebaja, las cantidades ofrecidas se reducen y la demanda

aumenta. Esto puede conducir a incrementos en el precio hasta un nuevo equilibrio.

Tecnologia
La incorporacion de tecnologia lleva a la reduccion de costos e incrementos en la

cantidad producida, dado que se logra una mayor eficiencia.



Disponibilidad de insumos y sus precios
Cuando los insumos son escasos se limita la cantidad de bienes producidos. Igualmente,

si su precio aumenta habra un incremento en el coste del producto del cual forman parte.

Intromisién en el mercado
Al aplicar subsidios e impuestos, el Estado perturba la oferta de los productos. Cualquier
impuesto incrementa los costos y, por consiguiente, la oferta se contrae. Un subsidio

crea el efecto contrario: reduce el costo de produccién y aumenta la oferta.

Competencia
En la medida en que aumente la cantidad de empresas en una industria, cada una de

estas va a tender a disminuir su oferta.

Ambiente competitivo

Un competidor directo es toda empresa que comercialice un producto similar al nuestro
en la misma area geografico. Un competidor indirecto es la empresa que ofrece un
producto diferente o sustituto con relacion al nuestro.

Por ejemplo, existe competencia indirecta entre un fabricante de mantequilla y uno de
margarina que venden a los mismos clientes. También existen competencia indirecta
entre el fabricante de anteojos que compite indirectamente con los fabricantes de lentes

de contacto.



El ambiente competitivo para el analisis de la oferta puede ser uno de los siguientes:

Oferta competitiva

Los oferentes estan en libre competencia. Es tal la cantidad de oferentes del mismo
articulo, que su participacién en el mercado esta determinada por la calidad, el precio y
el servicio ofrecido al consumidor.

Oferta oligopélica

Unos pocos oferentes dominan el mercado y determinan la oferta y los precios. Como
ejemplo se tiene el mercado de autos nuevos.

Oferta monopélica

Solo existe un oferente del servicio o producto. Domina el mercado completamente

implantando precio, calidad y cantidad. El caso clasico son los monopolios estatales.

3.2.2 Demanda
La demanda en economia se define como la cantidad y calidad de bienes y servicios

gue pueden ser adquiridos a los diferentes precios del mercado por un consumidor
(demanda individual) o por el conjunto de consumidores (demanda total o de mercado).
La demanda puede ser expresada graficamente por medio de la curva de la demanda.
La pendiente de la curva determina como aumenta o disminuye la demanda ante una

disminucién o un aumento del precio (elasticidad de la curva de la demanda).

Ofertay demanda

El modelo de la oferta y la demanda describe la interaccion en el mercado de un
determinado bien entre consumidores y productores, en relacién con el precio y las
ventas de dicho bien. Es el modelo fundamental de la microeconomia, y se usa para
explicar una gran variedad de escenarios microeconomicos. Ademas, sirve como base
para otras teorias y modelos econémicos. El primero que describidé este comportamiento
fue Antoine Augustin Cournot, y Alfred Marshall popularizé posteriormente. Este modelo
predice que, en un mercado libre y competitivo, el precio se establecera en funcion de la
solicitud por los consumidores y la cantidad proveida por los productores, generando un
punto de equilibrio en el cual los consumidores estaran dispuestos a adquirir todo lo que

ofrecen los productores al precio marcado por dicho punto.



Analisis de la oferta

Tiene como finalidad establecer las condiciones y cantidades de un bien o servicio que
se pretenden vender en el mercado. La oferta es la cantidad de productos que se colocan
a disposicion del publico consumidor (mercado) en determinadas cantidades, precios,
tiempos y lugares.

El analisis de la oferta permite evaluar fortalezas y debilidades e implementar estrategias
para mejorar la ventaja competitiva. Debe efectuarse una revision historica, actual y
futura de la oferta para establecer cuantos bienes han entregado los competidores,

cuantos estan entregando y cuantos podran ofrecer al mercado.

¢ENn qué consiste?

Con el analisis de la oferta se pretende determinar la cantidad del bien que los
productores, constituidos en competencia, estan en capacidad de ofrecer al mercado,
asi como las condiciones en las que estarian dispuestos a hacer dicho ofrecimiento.

Estudiar la oferta de un producto es analizar la competencia que se debe enfrentar.
Mientras mas conocimiento se obtenga de los competidores, se tendran mejores
elementos de juicio para disefar las estrategias de comercializacion que aumenten el

éxito para dichos productos en el mercado.

3.3 Las 5p

El desarrollo del marketing ha sido muy importante en las ultimas décadas, y se
considerar y tomar en cuenta las aportaciones realizadas por Kotler y Levy (1969) y
Bagozzi (1975), quienes definen al marketing como "la disciplina del intercambio y trata
sobre todo lo relacionado con los comportamientos en este intercambio. Este concepto
fue desarrollado en 1950 por Neil Borden, quien listé 12 elementos, con las tareas y
preocupaciones comunes del responsable del mercadeo, esta lista original fue

simplificada a los cuatro elementos clasicos conocidos como "4P" por sus palabras en



inglés: Product, Price, Place y Promotion, por Mc Carthy en 1960. En la 4 actualidad
dicho concepto se maneja como las “5P”, donde para algunos la P adicional significa

“Personalizacion” y para otros “Partners” (Socios).

3.3.1 Producto

El producto es el principal protagonista de cualquier campafia de marketing y todas las
acciones que tomemos deben girar en torno a él. Un producto no tiene por qué ser algo
puramente fisico o tangible, sino que también puede ser un servicio o, por ejemplo, una

experiencia.

El desarrollo de un producto es el factor clave para asegurar su supervivencia en el
mercado. Muchas veces las empresas se quedan en el aspecto mas basico o funcional,

pero es necesario ir un paso mas.

Se deben conocer detalles como:

Nuevas lineas de productos
Mejorar el producto con servicios complementarios

Incorporar nuevas caracteristicas, mejoras y funciones al producto
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Mejorar otros aspectos: cambiar el disefio, los colores, etc.

Para plantear un plan de marketing debes tener claro cuales son las ventajas y
desventajas de tu producto o servicio de forma global. Debes analizar cualquier aspecto
gue le afecte, por lo que tendras que cuestionar tu producto y detectar los posibles fallos
gue nunca te planteaste. Se debe cuestionar:

> ¢Cual es el punto fuerte del producto?

> ¢Su punto débil?

> ¢ Como se produce (si corresponde)?



» ¢ Como se podria mejorar?
» ¢,Como son los productos de nuestra competencia?
> ¢ Su disefo esta bien planteado?

> ¢Es seguro?

Variables que podria presentar el producto:

Variedad
Calidad
Disefio
Caracteristicas
Marca

Envase
Servicios

Garantias
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Servicio

3.3.2 Precio

Es la cantidad a pagar cuando quieres adquirir un determinado producto o servicio y a
su vez es uno de los elementos mas poderosos a la hora de tomar una decision de
compra.

Fijar el precio de un producto no es una tarea para nada facil. De hecho, es necesario
realizar estudios de mercado para tener claro cuanto estan dispuestos a pagar los
consumidores, qué precio ofrece la competencia o qué margen de beneficios tengo en

cada unidad que vendes.



A la hora de fijar el precio entra en juego la fase del ciclo de vida en la que se encuentra
el producto. En la fase de introducciéon o lanzamiento el precio suele ser inferior al de
crecimiento, debido a que en esta etapa la oferta es mayor a la demanda, en cambio
cuando empieza a haber gente mas interesada por un determinado producto o servicio
el precio tiende a subir hasta alcanzar el grado de madurez. Esto no es mas que la ley
de oferta y demanda.

Se deben considerar aspectos como:

> ¢ Por qué hemos asignado ese precio?

> ¢Cual es el margen de beneficio?

> ¢ Cual es el mayor costo de produccion?
> ¢ Qué precios tiene la competencia?

> ¢Como percibe el cliente nuestro precio?
> ¢Donde y como lo produciré?

» Canales de distribucion que usare

Estrategias relacionadas con el precio:

» Precios bajos: introducir en el mercado un producto con el precio mas bajo para

hacerlo conocido de una forma mas rapida.

> Precios altos: otra estrategia es lanzar un producto con un precio mas elevado, para

dar sensacibn de que es un producto de mayor calidad.



» Precios promocionales para los consumidores que desarrollen una
determinada accién: traer un nuevo cliente o poner un mensaje en las redes

sociales pueden ser acciones que se pidan a los clientes.

Variables que podria presentar el producto:

Precio de lista
Descuento
Complementos

Periodo de pago
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Condiciones de crédito

3.3.3 Plaza

También conocida como posicién o distribucion, incluye todas aquellas actividades de la
empresa que ponen el producto a disposicion del mercado meta.

La distribucion puede ser de bienes o servicios. Si es de servicios, suele ser distribucion
directa. Si se trata de bienes, estamos hablando de distribucion comercial. Esta actividad
es llevada a cabo fundamentalmente por el comerciante que compra o tiene en depdsito
los articulos hasta su venta.

Su objetivo es poner el producto a disposicién del consumidor final o del comprador en
la cantidad demandada, en el momento en que lo necesite y en el lugar donde desee
adquirirlo, presentando el producto de forma atractiva, hacer que le llame la atencion al
comprador.

Atributos del Producto: Se debe analizar cuadles son las necesidades de
almacenamiento y transportacién del bien que se quiera comercializar, en este caso es
importante distinguir los materiales con los que se encuentra fabricados. En ocasiones,
si se tratan de materiales quimicos o considerados de alta peligrosidad, se deben cumplir
con ciertas Normas Publicas dependiendo de la regulacion existente en cada pais, para

tener un adecuado almacenamiento y manejo de los mismos.



Ubicacién del Mercado Meta: Ddénde se encuentran los consumidores a los que quiero
llegar?, ¢cuales son las caracteristicas de las avenidas, calles, ciudades? También
deben observarse las diversas caracteristicas socio- demograficas del perfil del cliente,

gue habitos de compra poseen, el nivel socio- econdmico que tienen, etc.

Recursos de laempresa: Esto es muy importante, porque por mas que se quiera llegar
a distribuir los productos en un vasto territorio se necesita ver la realidad de los recursos
de capital, humano y tecnoldgicos que se tienen al alcance. Quiza no se pueda adquirir
una flotilla de camiones para reparticion, pero tal vez se pueda echar mano de algunos
intermediarios o alquilar espacios de almacenamiento en punto estratégicos.
Competencia: por ultimo, pero no menos importante, se debe considerar a los
competidores para la elaboracion de unas estrategias de distribucion adecuadas, es
importante observar que esta haciendo la competencia, como distribuye su producto, en
donde se encuentra ubicada, etc.

Formas o maneras de distribuir o posicionar tu producto:

Franquicias.
En otras tiendas.
Venta online.

Local propio

En la plaza se deben considerar los siguientes aspectos:

> ¢Como y dénde traeré mi producto para mis clientes?
> ¢Dobnde produciré mi producto o servicio?

> ¢ Qué canales de distribucién usaré?

Variables que se podrian presentar en la plaza:

» Canales

> Cobertura



Surtido
Ubicaciones
Inventario

Transporte
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Logistica

3.3.4 Promocion

Esta variable consiste en analizar la forma en que las empresas dan a conocer sus
productos o servicios, tiene el objetivo de informar, persuadir y recordar las
caracteristicas, ventajas y beneficios del producto. La clave de la promocion en estos
momentos esta en el cliente, mientras que antes todo giraba en torno al producto, ahora
todo se centra en el consumidor. Para disefar una campara de éxito, sera esencial que
nos esforcemos en conocer cada vez mas a nuestro publico objetivo, ya que no es lo
mismo dirigirte a jévenes de entre 18 y 20 afos donde las redes sociales, como
Instagram, pueden ser el canal perfecto, que hacerlo a un segmento de la poblacién de

entre 60 y 80 anos.
Algunas estrategias relacionadas con la promocién son:

> Campanas hipersegmentadas: el marketing cada vez tiende mas a ofrecer

mensajes muy personalizados. Se dirigen a menos personas, pero son mas eficaces.

> Influencers: la amplia mayoria de «lideres de opinién» son actores, presentadores y

cantantes, pero cada vez irrumpen con mas fuerza youtubers o bloggers.

Aspectos que se deben considerar en la promocion:

e ¢ COmo crearé conciencia e interés en mi producto?
e ¢ Haré publicidad? ;Cual es mi presupuesto?

e ¢ Haré relaciones publicas?

o ¢ Catalogo?



« ¢Publicidad directa?
» ¢ Tengo la disponibilidad de un Website?

Variables que se podrian presentar en la promocion:

Publicidad

Venta personal
Promocion de ventas
Relaciones publicas

Telemercado
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Propaganda

3.3.5 Partners

La quinta P hace referencia a las personas con las que estas asociado o con las que
cooperas. La relacion con un partner debe ser igualitaria y el acuerdo viene marcado por
un objetivo comun que beneficia a ambos.

El partner es una persona especialista en un area determinada y constituye un elemento
estratégico diferenciador en los proyectos. Ademas, que, tiene la autoridad para tomar

decisiones.

Contemplar las alianzas en el marketing es una politica acertada, pues crecer en solitario
es mas complicado, asi que apoyarse en otras empresas ayuda a crear sinergias que
permiten obtener mejores resultados en menos tiempo. Otro ambito en el que vemos
muchas alianzas estratégicas es en la internacionalizacion de empresas, pues si acuden

juntas a un mismo mercado, reparten costos y minimizamos riesgos.

Si logras que tu estrategia y productos combinen estos cincos elementos de manera
coherente y orientada a un publico objetivo, se conseguira el éxito comercial de la



empresa. Para ello solo se tiene que hacer un analisis preciso de todos los componentes
y el negocio se desarrollara adecuadamente.

3.4 ENCUESTAS DE ESTUDIO DE MERCADO

Las encuestas son un método de obtencién de informacion para generar estadisticas.
Esta informacién se obtiene a través de cuestionarios disefiados segun el tipo de datos
gue se requiera conseguir. Normalmente, las encuestas para estudios de mercado se
emplean para conocer los gustos, preferencias y costumbres de los clientes de tu
empresa o de tus potenciales clientes. Una encuesta de mercado se desarrolla en tres

fases:

1. Se comienza por la planificacién, en la que se tiene que definir qué es exactamente
lo que se quiere conocer, el método de investigacion que se empleara y el segmento
concreto del mercado que se precisa investigar.

2. Lasegunda fase se refiere a la recopilacién de datos que puede hacerse en persona,
via telefénica o por internet. En funcion del medio variara la redaccién de las

preguntas.

3. La tercera y ultima fase es en la que se produce el analisis de los resultados
obtenidos en la fase de recopilacion, para poder establecer las conclusiones y

elaborar un informe.

¢Para qué sirven las encuestas de mercado?
Las encuestas de mercado sirven para obtener una informacion especifica de una

tendencia, deseo, gusto, preferencia, etc., que pueda afectar a tu nicho de mercado,
basicamente, las encuestas de mercado permiten conocer mejor al cliente, a la

competencia, al mercado y a la propia empresa.

A través de las encuestas de mercado puedes conocer quién es tu cliente, qué es lo
quiere, de qué manera, donde lo quiere, por qué lo quiere y cuando lo quiere. Y gracias
a esta informacion podras llegar de manera mas directa hasta él con tu producto o

servicio y adelantar posiciones respecto a tu competencia.



Con esto, se observa como las encuestas de mercado sirven para conocer alguna
cuestion especifica del mercado en el que opera tu empresa que te permita poder tomar
decisiones con menos incertidumbre, porque el conocimiento del mercado disminuye el
riesgo. Son imprescindibles en el momento de crear una empresa porque nos da las
primeras informaciones para iniciar nuestra actividad y sirven tanto para conocer el

mercado, como para conocer los gustos de tus clientes y su nivel de satisfaccion.

Las preguntas deben permitir recolectar informacién precisa sobre el objetivo de la

investigacion, como, por ejemplo:

» ¢ Donde estan los clientes potenciales?

» ¢ Donde van a consumir?

» ¢ Hasta donde estarian dispuestos a llegar geograficamente?

» ¢ Cuales son las motivaciones, obstaculos y criterios de compra?

» ¢ El cliente busca comodidad o buen precio?

» ¢Valora el cliente la marca, la relacion calidad-precio, la estética, la simplicidad, el
asesoramiento, la rapidez, practicidad, el servicio post-venta?

» ¢En la actualidad, el cliente enfrenta barreras a sus expectativas? ;Qué es lo que
espera?

» ¢ Como compran los clientes?

» ¢ Cuales son los habitos y lugares de compra?

» ¢ Con qué frecuencia compra?

» ¢En qué época del afio, semana o dia se realiza la compra?

» ¢ Estaria dispuesto el cliente potencial a comprar el futuro producto o servicio? ¢ Por

qué?



Ventajas de aplicar un cuestionario de investigaciéon a nivel de mercado:

Mayor alcance. Los cuestionarios de investigacion de mercado en linea son un
excelente recurso para llegar a encuestados de todas partes. Ademas, cuesta mucho
menos obtener los resultados a través de este método que lo que cuesta hacer

llamadas telefénicas o realizar entrevistas cara a cara.

2. Multiples plataformas de destino. Los cuestionarios de investigacién de mercado

pueden dirigirse a los negocios B2C o B2B.

3. Personalizacién. Puedes adaptar tu cuestionario de investigacion enfocandote en el
nicho que desees atacar, de acuerdo al perfil, lenguaje o cualquier otra caracteristica.

4. Velocidad. Otra de las ventajas de aplicar cuestionarios para investigacién de
mercado es la velocidad en la que la puedes realizar. Los cuestionarios online aceleran
aun mas esta recoleccién de informacion, y pueden ser disefiados y administradas de

mejor manera.

5. Diversidad de preguntas. Puedes hacer uso de multiples tipos y légicas en las
preguntas, estas te facilitan su elaboracién y ahorran tiempo al encuestado. Puedes

tener reportes, graficas y hasta infografias de manera facil y en tiempo real.



3.5 QFD

El despliegue de la funcién de calidad (QFD, por sus siglas en inglés) es un método de
disefio de productos y servicios que recoge las demandas y expectativas de los clientes
y las traduce, en pasos sucesivos, a caracteristicas técnicas y operativas satisfactorias.
El QFD se originé en el Japon en la década de 1960 y su metodologia se consolido y
expandié rapidamente. En el origen del QFD esta relacionada la matriz de la calidad, que
es en esencia una tabla que relaciona la voz del cliente con los requerimientos que la

satisfacen.

El QFD es una herramienta de planificacién de la calidad dentro de la empresa que
permite a una organizacion traducir o alinear las necesidades de los clientes con las
caracteristicas y especificaciones que tendra el producto o servicio. También permite
desplegar a través de los procesos organizacionales los requerimientos de calidad

esperados por los clientes.

Se basa en una de las 7 nuevas herramientas de la calidad, el diagrama de matriz. El
proceso QFD emplea, para su construccion, una o mas matrices comunmente

denominadas tablas de calidad.

¢Para qué sirve el QFD?

> Identificar las necesidades y expectativas de los clientes, tanto externos como

internos.

» Priorizar la satisfaccion de estas expectativas en funcién de su importancia.

» Focalizar todos los recursos, humanos y materiales, en la satisfaccion de dichas

expectativas



Beneficios del QFD:

» Reduccion de los tiempos de desarrollo de nuevos productos y servicios.
» Optimizacion del producto o servicio para las expectativas del cliente objetivo.
» Mas eficacia: se concentran los esfuerzos en “hacer lo que hay que hacer’.

» Mas eficiencia: se reducen los costes por fallos.

CAPITULO IV. MARCO METODOLOGICO

4.1 ENFOQUE METODOLOGICO

En el presente proyecto se estara haciendo el estudio de las diferentes herramientas que
se aplicaran en la empresa fabricante de fertilizante para saber cuales son todas las
mejoras que se necesitan hacer e identificar sus habilidades y fortalezas, calificar al
personal, sus procesos, y estrategias de marketing, etc.

Se hara el analisis sobre la segmentacion de mercado, analisis de oferta y demanda, 5p,

las encuestas de mercado y el QFD.

4.1.2.- Segmentacion de mercado

Se realizara una segmentaciéon de mercado para poder definir cuales son los clientes
potenciales de la empresa, saber que rango de edades son las mas interesadas en el
producto o qué tipo de clientes son por los que mas se debe preocupar la empresa,
debido a que seran clientes con mucho potencial para el producto, los cuales ayudaran

a crecer la empresa en todos los ambitos.

En la actualidad existen consumidores con gustos, intereses y necesidades muy
diversas, que las empresas deben intentar satisfacer. Sin embargo, crear un producto u

ofrecer un servicio que cumpla con las expectativas de todos estos clientes, es una dificil



misién. Por eso, las empresas necesitan dividir el mercado en pequefios segmentos
homogéneos, que reunan ciertos rasgos similares, para poder determinar a qué grupo

dirigirse en funcién de las caracteristicas del producto.

Ventajas de la segmentacién de mercados:

Estructurar el mercado en pequefios grupos homogéneos, puede ser una eficaz
estrategia para la empresa. Gracias a esta segmentacion, se podra conocer y
comprender mejor a los consumidores, averiguar los rasgos que tiene en comun y cuales

sSon sus gustos, sus intereses, sus necesidades, sus habitos o sus deseos.

Incrementa la posibilidad de satisfacer las necesidades de cada segmento de
mercado. Al conocer mejor a los clientes, las opciones de satisfacer sus necesidades
son mayores. Se puede ofrecer un servicio personalizado o especializado que cumpla

con sus expectativas individuales.

Permite seleccionar las estrategias mas adecuadas para cada segmento. Identificar los
rasgos especificos de los diversos grupos, facilita la creacion de estrategias y acciones
concretas de marketing, dirigidas para cada grupo.

Favorece un mayor aprovechamiento de los recursos y disminucion de los costos. Al
disefiar estrategias especificas para cada segmento, se aprovechan mejor los recursos

y se ahorran costos en marketing, publicidad e, incluso, en produccién.

Se puede descubrir nuevos nichos de mercado. Al analizar los rasgos, las necesidades

e intereses de los clientes.

Mejora la imagen de la empresa y ofrece una mayor ventaja competitiva. Permite ofrecer
un servicio personalizado, adaptado a los clientes, que satisfaga sus necesidades y
supere sus expectativas, ademas de mejorar la imagen y conseguir una mayor

fidelizacion de los clientes, favorece el posicionamiento frente a los competidores, etc.



No obstante, a pesar de las multiples ventajas que puede tener la segmentacién de
mercados, también posee ciertos inconvenientes. Una ineficaz segmentacion puede
hacer que pierdas muchas oportunidades de negocio, al centrarse, por ejemplo, en un

sector equivocado o dejar de lado a otros segmentos.

4.1.3.- Analisis de la oferta y demanda

El andlisis de la demanda es el proceso de entender la demanda de los consumidores
hacia un producto o servicio en un mercado objetivo. Las técnicas de analisis se utilizan
para abrir camino a un mercado exitosamente y generar los resultados esperados.
Estos analisis son la base para la toma de decisiones de la empresa y de los clientes,
ademas, proporcionan mayor comprension de los mercados de alta demanda para saber
gué tipo de ofertas se pueden generar.

En todo tipo de analisis siempre habra algunas variantes que deben considerarse para
gue los resultados sean lo mas claros posibles.

Un analisis de la oferta no es la excepcion y sus aspectos mas importantes son los
siguientes:

Precio: a medida que aumenta el precio de un producto o servicio, la oferta se
incrementa, pues los productores estan dispuestos a fabricar mas productos por su alta

rentabilidad.

Precio de otros productos: en este punto existe la oferta competitiva que se refiere a
si un productor cambia de hacer un producto o servicio por otro, el primero caera junto
con su oferta, al convertirse en algo menos rentable. Por su parte, la oferta conjunta se
presenta cuando el aumento en un producto o servicio causa el aumento de otro. Un
ejemplo muy sencillo es si el precio de la madera sube, puede causar un aumento de

precio en los articulos del hogar como mesas, sillas y bancos, entre otros.

Costos de produccién: cuando los precios de produccidén aumentan, la oferta

disminuye porque su fabricacidn es menos rentable.



Cambio en la disponibilidad de los recursos: si el material para crear un producto se

vuelve escaso, se podran hacer menos producciones, por lo que la oferta disminuira.

Factores que influyen en la demanda:

La demanda es la cantidad de personas que quieren comprar un producto o servicio.

Algunos aspectos importantes a considerar que pueden influir en ella son:

Ingresos: no todas las personas pueden comprar todo tipo de productos o servicios.

Gustos y preferencias: los consumidores muchas veces saben lo que quieren y

necesitan, y pueden ser renuentes a la hora de comprar productos o servicios nuevos.

Precios de bienes y servicios relacionados: la demanda puede depender de cuales
son los precios de otros bienes con los que tienen relacién. En este punto, los precios de
bienes relacionados pueden ser sustitutos o0 complementarios. Los sustitutos son los que
satisfacen una misma necesidad; y los complementarios, los que se consumen
conjuntamente.

Expectativas de los consumidores: esta expectativa puede ser sobre el precio de los

productos o servicios y que tan agradable les resulta o no el producto.

Cantidad de consumidores potenciales: existen mercados muy especificos y
especializados, mientras que hay otros mas que tienen la posibilidad de abrirse paso de

forma masiva.

4.2 Las 5p

Son cinco componentes o herramientas que le permiten a una organizacién implementar
una estrategia mas efectiva. Una estrategia es aquella que esta dirigida hacia el futuro,
concierne al largo plazo e involucra diferentes facetas de una organizaciéon. Aunque la

competencia siempre es un factor importante, seria un error desarrollar estrategias solo



dirigidas a los competidores. Las estrategias también deben tener en cuenta la cultura,
las posibilidades y desarrollos dentro que tiene una empresa.

Importancia de las 5 P del marketing
Las 5 P del marketing son una especie de guia la cual va llevando a la empresa por el

camino correcto. La empresa al seguir de una manera correcta y precisa los pasos que
le indican las 5 P del marketing, logran que su negocio sea exitoso, y no perezca en el

intento.

Para que se logre el éxito primero se tiene que estar preparado la empresa., ya que de
muy dificil manera se puede lograr tener grandes ventas si los métodos que son llevados
a cabo no son métodos que tengan la efectividad correcta. La empresa debe y tiene que
lograr tener un compromiso con el proceso de las 5 P del marketing junto a sus
empleados.

¢Qué pasa si no se completan las 5 P del marketing?

Las 5 P del marketing son la cantidad minima de requerimientos que se deben cumplir
dentro de una empresa, existen mas P, asi como también existen mas factores que se

pueden sumar para que el éxito que pueda tener la empresa, sea mayor. De no



completarse esta serie minima de pasos, lo mas seguro es que la empresa no logre llegar

muy lejos como podria hacerlo.

4.3 Encuestas de mercado

Los departamentos de marketing son un area sumamente importante para las empresas,
ya que favorece la creacion de estrategias que ayudan a atraer mas ventas. Una de las
estrategias mas efectivas es la recoleccion de datos en el proceso de investigacion, y

esto es posible gracias a la creacion de encuestas de mercadotecnia.

Las encuestas de mercadotecnia es uno de los métodos de investigacion mas
antiguos que sirven para conocer al mercado y los clientes. A través de esta herramienta
es posible recolectar la opinion de las personas, para saber, por ejemplo, si el publico

aprueba un producto o servicio.

Aunque realizarlas resulten un trabajo complicado, son de gran ayuda ya que permiten
adquirir una gran cantidad de conocimientos solidos que pueden ayudar a llevar a la

empresa al siguiente nivel.
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Principales beneficios de realizar encuestas de mercadotecnia:

» Ayudan a conocer cuales son las necesidades de los clientes.

> Permiten fortalecer el posicionamiento de la marca.



» Sirven para conocer cuales son las oportunidades de éxito y los riesgos de pérdida al
desarrollar productos.

Permiten conocer las fortalezas y debilidades de la competencia.

Ayudan a identificar las tendencias que van en aumento dentro de la empresa.

Otorgan la posibilidad de saber a qué altura estamos junto a la competencia.
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Aumentan la posibilidad de tasa de retencion de los clientes.

Importancia de utilizar encuestas de mercadotecnia
Elaborar encuestas de mercadotecnia permiten a las empresas conocer a su publico

objetivo, el mercado, y de esta forma tomar mejores decisiones e implementar
estrategias fundamentadas en la recoleccion de datos. Las encuestas pueden
proporcionar a la empresa datos valiosos relacionados con el publico objetivo como los
habitos de consumo, la opinién acerca de los productos y servicios, la lealtad del cliente,

el conocimiento de la marca, etc.

Las encuestas de marketing también permiten conocer los canales de distribuciéon que
son adecuados para dar a conocer la marca de la empresa, ademas de ayudar a crear
estrategias que permitan crear mejores ofertas, aumentar el trafico y posicionamiento, y

por supuesto, aumentar las ventas.

Otras de las razones de la importancia de las encuestas de mercadotecnia es que
permiten saber si los esfuerzos de los departamentos estan siendo exitosos y las
campanas estan funcionando, de esta forma se pueden realizar los ajustes necesarios

para asegurar su efectividad a largo y/o corto plazo.



4.4 QFD

La metodologia QFD consiste basicamente en transmitir “Qué desean los clientes” en
“Cédmo se puede satisfacer esa necesidad” aplicandolo sucesivamente a lo largo de toda
la cadena de clientes externos e internos. Esta metodologia aporta el mecanismo de

traslacién de “Qués” (o0 “necesidades”) a “Comos” y su valoracion relativa.

Pasos pararealizar la metodologia

Paso 1: fijacién del objetivo.

Normalmente la parte mas dificil de un problema no es resolverlo, sino plantearlo. Si el
problema no esta bien planteado no es posible resolverlo. Por lo tanto, es necesario fijar
claramente “a qué se va a aplicar la metodologia QFD” mediante una definicion clara y
concreta, que sea entendida y compartida por los participantes.

Paso 2: establecimiento de la lista de expectativas a satisfacer: “qués”.

El siguiente paso consiste en definir la lista de las expectativas, es de decir todos los
“‘Qués” que ha de satisfacer el producto o servicio. Para ello es conveniente establecer
una sesién de tormenta de ideas en la que participen un grupo interdisciplinar.
Interdisciplinar quiere decir, no solo que todas las areas involucradas estén
representadas (marketing, ingenieria, produccion, etc.) sino que lo estén con igual peso
en cuanto a numero de personas y jerarquia. Por razones de dinamica de grupo no es
conveniente que el numero de asistentes sea superior a quince. Se recomienda que el

numero esté comprendido entre cinco y once.

Paso 3: asighar coeficiente de peso a los “qués”.

Todos los “Qués” son importantes, pero no todos son igualmente importantes. Para

jerarquizar los “Qués” se utilizan unas escalas de pesos. Normalmente el problema



reside en que el grupo se ponga de acuerdo en los factores de peso a asignar a cada
“‘Qué”. Para conseguir esto resulta eficaz proceder de la siguiente manera:

1. Asignar a cada miembro del grupo un numero total de puntos igual de 3 a 1 veces

el numero de “Qués”.

2. Solicitar a cada miembro del grupo que distribuya sus puntos entre todos los

“‘Ques’.

3. Hallar la media de los puntos encontrados a cada “Qué” por los distintos miembros

del grupo y redondear al entero mas préximo.

De esta forma se obtienen unos factores de peso, que son admitidos por el grupo, y que
se han obtenido teniendo en cuenta puntos de vista diferentes. Tanto en este punto como
en otros que se explicaran mas tarde, debe evitarse caer en el error de acabar “jugando
con numeros” de modo que se desvirtue el problema a resolver, lo que llevara

necesariamente a malos resultados.

Paso 4: evaluacioén de los productos o servicios ofertados por la competencia.

El futuro de un producto o servicio que nazca con unas caracteristicas inferiores a las de
sus competidores actuales es bastante oscuro. Por esta razén es evidente que conviene
ver si los productos o servicios ofertados por la competencia incorporan esos “Qués” y
gué grado de excelencia tienen en los mismos. Para ello se utilizan escalas y se pueden
aplicar las técnicas de consenso descritas anteriormente. Una vez realizada esta
valoracion (que se denomina habitualmente “benchmark de necesidades”), se tiene
criterio para fijar unos objetivos de excelencia de cumplimiento de los “Qués”, tomando

para ello normalmente la referencia del mejor competidor en cada uno.



Paso 5: establecimiento de “cémos” con los que se pueden satisfacer los “qués”

fijados anteriormente.

De manera similar al paso 1, el grupo elabora una lista de los “Comos” necesarios para
resolver los “Qués”. De manera analoga al caso de los “Qués”, deben estructurarse en
lista por su forma y aspecto.

Paso 6: analisis de los “cémos”

En este paso se estudia si existe alguna correlacion entre los “Coémos”. Por ejemplo, Si
uno de los “Comos” es “Catering externo precocinado” y otro “Camara de
almacenamiento de alimentos frescos”, esta claro que ambos se correlacionan en el
sentido que las necesidades de volumen de camara seran menores con un servicio de
catering externo que cocinando los alimentos en la propia empresa. Para clarificar ideas,
debajo de la fila de “Comos” es conveniente incorporar un simbolo que indique la

direccién del “Como” que resulta mas favorable para el objetivo.

Paso 7: establecimiento de la matriz de relaciones entre “qués” y “cémos”.

En este paso se trata de valorar la influencia que tienen los distintos “Qués” en la
obtencion de los distintos “Comos”. Para ello se adopta una escala de correlacion como
la matriz clasica japonesa 1-3-9.

Paso 8: cuantificar objetivos de los “cémos”

En este paso se pretende llegar a la cuantificacion de los valores objetivos de los
“Cémos”, es decir llegar a algo tan concreto como puede ser fijar un espesor de la capa
de pintura o un tiempo de espera maximo. Para ello es conveniente, una vez mas,

observar qué es lo que hace la competencia.



Paso 9: puntuacién final y analisis

Se ha visto anteriormente que no todos los “Qués” tienen la misma importancia y que
cada “Cémo” contribuye en la consecucién de un “Qué” a través del coeficiente de la
matriz de relaciones. Entonces de esta manera podemos valorar el resultado de cada

“Como”.

Aplicacién de la metodologia QFD. Fases de aplicaciéon

Normalmente el proceso total de la aplicacion de QFD consta de varias fases sucesivas

en las que los “Cémos” de una fase pasan a ser los “Qués” de la siguiente.

En el caso de desarrollo de productos, estas fases son normalmente las siguientes:

» Producto: Definicion de las caracteristicas técnicas del producto a partir de las
expectativas del consumidor. Los “Comos” obtenidos en esta fase es la especificacion
técnica. Es decir, se ha pasado de un requerimiento de genérico de buen

funcionamiento a valores objetivo.

» Componentes: Definicion de las caracteristicas técnicas que deben tener los
componentes para satisfacer los valores objetivo fijados anteriormente. Los “Cémos”
obtenidos en esta fase son las caracteristicas técnicas de las piezas, por ejemplo

“acero tipo XXXX de 10 mm de espesor”.



CAPITULO V. MARCO OPERATIVO
5.1 SEGMENTACION DE MERCADO

5.1.1 Seleccién y evaluacion del mercado meta
Fergatesh va dirigido a personas de ambos sexos, mayores de 18 anos de la zona

conurbada (Tampico, Cd. Madero y Altamira) dedicadas al cuidado y tratamiento de
suelos.

Enseguida se desglosa la segmentacion del mercado conforme a las variables
geografica, demografica y social.

5.1.2 Variable geografica
La variable de este proyecto comprende la zona conurbada formada por los municipios

de Cd. Madero, Tampico y Altamira del estado de Tamaulipas localizado en el noreste

de México.

Altamira

Miramar

Area De
Proteccion
La Vega
Escondida NUEVO
AEROPUERTO

PETROLERA

Tampico
Moralillo
Google
Imagen 6: Mapa de la zona sur de Tamaulipas.
De acuerdo a la informacion del Instituto Nacional para el Federalismo y el Desarrollo

Municipal se describen a continuacion las ciudades de Madero, Tampico y Altamira.



Cd. Madero. Se encuentra ubicado en la porcion sur del estado; su cabecera municipal
se localiza a los 22° 14' de latitud norte y a los 97° 49' de longitud oeste, a una altitud de
3.08 metros sobre el nivel del mar. EI municipio colinda al norte con el municipio de
Altamira; al sur con el estado de Veracruz; al este con el Golfo de México y al oeste con
el municipio de Tampico. Cuenta con una extension territorial de 48.46 kildmetros
cuadrados, que representa el 0.07 por ciento del total de Estado. Es el municipio de

menor superficie en el estado de Tamaulipas.

Tampico. La cabecera municipal de Tampico se localiza en las coordenadas 97° 52' de
longitud y a los 22° 17' 10" de latitud; a una altura de 30 metros sobre el nivel del mar.
Colinda al norte con la ciudad de Altamira, al este con el municipio de Madero, al sur con
Tampico Alto, estado de Veracruz, y al oeste con la poblacién de Ebano en el estado de
San Luis Potosi. En el municipio de Tampico cuenta con una extension territorial de
114.52 kilbmetros cuadrados, abarcando el 0.08 por ciento de la totalidad del estado de

Tamaulipas.

Altamira. La cabecera municipal de Altamira se localiza a los 22° 23" de latitud norte y a
los 97° 56° latitud oeste, a una altitud de 26 metros sobre el nivel del mar. El municipio
colinda al norte con el de Aldama; al sur con los de Madero y Tampico, asi como con el
estado de Veracruz, al este con el Golfo de México y al Oeste con el municipio de
Gonzalez. Esta integrado por 148 localidades y cuenta con una extension territorial de
1,662.36 kildbmetros cuadrados, que representa el 1.07 por ciento de la extensién total
del Estado de Tamaulipas.

(Instituto Nacional para el Federalismo y el Desarrollo Municipal, s.f)



5.1.3 Variable demografica
Este proyecto va dirigido a las tiendas de agricultura que venden fertilizantes, de esta

manera haciéndolos llegar a un usuario final que busca efectividad del fertilizante y a su
vez contribuir a la no contaminacion del medio ambiente por el sargazo en las playas

mexicanas.

Tabla 1: Tiendas de conveniencia del sur de Tamaulipas

I B it

TAMPICO 11
MADERO 6
ALTAMIRA 17

TOTAL 34

Fuente: Informacion obtenida del SIEM

5.1.4 Variable social
Fergatesh esta dirigido a toda persona mayor de 18 afios que esté interesada en utilizar

fertilizantes 100% organicos y que a su vez quieran contribuir a descontaminar las playas
de México del sargazo.

En México el 91% de la poblacion se preocupa por el medio ambiente. En la actualidad
la demografia mexicana que presenta un mayor cuadro de preocupacion son entre la
generacion Millenial y la generacién X, la primera con un 57%, mientras que la segunda

un 49% respectivamente.

Entre los problemas ambientales que la poblacidn mexicana considera mas graves se

encuentran:

37% Calentamiento global
12% Contaminacion del agua
12% Contaminacion del aire
10% Basura

08% Pérdida de la Capa de Ozono

vV V V V V¥V



» 05% Peligro de extincion en la fauna
» 05% Tala indiscriminada

5.1.5 Definicién del universo y determinacion del tamaiio de la muestra
Este es dirigido a los clientes finales (productores del campo) en la zona conurbada de

Tampico, Cd. Madero y Altamira.

En la siguiente tabla se muestra el universo, dirigido a los clientes finales, los cuales son
los productores del campo registrados en cada una de las ciudades que conforman la
zona conurbada del sur de Tamaulipas. Esta informacion fue obtenida de Instituto

Nacional de Estadistica y Geografia (INEGI).

Tabla 2: Universo de proveedores de fertilizantes de la zona conurbada del sur de Tamps.

I e T

Altamira 2,281 3
Cd. Madero 0 2 0 247
Tampico 19 2 8 391
Total 2300 7 19 1434

5.1.6 Segmentacién del mercado

.~ SEGMENTACION DE MERCADO

VARIABLE DE DESCRIPCION CANTIDAD
SEGMENTACION
VARIABLE GEOGRAFICA ZONA CONURBADA DE
TAMPS.
VARIABLE DEMOGRAFICA PRODUCTORES DE CAMPO 2300
VIVEROS 7
TIENDAS AGRICOLAS 19
CONSUMIDORES 1434

DOMESTICOS DE
FERTILIZANTE
VARIABLE PEQUENAS Y GRANDES 3760



Tabla 3: Segmentacion de mercado de clientes de la zona conurbada del sur de Tamaulipas.

5.2.- Analisis de la demanda

5.2.1.- Area de mercado

Las areas que se abarcaran en la comercializacién de Fergatesh seran en 3 etapas:
e Etapa 1: Fergatesh se comercializara en la zona conurbada del sur de
Tamaulipas, comprendida por Ciudad Madero, Tampico y Altamira.

e Etapa 2: Vender el Fergatesh en todas las ciudades del estado de Tamaulipas.

e Etapa 3: Comercializar el Fergatesh en todo México.

S o CIUDAD MADERO
e TAMPICO

Imagen 7: Area de mercado de Fergatesh.

5.2.2.- Tipificacidon de los demandantes
Se consideran caracteristicas de los futuros demandantes como variables demograficas,

geograficas y socioeconomicas.



Fergatesh tiene un mercado extenso puesto que se necesitan de fertilizantes para el

cuidado de suelos y sustratos de los cultivos, y esta esta directamente relacionada con

el consumo de alimentos, un ambito que esta en constante crecimiento hoy en dia.

El mercado meta es:

» Personas de 18 a mas de 50 afios, que busquen proteger los suelos o sustratos,

productores agricolas que busquen el cuidado de sus cultivos mientras al mismo

tiempo otorga los nutrientes necesarios para el 6ptimo crecimiento de sus cosechas

y que prefieran productos naturales que sean amigables y responsables con el medio

ambiente.

Las variables estan definidas en la siguiente tabla:

Tabla 4: Caracteristicas de los demandantes como variables.

Variables Clases
Edad 18-Mas de 50.
Sexo Masculino,

femenino.

Estado civil  Soltero (a), casado
(a),
Divorciado (a),
viudo (a), unién
libre.

Ciudad de Madero, Tampico
residencia Altamira.

Variables

Pais

Estado

Municipio

Clima

Clases

México

Tamaulipas

Ciudad
Madero,
Tampico y
Altamira.

Calidos/
Templados.

Variables

Ingresos

Clase
Social

Profesion

Nivel de
estudios

Clases

Semanales
de $1,500
hacia arriba.

A/B hasta
C-
Sin
profesion/

Cualquier
profesién

Cualquier
nivel de
estudios.



Mercado
Potencial

5.2.3.- Estimacion de la demanda actual (volumen de la demanda)

N

_——

VOLUMEN DE LA DEMANDA

1 unidad

85 personas

96%

2 unidades

73
82%

3 unidades

54
61%

4 unidades

21
24%

Mes

85
unidades
15%

146
unidades
15%

162
unidades
15%

84
unidades
15%

5.2.4.- Mercado potencial:

Afio

1020
unidades
15%

1752
unidades
15%

1944
unidades
15%

1008
unidades
15%

Volumen
de la
demanda
anual
AL 100%

5724

Mercado Potencial = (Total del universo) (% de aceptacion)

= (3,760 Productores del campo) (96 %)

= 3,610 consumidores potenciales



Se plantean a continuacién 3 escenarios de la participacién de Fergatesh en el

mercado:

Realista

2020

PESIMISTA 25% 1431
REALISTA 37% 2118
OPTIMISTA 55% 3148

Tabla 5: Escenario pesimista, realista, y optimista del producto Fergatesh.

De acuerdo a los resultados de la encuesta, Fergatesh tiene un porcentaje de aceptacion
de 96%, del cual de ese 96% de personas estarian dispuestas a comprar minimo una
unidad al mes, el 82% de las personas comprarian 2 unidades, el 61% de las personas
comprarian 3 unidades por mes y por ultimo el 24% de las personas comprarian 4
unidades al mes, mientras que el otro 04% (4 personas) no estarian interesadas en el

producto.

Para obtener el volumen de demanda se estima la cantidad de personas que van a
comprar 1,2, 3 0 4 unidades por mes, se observa en las encuestas que de las 89
personas, 85 estarian interesadas en el producto y comprarian minimo 1 fertilizante por
mes, por otro lado un total de 73 personas estarian dispuestas a adquirir el producto 2
veces por mes, también se observa que un total de 54 personas adquiririan el producto



hasta 3 veces por mes, y por ultimo pero no menos importantes quedan 21 personas que
estarian dispuestas a comprar hasta 4 unidades por mes.

5.2.5.- Factores que afectan la demanda

Se deben tomar en cuenta los siguientes factores que podrian afectar las cantidades

demandadas de Fergatesh por los consumidores:

» Ingresos. Si éstos decaen los ciudadanos de la zona conurbada del sur de
Tamaulipas optaran por no adquirir Fergatesh o adquirir menos unidades a las que
tenian pensadas.

> El total de la poblacién. Si la poblacion disminuye habra menos consumidores.

» Nuevos competidores. Cada ciudadano tiene gustos y preferencias personales
diversas, por lo que tiene la decisién de que quiere comprar y de donde lo quiere
adquirir, si un competidor presenta un producto mejorado a Fergatesh, los

demandantes disminuirian.

» Expectativas del consumidor. Si la experiencia de los ciudadanos no es
satisfactoria, no recomendara el Fergatesh en su circulo familiar y social, lo que

afectaria futuros posibles clientes.

» Precio de insumos. Si el precio de los insumos aumenta, el precio del Fergatesh
aumentara y esto representaria una desventaja con respecto a sus similares en el

mercado.



5.3.- Analisis de la oferta

5.3.1.- Clasificacion de la oferta
La oferta es los bienes o servicios que un cierto numero de oferentes (productores) esta

dispuesto a poner a disposicion del mercado a un precio determinado.

El propdsito que persigue el analisis de la oferta es determinar o medir las cantidades y
las condiciones en que una economia puede y quiere poner en disposicion del mercado
un producto o un servicio. La oferta, al igual que la demanda, es funcion de una serie de
factores, como son los precios en el mercado del producto, los apoyos gubernamentales
a la produccion, etc.

Con propdsito de este analisis se hace la siguiente clasificacion de la oferta.

Oferta competitiva o de mercado libre. Es en la que los productores se encuentran en
circunstancias de libre competencias, sobre todo debido a que son tal cantidad de
productores del mismo articulo, que la participacion en el mercado esta determinada por
la calidad, el precio y el servicio que se le ofrecen al consumidor. También se caracteriza

porgue generalmente ningun productor domina el mercado.

A) Oferta oligopélica. Se caracteriza porque el mercado se domina por solo unos
cuantos productores. El ejemplo clasico es el mercado de automaviles nuevos. Ellos
determinan la oferta, los precios y normalmente tiene acaparada una gran cantidad
de materia prima para su industria. Tratar de penetrar en ese tipo de mercado es no

sélo riesgoso, sino en ocasiones hasta imposible.

B) Oferta monopédlica. Es en la que existen un solo productor del bien o servicio, y por
tal motivo, domina totalmente el mercado imponiendo calidad, precio y cantidad. Un
monopolista no es necesariamente productor unico. Si el productor domina o posee

mas del 95% del mercado siempre impondra precio y calidad.



De acuerdo a la clasificacion anterior, Fergatesh se situa dentro de la Oferta Competitiva
o de Mercado Libre. Ya que existe una libre competencia en el mercado y aqui en la zona
conurbada (Tampico, Cd. Madero y Altamira) hay varios productos que ofrecen
beneficios como Fergatesh, algo novedoso del producto es la utilizacién del sargazo

como materia prima, dando como resultado una solucién a un problema ambiental.

5.3.2.- Determinacion de la oferta actual (Matriz funciones-competencia
0 Mapa perceptual)

Tabla 6: Matriz funciones - Competencia de la oferta actual

Fertilizantes

SIS Organodel Soludrip Fertiplus Miracle Fergatesh

gro

1 Nutrir la X X X X X 5 100%
tierra

2 Eliminar X X 2 40%
plagas

3 Producto X X X X 4 80%
organico

4 Libre de X X X X 4 80%
guimicos

5 Bueno X X X 3 60%
con el
ambiente

6 Elaborado X 1 20%
con

sargazo



5.3.3.- Competencia
Los principales atributos de Fergatesh son funcionalidad alta y buena calidad. En el

siguiente mapa se muestra la competencia de Fergatesh con respecto a esos atributos.

Fergatesh destaca por ser un producto que brinda al consumidor una mejor experiencia
al contar con los beneficios adecuados para ser funcional y tener una elevada calidad en
comparacion a los productos similares en el mercado, ofreciendo un fertilizante mas

optimo para los suelos, sustratos y el medio ambiente.

Tabla 7: Competencia y datos en comparacion a Fergatesh.

LETRA

COMPETENCIA ASIGNADA CALIDAD FUNCIONALIDAD

Abono Organico 100% Natural A 8 8

Abono HuertaEcologica B 6 6

Fertilizante Soluble Poly Feed C 3 7

Fertilizante Con Micronutrientes D 9 3

Quelatados

Organo del Jardin E 8 7

Fertilizante Soluble F 4 3
Fertilizante Soluble Fullmix G 2 2.5

5.3.4.- Factores que afectan la oferta

Los factores que podrian en algun momento afectar la oferta en Fergatesh serian los
siguientes:



» Agotamiento de la materia prima: Radicacion de la materia prima (sargazo) en las

playas de Cd. Madero y Altamira.

» Politica gubernamental: las nuevas leyes que se impongan en los cambios de
gobierno como aumento de impuestos, puede afectar al precio de Fergatesh.

» Los precios de los factores: un importante determinante de los costos del oferente
es lo que ha de pagarse por los factores directos e indirectos en la produccion de

Fergatesh, si estos suben o bajan, afectarian al producto directamente.

» Clima: Fergatesh podria verse afectado en época de invierno, por la diminuta

aparicion de la materia prima (sargazo) en las playas.

53.-Las5p

5.3.1.- Producto

Es un fertilizante elaborado a base de sargazo y cascaras organicas.
Los ingredientes del fertilizante son los siguientes:

» Sargazo: especialistas del Instituto de Ciencias Agricolas (ICA) de la UABC, explican
gue el sargazo ha sido usado en campos agricolas por sus nutrientes, pero dado que
es una macro alga colectada en el mar puede traer consigo metales no esenciales

para plantas y suelo, como cadmio.

» Cascara de Platano: La cascara de platano o banana tiene multiples beneficios para
nuestras plantas. Su importancia se centra en las grandes cantidades de potasio que
contiene. Precisamente este mineral transporta los nutrientes por las plantas y

fortalece la formacién de flores y frutos.



» Cascara de Huevo: El sitio web Ecologismos argumenta que, en lugar de acabar en
el cubo de la basura, seria interesante darles usos que nos ayudaran a abonar las
plantas de distintas maneras, aprovecharlas como pesticidas naturales o, por ejemplo
ayudarnos a dar de comer a los pajaros. No en vano, la cascara de un huevo de
gallina se compone de alrededor de 96 por ciento de carbonato de calcio (CaCO3),
lo que lo convierte en una fuente de calcio excepcional que obtenemos de forma
gratuita, y que sera muy util como fertilizante o como una fuente de calcio en la

alimentacion animal.

» Cascara de Naranja: Un profesor de la Universidad Auténoma de Yucatan, Nelson
Caballero, realizé6 un estudio para extraer la energia almacenada en desechos
organicos en donde las cascaras de frutas se proponen como fuente de energia
renovable, tal es el caso de de la cascara de naranja que propicia un menor efecto
de contaminacion, genera subproductos aprovechables y fomenta un desarrollo
sustentable.

Descripcién general del producto:

Fergatesh es un fertilizante organico elaborado a base de sargazo (alga marina) y
cascaras organicas, las cuales son de platano, naranja y huevo. Ofrece nutrientes
necesarios como el potasio, calcio y nitrégeno, entre otros con cualidades para el cuidado
y crecimiento de las tierras y sustratos sin contaminar al medio ambiente. También ayuda
en evitar plagas y un follaje mas vivo.

La presentacién del fertilizante sera en un envase biodegradable con una capacidad de
1 litro.

Presentacién del producto:

- 2cm -+

19.7cm




Imagen 8: Vista Front del producto Imagen 9: Vista Isométrica del producto

El precio puede definirse de la siguiente manera:
“Como la cantidad monetaria a la que los productores estan dispuestos a vender, y los
consumidores estan dispuestos a pagar por un bien o servicio, cuando la oferta y

demanda estan en equilibrio.”

Para poder establecer el precio del producto Fergatesh se tomaron en cuenta los

diferentes costos unitarios de materiales por cada unidad producida.

Se hizo un analisis con diferentes proveedores y se seleccionaron los mejores productos
en calidad — precio, de esta manera se cotizaron los precios de cada uno de los

materiales que componen dicho producto.

A continuacién, se muestran en una tabla cada uno de los materiales que se utilizaron

para realizar el producto con su respectivo precio.



Tabla 8: Cotizacion de precios del fertilizante Fergatesh.

SARGAZO 1/5 KG. $0

CASCARA DE PLATANO 150 GR. $8

CASCARA DE HUEVO 100 GR. $5

CACARA DE NARANJA 100 GR. $5
H20 (AGUA) 1L. $ 12

ENVASE DE 1L. 1PZA. $6




TOTAL: $ 36.00

Una vez que se mostraron los costos unitarios de los diferentes materiales que se
utilizaran para la fabricacién de Fergatesh, se logré estimar que el costo por producirlo
es de $36.00, el cual no quiere decir que esta sea la cantidad final que se llevara el
producto de valor real, sino que estara sujeta a cambios debido a la compra de material

por mayoreo y a las futuras alianzas con las empresas fabricantes.

Precio de venta

Costo
1 — Utilidad esperada (%)

Precio venta =

Do ety — 338
recio venta = 1-20%

| _ $36
Precio venta = W

Precio venta: $60



5.3.3.- Plaza o canales de distribucion

Los Canales de distribucion estan definidos por las diferentes fases o etapas por las que
un producto pasa, de modo que su propiedad va pasando de manos: desde el fabricante
al consumidor o usuario final. Formalmente podria considerarse a los canales de
distribuciéon como circuitos definidos y cuyo objetivo final es facilitar el producto por parte
de los productores para que los clientes puedan disfrutar de él al adquirirlo.

Por otra parte, la distribucién suele clasificarse atendiendo al objeto protagonista del

canal: bienes consumibles, bienes industriales o servicios.

Dentro de los canales de comercializacién existen diferentes tipos que se han formado
para poder minimizar los costos de logistica o para acortar el proceso de distribucion,
estos son un canal directo, que es un tipo de canal con un recorrido corto de
comercializacion, en el cual el productor vende de manera inmediata el producto al
consumidor final, sin ningun tipo de intermediarios, por otra parte el canal indirecto a
diferencia del anterior, si cuenta o esta compuesto por intermediarios, que puede ser a

través de un canal directo, largo o corto.

En la primera etapa el producto Fergatesh tendra un canal directo ya que se trata de
un producto nuevo, por lo tanto, su venta sera directamente con el cliente final mediante

pedidos.
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Imagen 10: Canal directo (primera etapa).

En una segunda etapa, cuando el producto sea mas conocido, tendra un canal de
distribucion indirecto, puesto que se haran negociaciones con tiendas departamentales
para que lo comercialicen, también pueden ser miscelaneas o tiendas de la esquina,
ayudando de esta manera a la reduccién de los gastos de control, con la colocacién del

producto en el lugar adecuado y la transportacién idonea.
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Imagen 11: Canal indirecto (segunda etapa).

5.3.4.- Estrategias de promocion y publicidad

Para el producto Fergatesh se ocupara una estrategia de publicidad comparativa, asi
se podran mostrar las ventajas frente a la competencia, de empuje para motivar a los
puntos de venta que tenga la empresa, y de traccién para estimular al consumidor final
a través de una mejor aceptacion de la marca, asi mismo, se promocionara el producto
por medio de redes sociales debido a que estas herramientas son las mas asentadas en
la actualidad, principalmente por su bajo costo y facilidad de uso, espacios publicitarios

en internet, asi como también diferentes anuncios en la calle en lugares especificos.

Para la promocion del producto Fergatesh, la empresa MEENERTZ S.A de C.V lanzara
ofertas del 2x1, descuentos a clientes que sean frecuentes, mayoreo, servicio a domicilio

al adquirir cierta cantidad de producto, facilidad de pago, meses sin intereses, etc.

5.3.5.- Socios

Muchas veces se tiene la equivocacion de no incluir a los clientes o socios en un primer
plano dentro de los planes o estrategias de la empresa, y es por eso mismo que
Fergatesh los incluira desde un inicio en su plan de negocio para evitar esa equivocacion.
Sabemos que los socios son aquellas personas que nos pueden dar mucho valor al
producto, es por eso que se generaran diversas colaboraciones con socios estratégicos
los cuales permitan ayudar a definir el valor total que el producto pueda tener para el

mercado.



Buscaremos socios que no solamente busquen adquirir el producto para su consumo,
sino que seran socios especificos que ayuden a personalizar y redisefiar los productos
en base a las expectativas de los clientes y buscar su satisfaccion total. Se tendra que
tomar en cuenta y analizar todas las posibles mejoras que pueda tener el producto, es
por eso que en ese ambito la empresa MENERTZ no estara tan apegada a su disefio
inicial o estara cerrada en no hacer ningun tipo de cambio.

Una de las claves que utilizara la empresa es que desde un inicio informara a los socios
gue es lo que esta buscando, ademas, explicara perfectamente la situacién en la que se
encuentran, y se notificara a los socios que se aceptaran diferentes puntos de vista para
la mejora del producto y su personalizacion.

5.4.- Instrumento de medicién, Diseno de la encuesta y método de
aplicacion
De acuerdo con la informacion de INEGI 2018, se presenta la siguiente informacion

obtenida para la elaboracion de las encuestas. Se llevara a cabo una investigacion
cuantitativa utilizando como instrumento de medicién la encuesta dirigida a clientes
finales, para la recoleccién de informacién del producto Fergatesh, de tal manera que el
equipo de investigacion aplicara 89 encuestas repartidas equitativamente entre las
ciudades de Tampico, Cd. Madero y Altamira. Estas seran aplicadas durante varios dias,
en un horario de 14:00 y 18:00 hrs. La encuesta es dirigida a Tiendas departamentales

0 especializadas en agricultura y clientes que utilizan fertilizantes.

5.4.1. Objetivo general:

Conocer la opinién de la poblacion acerca de la introducciéon al mercado de un nuevo
fertilizante organico elaborado a base de sargazo y cascaras organicas, ademas,
también conocer los requerimientos necesarios bajo los cuales estan dispuestos a

adquirir dicho producto.



5.4.2.- Diseno de la encuesta:
ENCUESTA DIRIGIDA A:

Clientes finales (agricultores) de Ciudad Madero, Tampico y Altamira.

Preguntas:

1. ¢Qué tan seqguido utiliza fertilizantes?

a) Todos los dias b) una vez por semana c) una vez al mes d) de vez en cuando

2. ¢Considera los fertilizantes como una fuente de nutrientes para los suelos y
sustratos?

a) Si b) No

3. ¢Cuenta actualmente con algun problema con el fertilizante que consume?

a) Si ¢ Cual es?

b) No

4. A continuacién se mencionan una serie de caracteristicas, sefnale aquellas que
le sean mas atractivas en la adquisicién de un fertilizante:

Producto organico

Repone los nutrientes esenciales para el desarrollo vegetal
Elimina plagas

Libre de agentes quimicos

Amigable con el medio ambiente

Elaborado a base de sargazo



5. ¢Algunavez havisto o escuchado hablar sobre un fertilizante con los beneficios
mencionados en la pregunta 4?

a) Si ¢Donde? / 4 Cual es su nombre?

b) No

6. ¢Estaria dispuesto a adquirir un producto con las caracteristicas antes
mencionadas?

a) Si ¢ Por qué?

b) No ¢ Por qué?

¢ Cuantas unidades compraria?

7- ¢En qué presentacién adquiriria el fertilizante?

a) 425 ml/gramos  b) 500 ml/gramos  c¢) 1 litro/kilo d) 5 litros/kilos

8.- ¢De qué manera le resulta mas conveniente la presentacién para adquirir el
fertilizante?

Envase de plastico Bolsa de plastico

9. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por la adquisiciéon de un fertilizante que le
ofrezca estos beneficios? *Nota: el envase seria con contenido de 555 ml.
a) $50 - $100

b) $110 - $150
c) $160 - $200

d) $210 - $30



10. ¢Dénde le gustaria adquirir este producto?
a) Tienda agricola  b) Tienda departamental c) Local de centro comercial

d) Tienda en linea  e) Otro:

11. ¢ Qué medio publicitario suele usted consultar?
____Television

____Radio

____ Periddico

____Redes sociales

Internet



Preguntas:

1. ¢ Qué tan seqguido utiliza fertilizantes?

FRECUENCIA DE UTILIZACION DE

FERTILIZANTES

1% 5
5%

14
16%

Grafica. - Frecuencia de utilizacion de fertilizantes.

mTODOS LOS DIAS

W UNA VEZ POR SEMANA

B UNA VEZ AL MES

DE VEZ EN CUANDO

Tabla 9.- Frecuencia de utilizacién
del fertilizante.

Ve %

Todos los dias 01.43%
Una vez por 5 04.87%
semana
Una vez al mes 69 77.94%
De vez en 14 15.76%
cuando
TOTAL 89 100%

Conclusién: De las 89 personas encuestadas sobre la frecuencia con la que utilizan el

fertilizante, se obtuvieron los siguientes resultados: todos los dias el 01% (1 persona),

una vez por semana el 05% (5 personas), una vez al mes 78% (69 personas), de vez en

cuando el 16% (14 personas). Con esto se deduce que la mayoria de los encuestados

utilizan el fertilizante una vez al mes como minimo.

2. ¢Considera los fertilizantes como una fuente de nutrientes para los suelos y

sustratos?

FERTILIZANTES COMO FUENTE DE
NUTRIENTES PARA SUELOS Y
SUTRATOS

u S|
NO

Grafica. - Consideracion acerca de
fertilizantes como fuente de
nutrientes.

Tabla 10.- Cantidad de personas
gue consideran a los fertilizantes
como fuente de nutrientes.

Sl 74 83.67%
NO 15 16.33%
TOTAL 89 100%



Conclusién: La pregunta fue elaborada para saber si el mercado considera que los
fertilizantes son fuente de nutrientes para suelos y sustratos. De 89 personas
entrevistadas el 84% (74 personas) consideran que son fuente de nutrientes para los
suelos y un 16% (15 personas) no lo consideran. Con ello se deduce que Fergatesh
tendra una muy buena aceptacién en el mercado por ser un producto que esta a favor
del medio ambiente, considerando los nutrientes necesarios para los suelos y sustratos.

3. ¢Cuenta actualmente con algun problema con el fertilizante que consume?

CLIENTES QUE PRESENTAN _
PROBLEMAS CON EL FERTILIZANTE Tabla 11.- Cantidad de personas
QUE CONSUME que presentan problemas con el

fertilizante de consumo.

= S| PRESENTA

= NO PRESENTA

S| PRESENTA 11 12.32%
NO PRESENTA 78 87.68%
TOTAL 89 100%

Grafica.- Estadistica de clientes con
problemas con fertilizantes.

Conclusién: Con esta grafica se analiza que el 12% (11 encuestados) si presentan
problemas con el fertilizante que consumen, por el contrario, el 88% (78 encuestados) no

presentan problemas con el fertilizante de su consumo.



4. A continuacién, se mencionan una serie de caracteristicas, sefale aquellas que

le sean mas atractivas en la adquisicién de un fertilizante:

13 CARACTERISTICAS MAS ATRACTIVAS EN LA ADQUISICION DEL FETILIZANTE
5%

= PRODUCTO ORGANICO

= REPONE LOS NUTRIENTES ESENCIALES PARA EL DESARROLLO

VEGETAL
= ELIIMINA PLAGAS

= LIBRE DE AGENTES QUIMICOS
= AMIGABLE CON EL MEDIO AMBIENTE
ELABORADO A BASE DE SARGAZO

Grafica.- Caracteristicas para la adquisicion de fertilizantes.

Tabla 12.- Cantidad de caracteristicas para la adquisicion de fertilizante.

]

Producto organico 64 23.94%
Repone nutrientes para el desarrollo vegetal 49 18.57%
Elimina plagas 38 14.33%
Libre de agentes quimicos 32 11.97%
Amigable con el medio ambiente 69 26.30%
Elaborado a base de sargazo 13 05.00%

TOTAL 265 100%

Conclusién: De acuerdo a las calificaciones obtenidas y al analisis de ellas se obtiene
que la caracteristica con mayor puntaje es que es amigable con el medio ambiente con
un 26% (69 encuestados), seguido de que consideran que debe de ser un producto
organico con un 24% (64 encuestados), en tercer lugar se encuentra que debe de reponer
los nutrientes esenciales para el desarrollo del vegetal con un 19% (49 encuestados), en
cuarto lugar que elimina plagas con 14% (38 personas) y en quinto lugar consideran que

debe de estar libre de agentes quimicos un 12% (32 personas).



5. ¢Algunavez havisto o escuchado hablar sobre un fertilizante con los beneficios
mencionados en la pregunta 4?

PERSONAS QUE HAN ESCUCHADO

SOBRE UN FERTILIZANTE CON LOS

BENEFICIOS MENCIONADOS EN LA
PREGUNTA 4

SI
NO W

Grafica. - Personas que han escuchado sobre un fertilizante con las caracteristicas
mencionadas en la pregunta 4.

Tabla 13.- Cantidad de personas que han escuchado hablar sobre un fertilizante con
las caracteristicas mencionadas en la pregunta 4.

NO 67 74.79%
SI 22 25.21%
TOTAL 89 100%

En caso de que su respuesta sea si, ¢dénde?

El 75% de los encuestados no han escuchado de fertilizantes con los beneficios
mencionados en la pregunta 4 (nutricion de tierras y suelos, productos organicos,
amigable con el medio ambiente, libre de agentes quimicos, etc.), mientras que por otro
lado el 25% de los encuestados (22 personas) dijeron que si han escuchado hablar sobre
un fertilizante con los beneficios mencionados en la pregunta 4.



Los resultados de las personas que mencionaron donde y cual es la marca del producto

gue consumen, se muestran a continuacion:

Tabla 14.- Cantidad de personas que compran en los establecimientos mencionados.

[Pone= T [Ceead te pereones e combren oy petos perebIeeT s |

El Surco 55
Home Depot 16
Viveros 27
Walmart 10
HEB 12
Tienda Online 6
City Club 15
TOTAL 141

Conclusién: De las 89 personas entrevistadas el 75% (67 personas) afirmaron no haber
escuchado acerca de estos beneficios, mientras que un 25% (22 personas) dijeron que
si. Esto afirma que Fergatesh sera un nuevo producto en el mercado, puesto que de las
89 personas solo 22 respondieron el haber visto un fertilizante con estos beneficios,
dijeron que solo con la caracteristica de incluir sargazo, hace unico a Fergatesh.



6. ¢Estaria dispuesto a adquirir un producto con las caracteristicas antes

mencionadas?

PERSONAS QUE ESTAN DISPUESTAS Tabla 15.- Cantidad de personas
dispuestas a adquirir un producto con las
caracteristicas antes mencionadas.

O NO A ADQUIRIR UN PRODUCTO
CON LAS CARACTERISTICAS ANTES
MENCIONADAS

m S| ESTAN
DISPUESTAS
NO ESTAN Sl 85 95.99%
DISPUESTAS
NO 4 4.01%
TOTAL 89 100%

Grafica.- Personas dispuestas a

adquirir un producto con las

caracteristicas mencionadas.
Conclusién: De las 89 personas entrevistadas el 96% (85 personas) afirmaron estar
dispuestas a adquirir el fertilizante con las caracteristicas mencionadas con anterioridad,
al contrario, el 4% (4) mencionaron no estar dispuestas a adquirirlo. Esto afirma que
Fergatesh sera un producto aceptado en el mercado, puesto que de las 89 personas solo
4 respondieron no estar interesadas en adquirir el fertilizante.

éPor qué adquiriria el producto?

Tabla 16.- Opiniones del porque comprarian el producto.

Opiniones Personas

Por proteccién ante las plagas 19
Por contar con nutrientes altos para el 18
suelo

Por ser un producto accesible a la 14
economia

Tiene mas beneficios que la competencia 17
Por ser un producto apegado al medio 10
ambiente

Por ser un producto innovador en su 11

materia prima



TOTAL 89

¢ Cada cuando adquiria el producto? a) 2 veces por mes b) cada mes c) cada 3

meses d) cada aho

Tabla 17.- Frecuencia de cada

¢CADA CUANDO COMPRARIA? cuando adquiririan el producto.
= CADA MES . 2veces = 36  40%
por mes
= CADA 3 MESES Cada mes 37 42%
Cada 3 14 16%
= CADA ANO meses
Cada ano 2 2%
Total 89 100%

Grafica.- Cada cuando comprarian
el producto.

Conclusién: Se determina que la mayoria de las personas encuestadas (42%)
comprarian fertilizantes 1 vez por mes, lo que lleva a ver que es un negocio 6ptimo de la
venta de fertilizantes. Mientras que en segundo lugar el 40% (36 encuestados),

comprarian fertilizantes cada 2 veces por mes.

¢Cuantas unidades compraria?

=

1 85 85  96%
2 146 73 82%
3 162 54  61%
4 84 21 24%

TOTAL 477 85



CANTIDAD DE UNIDADES

ml
m2
m3
m4

Grafica.- Cantidad de productos
que comprarian.

7- ¢En qué presentacién adquiriria el fertilizante?

MEDIDA DE PRESENTACION DEL
FERTILIZANTE

m 425 ML/GRAMOS
m 500 ML/GRAMOS
mlL/K

m5 L/K

Grafica.- Estadistica de la
presentacion que adquiririan en el
fertilizante.

Tabla 19.- Frecuencia de las medidas
de presentacion del fertilizante que
adquiririan las personas.

Tabla 18.- Frecuencia de
cuantas unidades comprarian.

4 personas no estarian interesadas en el producto

425 5 06.02%
ml/gramos
500 21 23.78%
ml/gramos
1 litro/kg. 41 45.27%
5 litros/kg. 22 24.93%
Total 89 100%




Conclusién: El 45% de las personas encuestadas le resulta mas conveniente que la
presentacion del fertilizante sea de 1 litro o 1 kilogramo, continuando con un porcentaje
de 25% (22 encuestados), a los cuales una presentacion de 5 litros/kilogramos les resulta
mas conveniente la utilizacion en este tipo de presentacion. Y la otra parte de los
encuestados, el 24% (21 encuestados) le resulta mas conveniente una presentacion de
500 ml/gramos, y por ultimo pero no menos importante la opinion de los demas

encuestados, el 06% (5 personas) con una presentacion de 425 ml/gramos.

8.- ¢De qué manera le resulta mas conveniente la presentacién para adquirir el

fertilizante?

PRESENTACION PARA ADQUIRIR EL
FERTILIZANTE

Bolsa
de

a1 plastico

46%
Envase

de
plastico

Grafica.- Estadistica del tipo de presentacion
que les gustaria adquirir el fertilizante.



Tabla. 20- Frecuencia de las medidas de presentacién del fertilizante que adquiririan
las personas.

Conclusién: El 54% de los encuestados, que da un valor de 48 personas, les resulta
mas conveniente que el producto sea en envase de plastico, dado que es mas accesible
de manejar. El 46% considera que en bolsa de plastico es la manera mas adecuada de
utilizar el fertilizante. En conclusion, el mercado no varia tanto en la manera en que se
ofrece el producto fertilizante, sino que se enfocan mas a que este tenga una optima

funcionalidad en las tierras y sustratos.

agamreeniane ot

Envase de plastico 54.15%
Bolsa de plastico 41 45.85%
Total 89 100%

9. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por la adquisiciéon de un fertilizante que le
ofrezca estos beneficios? *Nota: el envase tendria contenido de 555 ml.

Tabla 21.- Frecuencia de la disposicion a
pagar por un fertilizante con los
beneficios antes mencionados.

LT T




DISPOSICION A PAGAR POR LA ADQUISICION DE
UN FERTILIZANTE QUE LE OFREZCA LOS

BENEFICIOS MENCIONADOS ANTERIORMENTE $20 - $100 80 90.26%
0 0 $110 - $150 9 09.74%
0% 0%

$160 - $200 0 0.00%
= $20 - $100 $210 - $300 0 0.00%
$110 - $150 Total 89 100%

m $160 - $200

$210 - $300

Grafica. - Estadistica de la disposicion a
pagar por un fertilizante que le ofrezca
los beneficios antes mencionados.

Conclusién: De acuerdo a los datos obtenidos se observa que el 90% de los
encuestados (80 personas) prefiere que el fertilizante tenga un precio en un rango de $20
- $100, mientras que el 10% (9 personas) opto por un precio de $110 - $150, se determiné
gue las personas encuestadas no ven factible el precio por encima de los $160, ya que

ninguno voto por las demas opciones.



10. ¢Dénde le gustaria adquirir este producto?

Tabla 22.- Frecuencia del lugar donde
las personas adquiririan el producto.

LUGAR DONDE ADQUIRIRIA EL
FERTILIZANTE

4%

3

= TIENDA AGRICOLA

Tienda agricola 38 43.20%
10 IT|ENDA 5
DEPARTAMENTAL Tienda 31 34.72%
* -(L:%%AELR%IEAEENTRO departamental
S TIENDA EN LINEA Local de cgntro 10 11.04%
comercial
= OTROS Tienda en linea 3 03.52%
Otros 7 07.52%
Total 89 100%

Grafica.- Estadistica del lugar donde
adquiririan el producto.

Conclusién: De las 89 personas el 43% (38 personas) preferiria adquirir el producto en
tiendas agricolas, un ejemplo de tienda agricola es la distribuidora “El Surco”, el 35% (31
personas) en tiendas departamentales, el 11% (10 personas) en local de centro
comercial, el 07% (7 personas) mencionaron que, en otros, dando referencia a que los
traen de otros lugares que no estan dentro de la zona conurbada (Cd. Madero, Tampico
y Altamira) y el 04% (3 personas) adquiririan el producto en una tienda en linea, dado
gue es factible conseguir fertilizante de buena calidad a un bajo precio. Lo que lleva a
analizar de que la empresa MEENRETZ S.A de C.V sera el vendedor directo al cliente y
debido a la mixta preferencia del mercado, se haran convenios con las tiendas agricolas
y departamentales para que comercialicen el producto, ademas de una pagina en linea

para aquellos clientes que deseen comprar el producto.



11. ¢Qué medio publicitario suele usted consultar?

MEDIO PUBLICITARIO QUE SUELEN T_abla 23:- _Fre_cuencia de los
CONSULTAR medios publicitarios que consultan.

2
2% 5%
’ lelevision 2
Radio 5
Perioédico 8
Redes 23
TELEVISION sociales
= RADIO Internet 51
= PERIODICO
= REDES SOCIALES Total 89
= INTERNET

Grafica.- Estadistica de los medios
publicitarios que mas consultan.

02.42%

05.19%
09.34%
26.30%

56.75%
100%

Conclusién: De las 89 personas encuestadas, el 57% (51 personas) consultan el internet

para enterarse de los nuevos productos que ofrece el mercado, el 26% (23 personas) se

entera por redes sociales; el mas comun que mencionaron fue Facebook, dado que ahi

acceden a grupos de venta de fertilizantes, el 09% (8 personas) consulta el periodico, el

05% (5 personas) la radio y el 02% television.

Con esto se decidio realizar la publicidad principalmente en internet, a través de redes

sociales y paginas de mercado online.



CAPITULO VI. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

El principal objetivo que se implementd en esta tesis es la elaboracién, desarrollo y
aplicacion de un analisis integral mercadologico para la empresa MENERTZ S.A DE C.V.
para el lanzamiento de su nuevo producto (fertilizante organico) en el estado de

Tamaulipas, especificamente en los municipios de Tampico, Madero y Altamira.

Durante la investigacion para la aplicacién de las herramientas, se pudo especificar de
buena manera que es lo que debe hacer la empresa para poder alcanzar de manera

rapida y eficaz todos sus logros y metas a largo y corto plazo.

Antes de hacer el estudio se analizé muy bien cuales son las herramientas que la
empresa debe aplicar en su producto de fertilizante organico, las 5 herramientas que se
eligieron fueron: primero, la segmentacion de mercado, para conocer seleccionar y
evaluar al mercado meta, y poder conocer la variable geografica, social y demogréfica de
los diferentes municipios donde se lanzara el producto (Tampico, Madero y Altamira),
dandonos un total de 3760 clientes potenciales los cuales podrian estar interesados o
podrian adquirir el innovador fertilizante a base de sargazo. Después se desarrollé el
analisis de demanda y oferta, pudiendo clasificar el area de mercado en 3 etapas,
dominando primeramente el mercado local de los 3 municipios ya mencionados, después
dando 1 paso mas adelante y abarcando la mayoria de ciudades del estado de
Tamaulipas, y finalmente siendo comercializado en todo México., también se calculé la
demanda que tendria el producto en base a la encuestas realizadas, tomando un
escenario pesimista, realista y optimista con 1431 unidades, 2118 unidades y 3148
unidades respectivamente. En el analisis de la oferta se puso determinar cual era el
mercado al que pertenecia el producto, dando como resultado el mercado de oferta
competitiva, ya que ahora mismo no hay ningun fertilizante que domine el mercado, se
tomaron en cuenta las ventajas y desventajas que ofrece Fergatesh en base a sus

competidores y se situé muy bien en contra ellos.



Posteriormente se elaboraron las 5p, en la que se explicé detalladamente el producto que
era Fergatesh, el precio de venta y costo de produccién de cada unidad, los socios
estratégicos que debian buscar para formar estrategias atractivas para el usuario, los
canales de distribucion que se utilizaran y en qué etapa es que se aplicara cada uno de
ellos, ademas el tipo de promocién y la publicidad que se hara antes de lanzarse, durante

su lanzamiento y después de lanzarse.

Después se elaboraron las encuestas para saber qué es lo que la gente esta esperando
del producto, que es lo que busca y no busca de un fertilizante, si le preocuparia mas que
de los nutrientes necesarios o que cuide el medio ambiente, cuanto estaria dispuesto a
pagar por un producto con las caracteristicas de Fergatesh, cuantas unidades compraria
por mes, etc. Todos estos datos colaboraron enormemente para saber cuales son los
rubros y caracteristicas que Fergatesh debia cumplir al 100%, identificar donde es que

se debia concentrar mas, o a que detalles prestar mas atencion, etc.

Después de desarrollar todas las herramientas, se analizé cada una de ellas para ver que
cumplieran satisfactoriamente en todo lo que se necesitaba, ademas se volvié a confirmar
gue no faltaba ningun tipo de dato importante en la informacién recopilada, el cual pudiera

afectar a la investigacion.

Las recomendaciones que se darian a la empresa Menertz SA. DE C.V. es que se apegue
totalmente al analisis integral mercadologico desarrollado y que sus trabajadores
colaboren lo mas posible para el éxito del fertilizante organico, ademas en caso de tener
cualquier tipo de duda o recomendacién para el analisis, también comentarlo para ver si
existen oportunidades de mejora en el proyecto, y por ultimo intentar buscar un
financiamiento con un banco a cambio de cierto porcentaje de la empresa para poder
tener un buen capital al momento de desarrollar el proyecto, tratar de conseguir socios
los cuales no solo conozcan el mercado de fertilizantes a la perfeccién, sino que también
crean en su fertilizante de la misma manera que la empresa lo debe hacer, para poder

alcanzar un éxito rotundo.
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