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RESUMEN

El presente trabajo de investigacién se encamina a dar una propuesta estratégica de
posicionamiento de la identidad corporativa “Campo Real”, lo cual es una empresa
reciente que se dedica a la produccion y comercializacion de miel de abeja, al ser un
emprendimiento nuevo tiene poco reconocimiento en el mercado imbaburefio, por lo
tanto, se pretende dar a conocer al consumidor por medio de las diferentes estrategias
publicitarias.

El proceso de investigacion inicia con la recopilacion de informacion, que nos ayudara a
tener mas claro el problema al que nos estamos enfrentando, como es la no
implementacion de un disefio y presentacion adecuada de sus productos
comercializandose sin promocion alguna, en su mayoria se ofrecia en tarrinas como es
habitual ver por los apicultores ese tipo de actividad comercial.

Se plantea dar solucion con una serie de procedimientos desarrollados, empezando por
obtener informacion bibliografica, lo que es el sustento tedrico del proyecto, seguido se
plantea interrogantes a nuestros consumidores que gracias a la colaboracion se realiza una
actividad como es el focus group y entrevistas, se analiza los datos obtenidos mayor
informacion de la situacion actual del mercado, se plantea estrategias para su
posicionamiento dando como resultado la realizacion de una campaia 360 donde se
utilizara publicidad P.O.P, evento publicitarios medios digitales, atl y btl.

PALABRAS CLAVES

Posicionamiento, Publicidad, mix de marketing, emprendimiento, disefio grafico,
estrategias, campafias publicitarias, promocion, miel de abeja.



ASTRACT

The present research work is aimed at giving a strategic proposal of positioning of the
corporate identity "Honey Campo Real", which is a recent company that is dedicated to
the production and marketing of honey, being a new venture has little recognition in the
Imbaburefio market, therefore, it is intended to inform the consumer through the different
advertising strategies.

The research process begins with the collection of information, which will help us to be
clearer about the problem we are facing, such as the non-implementation of an adequate
design and presentation of its products, commercialized without any promotion, most of
which was offered in tubs as it is usual to see by beekeepers that type of commercial
activity.

It is proposed to provide a solution with a series of developed procedures, starting by
obtaining bibliographic information, which is the theoretical basis of the project, followed
by questions to our consumers that thanks to the collaboration an activity is carried out
such as the focus group and interviews, the data obtained is analyzed, more information
on the current market situation, strategies for positioning are presented, resulting in the
execution of a 360 campaign where POP advertising, digital media advertising event, atl
and btl will be used.

KEYWORDS

Positioning, Advertising, marketing mix, entrepreneurship, graphic design, strategies,
advertising campaigns, promotion, honey.
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INTRODUCCION

En Imbabura existe varios emprendimientos de personas profesionales en sus diferentes
areas, muchas de ellas no contienen un disefio adecuado de los empaques de sus
productos, por consecuencia no tienen mayor reconocimiento por parte del mercado,
obteniendo un nivel de comercializacion limitada. A pesar de que muchos productos
tienen gran potencial de acogida por parte del consumidor sin una imagen adecuada y
estrategias de posicionamiento, no llegan a venderse a un mercado cada dia mas exigente
e incluso llegan a fracasar.

Muchos de estos emprendimientos a lo largo de los afios por desconocimiento de la
importancia del manejo en la imagen corporativa de una empresa y sus productos, no
logran posicionarse en el mercado y ser una marca competitiva para otras empresas ya
existentes.

El presente trabajo de investigacion se enfoca en proponer estrategias creativas,
generando un posicionamiento de una nueva marca en el mercado imbaburefio,
mostrando como recurso principal la importancia del origen del producto, demostrando
la calidad, buscando tener presencia, solidez y crecimiento en sus ventas, con un producto
natural (miel de abeja) reemplazando los diferentes endulzantes procesados existentes en
el mercado. Demostrando la importancia y la clave fundamental del disefio y la publicidad
en este tipo de actividad, obteniendo confianza y fidelidad por parte de nuestros
consumidores.



CAPITULO I: PROBLEMA DE LA INVESTIGACION

1.1 Tema

Propuesta de estrategias publicitarias, para el posicionamiento de la marca “Campo Real”
en el canton Ibarra provincia de Imbabura 2019-2020.

1.2 Planteamiento del problema

Desde sus inicios, el emprendimiento “Campo Real” no ha tenido un buen manejo adecuado
en la forma de posicionar su identidad corporativa, porque la entidad no ha generado ninguna
estrategia para dar a conocer su marca y productos en el mercado Imbaburefio del canton
Ibarra.

La entidad comenzd sus actividades comerciales hace 5 afios con una venta de forma
empirica y poco atractiva de miel de abeja, sin contar con ningin plan necesario para el
mercadeo al que se esta dirigiendo su producto y sin implementar un disefio adecuado para
darse a conocer como empresa.

Dentro de la empresa “Campo Real”, no existe planificacion y organizacion adecuada para
un reconocimiento de su marca, la empresa solo se ha dedicado a la elaboracién, produccion,
y comercializacién de miel de abeja, teniendo un acercamiento de accion en el mercado de
Ibarra, pero al no contar con antecedentes en el manejo de publicidad que le daria un valor
agregado a sus productos desplegando una interaccion con su publico directo, con el fin de
alcanzar su principal meta: ser una de las marcas mas reconocida productora de miel de
abeja.



1.3 Justificacion

La realizacion del proyecto es de cardcter empresarial en introducir una nueva marca en el
mercado, teniendo como objetivo el posicionamiento y reconocimiento de productos
nacionales y a su vez ayuden en los procesos de desarrollo econdmico de un pais y mas ain
dentro del sector, en el cual se lo realice un rol importante dentro del plan nacional del buen
Vivir.

Al tener una produccion local de miel de abejas se estaria contribuyendo al mejoramiento de
la transformacion de la matriz productiva en Imbabura a nivel nacional, ya que se trata de
un producto local.

Capriotti (2013), afirma que “cada vez mas, se estd reconociendo la importancia que tiene
la Imagen Corporativa para el logro de los objetivos de cualquier organizacion, sea esta
privada o publica. Se pueden encontrar a muchos directivos diciendo nuestra imagen es

fundamental para nuestro negocio”.

Con lo cual es necesario tener en cuenta la importancia que debe poseer una identidad
corporativa dentro y fuera de la institucion, aqui se puede apreciar un amplio interés por las
personas que dirigen grandes empresas ya que ellos saben el valor de tener la imagen
empresarial por la conexidon que emana con sus consumidores (Capriotti, 2013).

También dice que en la actualidad uno de los problemas mas importantes que encontramos
es que la gente no tiene la suficiente capacidad de memoria o retencion para recordar todos
los productos o servicios que las organizaciones ofrecen. Es decir, al momento que no se
puede recordar todo, los productos y servicios quedan desapercibidos por las personas y en
el olvido para diferenciarse de la competencia, por esta razoén es necesario fortalecer e
identificar a la empresa mediante diferentes estrategias de reconocimiento.

1.4 La linea de investigacion:

Disefio y publicidad.
1.5 Objetivos

1.5.1 Objetivo General

Proponer las estrategias publicitarias para el posicionamiento de la marca “Campo Real” en
el canton Ibarra provincia de Imbabura 2019-2020.



1.5.2 Objetivos Especificos

- Recopilar informacion en fuentes primarias y secundarias para la empresa
“CAMPO REAL”.

- Conocer la situacion actual interna y externa de la marca “CAMPO REAL” para
su posicionamiento en el mercado.

- Disedar la estrategia publicitaria creativa para posicionar a la marca “CAMPO
REAL”.



CAPITULO 11

2. MARCO TEORICO

2.1 Fundamentacion teodrica

2.1.1 El consumidor

El consumidor es parte fundamental a la hora de disefiar el mensaje, estrategias publicitarias
para un determinado punto de venta, ya que el cliente establece relacion con su decision de
compra, ya sea por sus beneficios o necesidades.

Por lo tanto, las empresas deben de conocer las razones, motivos por lo que adquieren los
productos los consumidores, por tanto, existe rivalidad entre empresas por captar la atencion
del publico. (Casermeiro G. , 2015).

2.1.2 Segmentacion de mercados

Para poder segmentar un mercado es necesario tener en cuenta el mercado meta, a donde se
quiere llegar definiendo la naturaleza y el tamano de este, teniendo como objetivo llegar a
los clientes, pero tomando en cuenta que cada individuo es diferente puede influir aspectos
como: “economia, posicion geografica, demografica, social, edad, genero etc.” (Lopez &
Carmen, 2015).

En el mercado existe diferencias en los gustos para la obtencién o compra de un producto.
La informacion obtenida por medio de una investigacion ayuda a delimitar o segmentar al
publico a quien va dirigido el producto, volviéndose una estrategia fundamental en donde
implica una division en subconjuntos de la plaza, economizando gastos y generando una
comunicacion adecuada para nuestro potencial cliente, de forma que permita medir facil
mente el alcance deseado, existen varias alternativas estratégicas como son:

“Mercados masivos, mercado diferenciado o segmentados, mercados concentrados o nichos
y mercado clientizado o micro marketing en funcion del nimero de segmentos elegidos y el
grado de diferenciacion con el que se les va a atender”. (Lopez & Carmen, 2015).



2.1.3 Marketing

La palabra marketing viene de la palabra inglesa mercadeo o mercadotecnia.

El marketing busca estudiar el comercio interviniendo directamente entre mercado y
consumidor, analizando la comercializacion y el manejo de la empresa con la finalidad de
fidelizar, atraer, captar, retener a los usuarios de forma satisfactoria en todas sus necesidades.

2.1.4 El marketing mix y alternativas

Es importante tener en cuenta diferentes estrategias basicas para poder aplicar la mezcla de
marketing. Constan de diferentes tacticas planificadas utilizadas por mercaddlogo, para asi
poder medir resultado donde esta enfocado nuestro mercado potencial, interviniendo
diferentes estrategias posibles para la comercializacion de un producto determinado.
(Kirberg, 2009).

El concepto marketing mix se conoce desde la época de 1960 que popularizé catalogandose
como las 4P “Precio, producto, promocién (comunicaciones) y place (distribucion)”,
interviniendo directamente de forma necesaria para lograr ejecutar objetivos planteados de
un producto desconocido, a su vez poder tener una buena comunicacion donde llegue y tenga
una productividad en el mercado meta.

El marketing mix tiene como objetivo satisfacer las necesidades del cliente, permite medir

y planificar diferentes métodos donde el producto llegue a su comercializacion teniendo en
cuenta que a su vez nos menciona lo siguiente:

2.1.4.1 El producto

En el producto se debe tener en cuenta diferentes cualidades esenciales como: disefio,
contenido, caracteristicas propias acorde al producto, nombre, empaque, tamafio, garantias,
parte legal entre otras.

2.1.4.2 El Precio

En el precio intervienen diferentes aspectos como es el costo de produccion, descuentos,
precios del mercado, condiciones, forma de pago entro otras.

2.1.4.3 La distribucion

Se debe tener en cuenta la logistica de los productos para que llegue a su destino en optimas
condiciones, como son: transporte, inventario o disponibilidad del producto, politicas,
canales, cobertura entre otros.



2.1.5 Analisis de ventas

Oriol (2013), indica que la parte fundamental de toda entidad es la elaboracion de un analisis

de ventas.

A continuaciodn, se detalla en el cuadro siguiente aspectos importantes que toda empresa

debe tener en cuenta para un adecuado analisis.

Tabla 1: Analisis de ventas

Técnicas a emplear

Crecimiento de las ventas =
Ventas ultimas del afio

Cuota de mercado= Ventas
empresa/ venta del sefior

Innovacion=

Ventas de
productos/ Ventas Totales
Los productos nuevos son

nuevos

los que se han introducido
en el mercado en los
ultimos afos.

Punto de equilibrio =
Gastos ! (1-gasto
variable sobre ventas)
Este  calculo  permite

conocer cuanto tiene que

fijos

vender la empresa para
cubrir sus gastos fijos.

El gasto variable sobre
ventas se calcula
dividiendo los
variables por las ventas

gastos

para ver el peso que
representan.

Cobertura de puntos de
equilibrio =

Venta /punto de equilibrio
Permite conocer la
reducciéon de ventas que
podria soportar la
empresa sin que se

produzca pérdidas.

Valor Optimo

lo mas elevado posible.
Deberia ser mayor que la
inflacion

Lo mas elevado posible

Lo mas elevado posible

Lo mas elevado posible

Lo mas elevado posible

Elaborado por: El autor Fuente: (Oriol, 2013)

Problemas que se pueden
producir

Si las ventas se encantan o
se reducen se pueden

producir pérdidas.

Si se reduce puede indicar
que la empresa estd
perdiendo competitividad

Si se reduce puede indicar
que la empresa esta dejando
de ser innovadora lo que
puede perjudicarle en el
futuro.

Si se incrementan en exceso
la empresa se puede tener
dificultades para mantener
los beneficios.

Si se reduce en exceso la
empresa puede generar
pérdidas, en caso de que se
produzca una recesion que
afecte a la cifra de ventas.

Recomendaciones para
solucionar los problemas

Revisar el plan de
marketing (precio,
producto, distribucion

publicidad...) para elevar
las ventas internacionalizar.

Revisar el plan de
marketing (precio,
Producto, distribucion,

publicidad,) para elevar las
ventas.
Apostar por la inversion.

Reducir los gastos, tanto los

fijos como los variables.

Reducir los gastos, tanto los
fijos como los variables.



2.1.6 Atractivo para el cliente

Cassell (2013), da conocer que es fundamental concentrarse el contenido adecuado a
comunicar, mostrando sus caracteristicas las cuales pueden ser: “el tamano, la calidad, las
condiciones de pago, las especificaciones, detalles técnicos, la ubicacién de la fabrica, el
peso del producto” entre otras para mayor confiabilidad de la empresa.

Si se quiere llegar al cliente y poder posicionar el producto o marca, el mensaje debe de ser
corto y facil de entender, debe generar una venta exitosa, por lo tanto, es necesario tomarse
su tiempo para efectuar estrategias de comunicacion claras, demostrando los beneficios al
mercado potencial, donde esta dirigido el producto al cliente, para poder llegar a incrementar
las ventas deseadas del producto o servicio.

Lo méas importante que se refleja del producto al cliente son los beneficios y caracteristicas.

2.1.7 Productos de ventas

Existen varios tipos de negocios que generan una alta competitividad dentro del mercado, lo
cual obliga a planificar propuestas escritas si se quiere captar clientes nuevos y originar
ventas, entregando una gama de ofertas a escoger para que el cliente no tenga un alto riesgo
de perder el negocio.

2.1.8 Marca

Segun Homs (2013), da a conocer que la marca en las empresas o servicio es parte
fundamental que determina su identidad, busca reconocimiento en los clientes, pero no solo
eso, sino que sea capas de tener una relacion directa con nuestros consumidores donde busca
ser la preferida generando lealtad a la marca, al haber varias empresas dedicadas a un
producto similar, la marca debe de diferenciarse con su competidores ya sean directos o
indirectos, asi mismo debe trasmitir atributos y valores.

Las marcas se componen de:



Tabla 2: Andlisis de ventas

Atributos
Caracteristicas propias del bien o servicio y se

refieren a la funcionalidad de uso.

Valores

Significado que fortalecen la relacion

emocional con el consumidor.

Elaborado por: El autor Fuente: (Oriol, 2013)

2.1.9 Tipos de marca

2.1.9.1 Marca corporativa

La identidad corporativa que representan empresas o entidades pueden ser privadas,
publicas, comerciales, producto o servicio, buscan trasmitir confiabilidad ante sus usuarios,
obtener lealtad por los consumidores y tener a la marca como favorita ante su competencia.

Los mensajes son corporativos donde trasmite valor empresarial ante su personal y a su vez
ellos transmiten el mensaje a los consumidores, los mensajes deben ser manejados por un
area en especificos ya sea relaciones publicas o comunicacion, donde ellos deberan cuidar
la imagen de la marca generando credibilidad a su marca corporativa y asi cuidan la imagen
de la empresa.

2.1.9.2 La marca institucional

La marca institucional es el nombre de la empresa donde puede desarrollar mas de una marca
independiente, ofreciendo opiniones grupales y resaltando las caracteristicas de productos o
servicios, resaltando sus fortalezas al maximo y entregando un posicionamiento de la imagen
adecuado dentro del mercado.

La marca también puede ser representada por productos en cadena, caracterizandose por no
requerir una serie de respaldos publicitarios o promociones para la comercializacion de los
productos.

2.1.9.3 Marca comercial de alto rendimiento

Son marcas reconocidas donde han sobrevivido en un mercado lleno de productos similares,
convirtiéndose en un desafio para mantenerse estable en el comercio y continuar con un
crecimiento adecuado de la marca, son productos o servicios que el consumidor compra o
adquiere frecuentemente generando ventas rotativas, son marcas que se encuentran
facilmente ya sean en las calles o en medios masivos.



Las marcas de alto rendimiento deben estar actualizdndose constantemente sus estrategias,
la innovacion en la planificacién es fundamental, ya que por su reconocimiento los
consumidores tienen mayor atencion en los atributos del producto, siendo asi las mas
consumidas en el mercado.

2.1.9.4 Marca paraguas

Son varias marcas creadas por empresas de alto rendimiento, donde compiten en una misma
categoria, las cuales representan a una cadena comercial, generan mayor credibilidad y
confianza hacia el consumidor.

2.1.9.5 Marcas libres

Son marcas que se han posicionado en la mente del consumidor, convirtiéndose en cadenas
internacionales reconocidas por el mundo entero, adquiriendo fieles consumidores,
apropiandose de los habitos de consumo obteniendo alto grado de control en el mercado.

2.1.10 Logo y marca

Gianella (2013), menciona que es la parte identificadora de una empresa en donde intervine
el logo como eje fundamental representativo por excelencia, constando de un conjunto de
caracteristicas propias de alguna actividad o servicio, siendo elegida o disefiadas
especialmente.

El logo puede poseer otro simbolo grafico que cumpla la funcioén de identificacion, pero el
logo debe de ser tUnico diferenciador, que transmita o comunique el contexto historico y
social de la empresa o servicio y llegue a tener acogida en el campo perceptual de las
personas.

“En relacion con la tipografia (del griego tipos, golpe o huella y grafo, escribir) los logos
pueden ser clasificados en:



Tabla 3: Logo y marca

Logotipo estandar
Cuando es familia tipografica utilizada es preexistente y
de uso libre.

Logotipo exclusivo

Cuando es familia ha sido disefiada por encargo, siendo
entonces propiedad exclusiva de quien la encomendé. Un
ejemplo es la Times, creada para el diario londinense del
mismo nombre.

Logotipo retocado

Cuando es disefiado con tipografia existente, donde esta
pudo haber sido modificada en algunas letras, como por
ejemplo las mayusculas.

La imagen corporativa

La imagen corporativa es la representaciéon de forma
atractiva de la empresa, el proposito de generar una posible
compra entre los consumidores y a su ves genere riqueza
de marca, con un alto reconocimiento frente a su
comercializacion de producto.

Lo cual es necesario se realice un manual corporativo
donde cumpla diferentes parametros.

Elaborado por: Autor Fuente: (Gianella, 2013) pag. 247.

2.1.12 Branding

Sterman (2013), da a conocer que el branding principalmente se ha creado como una forma
estratégica para grandes empresas con alto poder financiero, a si mismo comenzaron a
invertir grandes cantidades en su investigacion para su implementacion, obteniendo
resultados favorables en su desarrollo empresarial con gran impacto econdémica en el
crecimiento y aprovechamiento para el posicionamiento en el mercado, en su planificacion

se implanta como una sistematica metodologica de analisis y progreso para su ejecucion en
las marcas, debido a su impacto positivo en las grandes empresas con el tiempo se ha ido

adaptando a pequefias o medianas empresas e inclusive a emprendedores.




Grdfica 1: Como crear marcas que funcionen

Marca

Identidad + Reputacion + Relacion

Promesa
+
Performance

Fuente: (Sterman, 2013), Elaborado por: El autor, 2019

“El branding es el arte-ciencia-metodologica de crear y gestionar marcas, que surge de la
necesidad de trabajar conceptos estratégicos mas duraderos que las campafias de
comunicacion” (Sterman, 2013), pag. 11.

A su vez se convierte en una pieza fundamental de las empresas o emprendimientos, de
forma que intervenga la creatividad con habilidad de gestionar el crecimiento de la empresa,
por lo tanto, se realiza un representante grafico facil de recordar donde comunique lo que se
trata su empresa, emprendimiento o actividad comercial.

Ademas, las marcas con buen manejo en el mercado, va a lograr posicionamiento adecuado
en la sociedad y poseer un impacto general representativo de una empresa, en donde va
adquiriendo reconocimiento al punto de llegar a ser medible mediante un valor monetario
dominandose como “capital de marca o valor de marca”.

La marca a su vez registra una notoriedad significativa en los consumidores, del mismo
modo se puede verificar con diferentes estrategias de comprobacion como es el focus groups
encuestas, entrevistas.

Midiendo su impacto de reconocimiento en la sociedad determina su calidad percibida,
buscando lograr que potenciales clientes asocien o relacionen con diferentes objetos como
son simbolos, caracteristicas del productos, servicio o actividad econémica entre otras.



2.1.12.1 Branding estratégico

Segin Homs (2013) a partir de un posicionamiento se deberia desarrolla la arquitectura de
la marca, para llegar a fortalecer por medio de estrategias que generados por codigos
lingtiisticos den prioridad a los significados semanticos y semidticos de la marca generadas
con el consumidor, pues la marca es apreciada por perspectiva psicologica del cliente.

2.1.13 Posicionamiento de marca o Brand Positioning

La forma estratégica de permanecer en la imaginacion del consumidor es expresar conceptos
e imagenes, mediante la comunicacion se llega a la mente del cliente con diferentes mensajes
atractivos, llegando a tener mayor competitividad frente a la competencia.

2.1.13.1 Imagen y posicionamiento

Kiberg (2009), da a conocer que “Un producto, tangible o intangible, tiene un grado de
calidad, que es la capacidad del producto para cumplir con sus funciones, como duracion,
confiabilidad, exactitud, facilidad de manejo y otras propiedades”.

Por lo tanto, es necesario tener una buena presentacion, imagen e informacion adecuada en
el producto o servicios a ofertar, ya sea por medios fisicos o digitales demostrando un alto
grado de atributos, orden y planificacion, que cumpla estandares de calidad y facil de
recordar para el publico objetivo siendo competitivo en el mercado en diferentes aspectos
ya sea imagen, estrategias, comunicacion, entre otros.

2.1.14 La imagen corporativa

La imagen corporativa es la representacion de forma atractiva de la empresa, el proposito de
generar una posible compra entre los consumidores y a su vez genere riqueza de marca con
un alto reconocimiento frente a su comercializacion de producto.

Lo cual es necesario se realice un manual corporativo donde cumpla diferentes parametros.
(Casermeiro G. , 2015).

2.1.15 Packaging

Por otra parte Ambrose & Harris (2011), afirma que la importancia del packaging dentro de
la estrategia empresarial y de marketing, es uno de los elementos mas importantes de como
se presenta un producto, siendo elemento vital en el impacto al mercado, a demas por medio
de su imagen puede reflejar de forma distintiva a los clientes sera reconocida y demandada
por el comprador, buscando incrementar el nimero de ventas, de la misma manera llegar a
ser parte de la sociedad de forma que el consumidor reconozca facilmente el producto, para
que tenga gran aceptacion en el mercado.



2.1.15.1 Utilizar las P en el packaging

Dentro del modelo de planificacion estratégica, el packaging se conoce como parte esencial
del marketing mix mas conocido como las cuatro P (producto, plaza, promocion y precio),
pero a medida que pasa el tiempo, el envase obtiene mayor importancia por parte de las
empresas, en consecuencia va adquiriendo mayor protagonismo y obteniendo mas
importancia su realizacion, por lo tanto varios expertos en mercadotecnia le consideran la
quinta (P), por esta razdn se piensa que es la carta de presentacion del producto y marca de
forma directa y visual a los clientes, cumpliendo asi caracteristicas tinicas por medio de su
imagen y el publico lo puede clasifica como barato o costoso. (Ambrose & Harris, 2011).

2.1.15.2 Diseifio y Presentacion

Otra manera de aumentar las singularidades del producto es mediante el proceso de disefio,
el proyecto es utilizado para dar un diferenciador de un producto en especifico, pero en la
actualidad se puede observar miles de productos con un contenido similar, se busca por
medio del disefio la atencion y provocacion del cliente para un buen crecimiento en las
ventas, un empaque seguro, resistente, econdmico, sencillo de producir, facil de recordar en
su comercializacion a los diferentes puntos accesibilidad en el mercado, que llegue
facilmente al cliente y a su vez pueda comprar o adquirir el producto.

También da a conocer, que “dependiendo del tipo de producto y las necesidades del mercado,
la produccion puede ser muy compleja y costosa, pero eso puede ser valorado por los
clientes”. (Kiberg, 2010, pag. 90).

Dependiendo del disefo se puede categorizar el valor de un producto lo que puede influir en
un valor significativo al momento de su comercializacion en el mercado, siendo asi parte
fundamental para tener buena presentacion del producto frente al cliente, ya que con los
materiales adecuados y buena presentacion el producto puede venderse a un costo superior
que su competencia, pero al mismo tiempo apreciado por sus clientes.

2.1.16 Comunicacion

Lopez (2015), Asegura que mediante la comunicacion se establece diferentes estrategias la
cual busca persuadir a los clientes de forma clara y precisa ya sea un producto o servicio
donde el cliente interactue de manera positiva con el producto.

Canales de comunicacion:



Tabla 4: Presentacion

Publicidad La fuerza de venta

Busca influir o persuadir la compra o actitud de forma | Esun proceso de comunicacion interpersonal donde busca
masiva a un publico potencial, donde se quiere informar | influir a la compra de algun servicio o producto sobre un
sobre un servicio o producto de alguna empresa. publico potencial.

Promocion de venta Las relaciones publicas
Diferentes formas de relacionar distintos grupos para que
influyan cualidades de forma planificada.

Incita a la compra de algun articulo en un corto lapso

ofertado por la empresa.

Marketing directo

Destaca por interactuar directamente con el publico
potencial con una comunicacion especifica.
Determinandose, asi como un marketing integral donde se
relacionan e interactuan de forma coordinada con cada
herramienta de comunicacion buscando dar un mensaje
claro donde el publico se familiarice con la empresa.
Elaborado por: Autor Fuente: (Lopez & Carmen, 2015)

2.1.17 La Publicidad

La Publicidad es parte de la comunicacion de forma activa, pero es mas conocida como
comunicacion comercial por que siempre se quiere vender algiin producto, a pesar de que la
publicidad es dar a conocer un servicio, sea esta con fines de lucro o de concientizacion
social.

La Publicidad utiliza en sus campafias diferentes estrategias de persuasion que se basan en
elementos del mix de marca para poder llegar a un objetivo de venta u ofrecer un servicio
determinado. (Rodriguez, Jose, Antonio, & Rafael, 2014).

2.1.17.1 La Publicidad Comercial

Se diferencia de algunas otras publicidades como son la institucional o la propaganda las
cuales no tiene un fin comercial o de venta simplemente quieren persuadir a las personas
con un mensaje positivo o influir en nuestras ideas como son preferencias politicas o
religiosas, por el contrario, la publicidad comercial nos trata de vender algun producto o
servicio con el fin de persuadir su compra al consumidor, la cual se tiene varias como es: la
publicidad de guerrilla, descriptiva entre otras. (Rafael, 2014)



2.1.18 Creatividad

2.1.18.1 Creatividad y estrategias

Seglin Aprile (2000), da a conocer un contexto publicitario para una comunicaciéon de
difusion, la creatividad debe de ser utilizada como una estrategia critica donde se aplique a
cada una de las programaciones publicitarias lo cual debe constar: la creacion, produccion,
medios, investigacion, entre otras.

2.1.18.2 Creatividad publicitaria

Proviene del vocablo latin creare significando a tarea permanente de crear” o en la real
academia espafola significa “producir algo de la nada (Cruces, 2010).

La creatividad es la forma de dar, crear o ejecutar la idea publicitaria planteando formas
estratégicas, elaboradas gracias a la experiencia de los publicistas, las ideas son presentadas

dependiendo del producto o servicio a comunicar con sus ventajas y cualidades.

a. Etapas de proceso creativo

Tabla 5: Etapas del proceso creativo

Etapa Habilidades 0 tipos de | Estados de 4nimo
pensamientos
Preparacion Fluidez Tension
flexibilidad,
originalidad,
pensamientos
divergente
Incubacion Pensamiento Frustracion o serenidad
Inconsciente

(trabajo del inconsciente)
Iluminacién Pensamiento convergente Alegria
Verificacion Analisis, sintesis y elaboracion | Concentracion
consciente
Realizacion Elaboracion practica Satisfaccion




b. Puntos que tocan la estrategia creativa

Pino (2014), da a conocer los diferentes puntos en la estrategia creativa como son:

Tabla 6: Puntos que tocan la estrategia creativa

Ventajas del producto o servicio
Son puntos estratégicos donde se va recopilado en una lista
los cuales son desapercibidos por los consumidores.

Beneficios basicos
Protagonista de la comunicacion,
cualidades como razén de compra.

elegido por sus

Razén de credibilidad
Depende de lo que el emisor este vendiendo, lo cual debe
de convencer al cliente.

Requisitos legales:
Debe de ser revisadas las normas legales que afecten con
el desarrollo de la campafia.

Figura: 003 La creatividad Publicitaria Fuente: Etapas del proceso creativo Realizado por: Rail E (2013) p. 83

a. P.O.P (Publicidad en un punto de venta)

Derivado de las siglas en ingles Point Of Punchase y més conocido en el espafiol como punto
de venta, son diferentes estrategias que los disefiadores utilizan para diferentes situaciones,
método aplicados para obtener mayor influencia y atraccion con los consumidores.

Caracterizandose por estar ubicado en los puntos de ventas usados como publicidad o
promocionales, son colocados dependiendo de la necesidad y el espacio disponible, es un

sistema que permite posicionar al producto frente a los consumidores las formas pueden ser
abstractas o figurativas representando conceptos o ideas que identifican a la marca. (Arévalo,

2012).

Los cuales encontramos diferentes materiales como son:

b. Material P.O.P publicidad en puntos de venta

Es el exhibidor, toma uno, rompe trafico, dummy, isla, stand, moévil, dispensador, stickes,

flayers entre otros.

Tabla 7: Material P.O.P

Material promocional publicidad con productos
promocionales

Son diferentes productos publicitarios que pueden estar
dentro y fuera entregados por una persona encargada como
souvenirs e impulsores.

Material o publicidad exteriores
Son publicidades colocados en lugares publicos o privados
como son las vallas y posters.

Material publicitario o empaques publicidad
Son collarines o etiquetas.

Material web. Publicidad en multimedia y web
Hace referencia a la publicidad en internet como: banners

0 pop ups.

Fuente: (Aréevalo, 2012)




c. Estrategias del mensaje

Clow Baack (2010),da a conocer que el mensaje es parte elemental del brief creativo,
contiene diferentes ideas o pensamientos de forma resumida perteneciendo y destacando en
el anuncio, encontrando cualidades que son utilizadas en el mensaje estratégicamente
destinando la idea al mercado, donde existen tres clases generales en la comunicacion las
cuales son:

1. Estrategia cognitiva
2. Estrategia afectiva
3. Estrategia Conativa

d. El mensaje publicitario

Por otro lado, mensaje publicitario tiene un grado de dificultad importante al no ser facil de
disefiarlo, es utilizado por algunas empresas en el mercado y puntos de ventas, al existir

saturacion de mensajes por las empresas y es dificil captar la atencion de los consumidores.
(Casermeiro G. , 2015).

Un mensaje publicitario es:
“Constituye el conjunto de textos, imagenes, sonido y simbolos lo que transmite una idea. Finalidad

es captar la atencion del receptor, comunicar efectivamente esa idea que responda al objetivo
publicitario y recordarla asociada a una marca.” (Casermeiro G. , 2013) pag. 234.

2.1.18.3. Brief

El brief es un documento de informacion breve, detallado del producto o servicio que da el
cliente a la agencia.

a. Contenido del brief

El brief creativo deberia estar escrito de forma sencilla, libre de jerga y de lenguaje
especializado en el marketing.

Entregar un documento que guie de forma facil de entender para planificar o realizar un
proyecto, centrandose en la creacion de ideas creativas, siendo asi la forma indispensable de
los publicistas para la creacion de una campafia ya sea de un producto o servicio para el
cliente. (Burtenshaw, Nik, & Caroline, 2006).



b. Antecedentes o Brackgroups

Se obtiene informacion de la marca, como se ha ido manejando a largo y corto lapso de su
historia, obteniendo informaciéon bésica que ayude a saber sobre la marca, empresa o
servicio, de como esta presentada la imagen a sus clientes, analizando su entorno y su
competencia.

c¢. Objetivo

También llamada “el papel de la Publicidad” es la parte en la que delimita el propdsito de la
campaia determinando si se interviene en la marca la realizacion de alguna actividad como,
por ejemplo: reactivar una marca, posicionar una marca, estrategias para incrementar ventas
o fidelidad de clientes entre otros.

Los objetivos deben ser claros, sencillos, faciles de entender donde el publico capte
rapidamente el mensaje.

d. Publico objetivo o target
Es necesario delimitar a quien va dirigido el mensaje publicitario, al conocer e investigar la
actividad de una empresa donde viene ya detallado el brief, se proporciona informacion
suficiente donde el equipo creativo sabrd comprender a su audiencia, como puede ser las
caracteristicas claves para dirigir el mensaje, ejemplo: “estilos de vida, intereses, aficiones,
expectativas entre otras”.
Todo brief creativo cumple con los siguientes parametros:

e. Un dialogo inicial
Basandose en la estrategia el brief creativo busca crear la frase creativa que identifique a la
campaia publicitaria, fuente de didlogo y debate entre los involucrados, los cuales buscan
una via de comunicacion alternativa.

f. Un punto central
El brief creativo esta enfocado en generar ideas cubriendo dos interrogantes ;Qué queremos

decir? ;Y a quien? Sin limitar la creatividad, donde el contenido debe ser firme y claro.

g. Un contrato



Tener en cuenta los medios de comunicacion adecuados los que deben de estar acordados
con el cliente sobre los objetivos publicitarios, el tono y el mensaje que se utilizara en la
campaia, el brief debe de ser aprobado por el cliente antes de comenzar el trabajo.

h. Una lista de control

Es la recopilacion de informacion después de haber realizada la campafia, debe de cumplir
los resultados esperados de las ideas y conceptos del equipo creativo.

i. La oferta

Es necesario tener en cuenta las diferentes empresas similares donde se convierte en nuestros
principales competidores, lo cual manifiesta que no es facil determinar y hacer un plan
estratégico adecuado que dé resultados esperados, pero si analizar de forma estratégica el
nimero de empresas que contienen productos o servicios similares e identificar si son
empresas monopolisticas, oligopolisticas, o si existen muchos competidores estudiando
diferentes aspectos como:

j- Los proveedores:

Hay que identificar diferentes fusiones en equipo que haga la competencia de un nimero
amplio de competidores, de igual manera es necesario obtener datos como:

“El nombre de la empresa, que procesos técnicos aplica en sus procesos de produccion, su capacidad
de instalacion, Capacidad utilizada, estructura de precios y costos, sistema de ventas, canales de
comercializacion, localizacion”. (Uribe, 2015).

k. Comportamiento del mercado de insumos
Es necesario identificar diferentes aspectos, herramientas que utiliza la competencia como

son: de qué manera abastece su procesion a sus diferentes puntos de ventas, de esta manera
se podré saber la forma de cdmo manejan sus politicas en los precios. (Uribe, 2015)



2.1.18.4. La comercializacion

Se tiene diferentes caracteristicas para poder comercializar un producto como es una buena
forma de almacenamiento del mismo, tener un buen sistema de transporte para los
colaboradores que se puedan trasladar sin inconvenientes, mantener una imagen adecuada
en nuestros productos o servicios, buena comunicacion con nuestros clientes, estrategias o
planificacion de la promocién y publicidad.

Tener conocimiento adecuando de los canales de distribucion ya que es lo que determina
costos finales de la produccion para que llegue al consumidor final, dependiendo de si es
una distancia larga el costo es superior y no se puede saber la opinion directa del consumidor,
lo cual hay que tener un sistema adecuado donde se pueda obtener opiniones del cliente.

Es importante tener la geolocalizacion del mercado donde se encuentra nuestros productos
o servicio para poder establecer politicas de ventas, también mediante el analisis del mercado
conocer donde se encuentra y como comercializa nuestra competencia directa, lo cuales son
indicadores claves para un buen plan de negocios. (Burtenshaw, Nik, & Caroline, 2006).

Consejos practicos se utiliza la impresion

Tabla 8: Consejos practicos se utiliza la impresion

Periodico

Revistas

Outodoor

Agendas y Directorios

Es un negocio local

Se tiene una audiencia
meta bien definida

Es un negocio local que
quiere vender localmente

Es un negocio local o
puede servir a clientes
locales se desea crear
acciones

Se desea ampliar el
alcance del mercado

Se desea reforzar o hacer
recordar a la audiencia

Es un negocio regional o
nacional que
recordar o reforzar

requiere

Se desea que crear accion

Se vende un producto que
se consume de manera
predecible

Se tiene un producto que
no tenga que  ser
demostrado precision y
bellamente

Se tiene un producto que
requiere poca informacion
y poca recordacion

Se desea que se haga
comparaciones o aportar a
la investigacion basica de
compra y la informacion

No se necesita demostrar
el producto

Se necesita relacionar la
informacion del producto
de forma moderada a
extensa

Se tiene un presupuesto
que va de pequefio a
moderado

Se tiene un presupuesto
que va de moderado a
grande

Se tiene un presupuesto
que va de moderada a
extensa

Fuente: (Tellis, 2011) Elaborado por: El autor, 2019




CAPITULO 111

3. METODOLOGIA DE INVESTIGACION

Se requiere una serie de procedimientos que permitan tener y resolver diferentes actividades
e ideas a desarrollar, empezando por obtener informacion bibliografica con fundamentos
teodricos, como la investigacion de campo hasta llegar a proponer las estrategias publicitarias
creativas.

Dentro de nuestra planificacion y ejecucion se describe a continuacion los tipos de
investigacion que se tomo como referencia para el desarrollo de nuestro trabajo.

3.1 Tipos de investigacion

3.1.1 Investigacion descriptiva

Seglin su naturaleza que permitié conocer y analizar diferentes aspectos cualitativos, para
poder identificar y aplicar soluciones a la investigacion de forma estratégica.

3.1.2 La investigacion exploratoria

Permiti6 tener opiniones aleatorias no representativas del universo, se la puede realizar de
forma directa teniendo como principal perspectiva las opiniones de posibles consumidores
de los productos que oferta la empresa, como es el caso de Campo Real (miel de abeja, polen,
turrones, entre otros). Donde se quiere llegar a tener ideas mas claras de los problemas que
estan pasando dentro y fuera de la empresa o servicio con sus productos. Buscando que la
marca sea reconocida por los consumidores. (Paneque, 1998 ).

3.1.3 Investigacion documental

La investigacion documental fue una herramienta que ayuda a obtener informacion que
respalde los fundamentos tedricos de la investigacion. La fuente se obtuvo de forma fisica y
virtual como, por ejemplo: revistas, libros, proyectos similares, paginas web etc.
(gestiopolis, 2005).



3.1.4 Investigacion de campo

La investigacion de campo se realizé directamente en el lugar seleccionado, recopilando
datos de forma directa, identificando la situacién actual de los productos que oferta la
empresa, en la zona donde ocurren los hechos en la actualidad.

3.1.5 Investigacion cualitativa

En investigacion cualitativa se ejecutd un analisis de datos no numéricos, con el fin de
identificar las necesidades que tiene el desarrollo del posicionamiento de la marca
proponiendo soluciones y buscar datos especificos para la investigacion.

3.2.1 Método de investigacion

En base al disefio de la investigacion para la realizacion del proyecto se utilizé diferentes
metodologias, donde se obtuvo contenidos relevantes para el posicionamiento de la marca
COmo son:

3.2.2 Método analitico

El método analitico permitié analizar aspectos a profundidad del fendmeno a investigar,
ayuda a definir cuales son las partes mas importantes para el trabajo de investigacion.

3.2.3 Método inductivo

Para la realizacién de la investigacion se obtuvo datos particulares, los cuales seran
analizados y clasificados para poder realizar campafas en forma general.

3.3 Técnicas de investigacion

3.3.1 Entrevistas

Es el método que ayuda a la recopilacion de informacion mediante preguntas abiertas que
tienen como respuesta opiniones que respaldan la investigacion, se realizd la entrevista a
diferentes duenios de locales comerciales en la ciudad de Ibarra, verificando el nivel de
aceptacion de la presentacion e imagen corporativa actualmente por los consumidores.



3.3.2 Focus group

El Focus group es una herramienta que ayuda a recopilar informacién de forma directa, a
través de una serie de preguntas, que permite medir variables especificas en una muestra de
determinada poblacion en la ciudad de Ibarra. Con la finalidad de generar interaccion directa
con un grupo de consumidores, los cuales generaron opiniones diversas, encontrando
diferente insights que se puede utilizar en la empresa durante la implementacién de una
campana.

3.4 Técnicas e Instrumentos para la Recoleccion de los Datos:

Las técnicas de recoleccion de datos son las distintas formas o maneras de obtener la
informacion.



Tabla 9: Matriz de técnicas

e instrumentos

Matriz de Técnicas e Instrumentos

Instrumento
Técnicas derecoleccion T ™ Indicadores Preguntas
registro reg
de Datos
Preguntas de Apertura:
Conocer aspectos en . :
P . Presentacion de los integrantes del Focus Group -
general de habitantes de ibirl ividad i losi
Ibarra pam e o Describir la actividad a realizar a los integrantes
tema especifico
Preguntas de Introduccién: |¢Consume miel de abeja o algin producto
charlas sobre temas mas derivado?. ;En que consume o como?. ;Donde
puntuales relacionados al consigue?. (En que usos le daa lamiel de abeja?
consumo de productos de (Porque motivos compraria miel de abeja u otro
. . . ducto derivado?
miel de abeja y derivados e ok
Preg_ux?tas_ de Transicion: (Que marcas de miel de abeja y productos
Percibir si conocen derivados conoce?. ;Que lugar te acuerdas que
Gl aspectos especificos como [yendan miel de abeja o productos derivados de
Focus group | Cuestionario (;: ‘: d::Papr:]a;a marca, lugares, interaccion, [estas marcas?.;has asistido algan evento de
lipiz (formato) disefio etc de alguna alguna marca?
empresa
(Que opina del disefio del empaque?. ;Que opina
del sabor?. ;Por que medio se informa?. ;Que
Preguntas Claves: Conocer quisieran escuchar de la empresa Campo Real?
aspectos fundamentales {Que elementos, imagen o colores quisieran ver
acerca de la percepcion de |[en una publicidad?. ;Que medio publicitario cree
miel de abeja o de algin usted que seria apropiado indicar la marca y
producto derivado productos de Campo Real?. ;Que tipo de
mensajes le gustaria ver mas publicitando a la
empresa, de caracteristicas o de emocionales?
Preguntas de Cierre: (En qué medios de comunicacién usa mas (radio,
Recopilar datos que sirvan internet, Tv, Facebook, etc.)? ;Ha visto algo
como informacién referente de la miel de abeja o de algln producto
adicional derivado?
1 (Qué tipo de publicidad tiene en su local?
2 ;Cual le llama més la atencion?
3 (En su local qué tipo de publicidad le gustaria
tener?
4 ;Que medio cree qué seria mas impactante para
difundir radio, internet, Tv, Facebook, etc.
5 (Qué tipo de productos de miel de abeja o
Gebadon derivados conoce?
Guia de Pael v 13 -iz Conocer la perspectiva del | (Tiene algin producto de miel de abeja o algin
Entrevista | entrevista ép y a;jp P l:l producto derivado en su local?
amara de consumidor 3 .
Test d 7 (Le gustaria tener productos de miel de abeja o
e algan producto derivado para la venta?
8 (Conoce de alguna marca de miel de abeja o
algln producto derivado que tenga publicidad?
9 (Usted ha asistido o ha visto eventos
publicitarios que le han llamado la atencion?
({Cémo cuales?
10 ;Qué consideraria mas efectivo, un afiche
publicitario o un evento publicitario?
Elaborado por: El autor, 2020



3.5 Muestra de la investigacion
3.5.1 Muestreo intencional no probabilistico

Para la investigacion se realizara la técnica Muestreo Intencional no Probabilistico ya que,
al no tener un universo especifico, se obtiene de una muestra por casualidad, donde se
adquiere criterios, cualidades del consumo de productos que oferta la empresa Campo Real
por parte de los habitantes, procurando que la muestra sea lo mas representativa posible.



CAPITULO IV

4. ANALISIS E INTERPRETACION DE DATOS

Con la finalidad de tener la mayor informacion posible de nuestro publico objetivo y la
situacion actual del mercado, se planteo diferentes temas referentes a la informacion sobre
el posicionamiento actual del mercado (miel de abeja y sus derivados), gustos o percepciones
de las personas frente a la publicidad actual en la ciudad de Ibarra.

Estableciendo un anélisis por medio de entrevistas a los duefios de puntos de venta y por
medio de la herramienta focus group al publico objetivo.

4.1 Entrevista aplicada a comerciantes duefios de locales

Sexo: Femenino

Nombre de la entrevistada: Betty Revelo

Tabla 10: Andlisis entrevistas

Andlisis de la entrevista realizada al Supermercado de Yacucalle

propaganda en las paredes porque
mancha las paredes

-Exhibidor y publicidad es el que
mas llama la atencion.

Preguntas Respuesta Analisis

.Qué tipo de publicidad tiene en | -Afiches que los proveedores | Ellocal contaba con poca publicidad

su local? entregan. pegada como afiches por parte de las
empresas.

¢Cual le llama mas la atencién? -No dejo colocar afiches o | La publicidad por parte de la duefia

es aceptada si es un exhibidor donde
se pondrian los productos.

En  su local qué tipo de
publicidad le gustaria tener?

- Lo mismo, exhibidor y publicidad.

Manifesté que la empresa entregue
exhibidores, mostradores ya que son
mas llamativos al cliente.

.Que medio cree qué seria mas
impactante para difundir radio,
internet, Tv, Facebook, etc?

Facebook y tv.
No programas locales.

Tener presencia en medios digitales
donde da mas informacion a los
clientes.

. Qué tipo de productos de miel de
abeja o productos derivados
conoce?

Solo miel de
mielesita).

abeja  (marca

Ha escuchado de algunas marcas de
miel de abeja pero no recuerda las
marcas, solo la que tiene en su local.
Y de productos derivados reconoce
algunos dulces que se elaboran con
la miel de abeja.

. Tiene algiin producto de miel de
abeja o derivados en su local?

Si, porque la gente busca productos
naturales, sin quimicos sin tanto
preservante.

Orgénicos seria una buena opcion

Manifestd y se observd una sola
marca de un solo producto (miel de
abeja).

No tiene mas marcas ni productos
derivados de miel de abeja.

JLe gustaria tener productos de
miel de abeja o derivados para la
venta?

si

El producto si tendria aceptacion.




.Conoce de alguna marca de miel
de abeja o derivados que tenga
publicidad?

No que sea asi, esta miel que tengo
es la tinica que habido en la bodega.
Donde compramos todos nuestros
productos nos venden la “mielesita”.

La empresa que provee no
implementa publicidad para dar a
conocer su producto.

JUsted ha asistido o ha visto
eventos publicitarios que le han
llamado la atencion? ;Como
cuales?

Degustaciones, afiches, tripticos de
preparacion del alimento, en nuestro
local se ha hecho degustaciones de
embutidos de ciertas marcas de
queso es lo que llama la atencidn,
oOsea la gente ve algo gratis es lo que
mas capta.

-La atencion es buena y dice venga
acérquese primero, que sea gratis
luego que le insista.

Le llama mas la atencién las
empresas que son innovadoras para
dar a conocer sus productos, donde
muestran y ofrecen sus productos
para que pruebe la gente.

.Qué consideraria mas efectivo,
un afiche o un evento
publicitarios?

Evento publicitario.

Al tener experiencia y asistir a los
eventos.

Un evento llamaria mas la atencion
para posicionar una marca deseada.

Elaborado por: El autor, 2020

Entrevista comerciantes dueiios de locales

Nombre del duetio:
Juan Carlos Dalama

Tabla 11: Andlisis entrevistas.

Analisis de la entrevista realizada a Kajwi Creperia — Cafeteria

Preguntas

Respuesta

Analisis

;Qué tipo de publicidad tiene en su
local?

Bueno mi publicidad que he ocupado en
mi local es a base del internet de
Facebook, es la publicidad que tengo y a
parte un lugar visual, estoy ubicado en un
lugar, un sector de la ciudad Ibarra.

La cafeteria tiene un punto estratégico en
la cuidad de Ibarra, al ser central no tiene
problema al momento de tener clientes
donde fortalece su imagen por medio de
redes sociales.

¢Cual le llama mas la atencién?

Lo que me llama la atencion siempre va
a hacer internet por que ahorita las redes
sociales es lo mas visitado por todos los
posibles clientes que podria tener.

Prefiere y considera que las redes
sociales es una gran alternativa para que
los clientes conozcan los diferentes
productos.

(En su local qué tipo de publicidad le
gustaria tener?

Bueno vuelvo y repito impulsaria mas en
internet y si podria acceder a un tipo de
television o radio que estaria excelente.
-En redes sociales me parece que la
presencia del local es basico para llamar
la atencion al cliente después de eso que
mi local este bien presentado, después de
eso implementaria e iria en mis paginas
de redes sociales como de internet
Facebook que llamen la atencion.

Medios digitales seria su prioridad para
llamar la atencion a sus clientes y
complementar con medios tradicionales
como radio y television.

;Qué medio cree que seria mas
impactante para difundir radio,
internet, Tv, Facebook, etc.?

-El internet y la television.

Medios digitales.




;Qué tipo de productos de miel de
abeja o derivados conoce?

-Bueno yo no ocupo mucho la miel de
abeja o algin derivado aqui en mi local.
Obviamente quisiera implementar, pero
eh ocupado dos veces no se mucho sobre
el tema.

El local no cuenta con miel de abeja, ni
productos derivados, pero si le gustaria a
su duefio tener esa alternativa para sus
clientes en un futuro.

;Tiene algiun producto de miel de
abeja en su local?

-No

El establecimiento no cuenta con
productos de miel de abeja o algin

derivado.

¢Le gustaria tener productos de miel
de abeja o derivados para la venta?

-Si, claro que si me interesaria bastante
para abrir un poco mas la variedad para
ofrecer a mis clientes.

La miel de abeja o derivado (dulces), si
es considerada como un producto
vendible por parte del duefio del local.

;Conoce de alguna marca de miel de
abeja o derivados tenga
publicidad?

que

No.

Las empresas de miel de abeja no dan a
conocer sus productos.

Usted ha asistido o ha visto eventos
publicitarios que le han llamado la
atencion? ;Como cuales?

Me a interesado bastante ir a eventos
sobre productos organicos, para tal vez
implementar eso en mi local, por ser un
local un poco artesanal me gustaria eso,
y obviamente seria una muy buena idea
la miel de abeja para seguir esa linea
artesanal.

Para acércame algun lado primeramente
la atencion de la persona del expositor,
que se desenvuelva bien, que me sepa dar
bien la informacion del producto, que me
podria interesar adquirir, segundo que
sea novedoso, que no se repita mucho de
los estands, que tenga un valor agregado,
por que si ponen lo mismo no me va a
interesar.

Los eventos tienen gran acogida por
parte de los comerciantes, con tematicas
artesanales donde nos recomend6 que
seria una buena alternativa ese tipo de
actividades para poder dar a conocer el
producto y empresa.

El iria a los eventos y participaria si la
empresa es innovadora y
producto.

sabe su

;Qué consideraria mas efectivo, un
afiche publicitario o wun
publicitario?

evento

-Un evento publicitario mil veces mas.

El evento publicitario tendria gran
acogida por parte de él.

Elaborado por: El autor, 2020




Entrevista comerciantes dueiios de locales

Sexo: Masculino X Nombre: Rolando (25 afios)

Tabla 12: Andlisis entrevistas.

Analisis de la entrevista realizada a Dulceria — Cafeteria

Preguntas

Respuesta

Analisis

;Qué tipo de publicidad tiene en su
local?

Publicidad la que yo puse los rotulos que
detallan los precios de los productos que

pongo.

El local era nuevo en el sector con poca
publicidad.

¢Cual le llama mas la atencién?

El rotulo que esta afuera.

Considera letreros  son

Ilamativos.

que los

,En su local qué tipo de publicidad le
gustaria tener?

Esta proyectado para poner rotulos
grandes con iluminacion, pero por el
momento no contamos con €s0.

Rotulos grandes, con luces, es ideal para
llamar la atencion del pablico.

;Que medio cree qué seria mas
impactante para difundir radio,
internet, Tv, Facebook, etc.?

La radio y redes sociales, (Facebook).

-Medios digitales.

;Qué tipo de productos de miel de
abeja o derivados conoce?

No utiliz6 ese tipo de productos aqui.
Eh visto miel de abeja por la calle a las
personas que estan vendiendo, de ahi no.

En su local no tiene ese producto y solo
conoce la miel que se venden en tarrinas
sin imagen.

Otros productos derivados no conocen.

;Tiene algun producto de miel de
abeja o derivados en su local?

No.

Ninguno.

¢Le gustaria tener productos de miel
de abeja o derivados para la venta?

Claro si seria bueno por que tengo
walffles y quedaria excelente con miel de
abeja.

-Y para colocar en el local si también
seria bueno.

En un futuro si le parece la idea de
implementar productos de miel de abeja
o un derivado como dulces: caramelo,
turrones, granolas etc.

;Conoce de alguna marca de miel de
abeja o derivados que tenga
publicidad?

No.

Ninguna.

Usted ha asistido o ha visto eventos
publicitarios que le han llamado la
atencion? ;Como cuales?

-Claro en la elaboracion de productos de
helados, chocolates.

Me llama mas la atencion el tipo de que
este hecho la publicidad, que sea
atractivo, que este la marca reflejada ahi,
donde sea mas atractivo.

-En algunos lados solo ponen los
nombres de los productos mas no la
marca.

Me llamo mucho la atencion de los
chocolates Pacari, tenian una variedad de
chocolates, todo solo de dulces y todo,
también el disefio que tienen los paquetes
me llamo la atencion.

Publicidad atractiva e innovadora por
parte de las empresas, donde si asistiria.
Nos menciono una marca reconocida de
chocolates Pacari, donde le llamo la
atencion su disefio y variedad de
productos.

;Qué consideraria mas efectivo, un
afiche publicitario o un
publicitario?

evento

Un evento publicitario.

Manifesto

Elaborado por: El autor, 2020




Entrevista comerciantes duenos de locales

Sexo: Femenino

Nombre de la entrevistada: Patricia Mendosa (30 afos)

Tabla 13: Andlisis entrevistas.

Analisis de la entrevista realizada Panaderia de productos organicos

Preguntas

Respuesta

Analisis

¢ Qué tipo de publicidad tiene en su local?

La publicidad que hacemos aqui es del pan,
esa es la publicidad principal panaderia
organica cafeteria.

El local constaba con publicidad de ellos
mismo y no de empresas, teniendo una
temadtica artesanal, organica y panaderia.

¢Cual le llama mas la atencién?

La publicidad principal aqui son las
imagenes los letreros que tenemos de lo que
aqui se oferta en el negocio.

Poca presencia de las empresas.

JEn su local qué tipo de publicidad le
gustaria tener?

Publicidad, me gustaria manejarnos con
redes sociales (Facebook, Instagram)

Considera que las plataformas digitales son
una gran alternativa

;Que medio cree qué seria mas
impactante para difundir radio, internet,

Tv, Facebook, etc?

Yo creo que todos los medios son
importantes, por que la gente llega a
diferentes medios, hay gente que maneja
Facebook, gente que escucha la radio,
publicidad por medio de prensa, también es

importante para nosotros.

La diversidad de medios seria factor clave
para que se de a conocer ya sea productos o
servios como radio, television, prensa
medios digitales

,Qué tipo de productos de miel de abeja
o derivados conoce?

Tenemos un solo producto de miel de abeja
que estamos ofertando por el momento.

No dispongo de algin derivado de miel
como algtn dulce.

Contaban con miel de abeja de dos
empresas, se observo que las marcas son
desconocidas y la sefiora que atendia no
tenia mucho conocimiento de las empresas
distribuidoras de miel.

¢ Tiene algun producto de miel de abeja o
derivados en su local?

Si tenemos un solo producto.
Solo miel de abeja

Al observar el local se evidencia que es un

punto estratégico para ofertar dulces
elaborados de miel de abeja u otro derivado
como polen ya que cuenta con tematicas de

productos organicos y artesanales.

¢Le gustaria tener productos de miel de
abeja o derivados para la venta?

Si nos gustaria por que nosotros nos
manejamos en  productos
entonces para nosotros es importante tener

organicos,

productos organicos, productos naturales,
eso es lo que le gusta a la gente.

A pesar de que ya tenian un producto,
considera que deberia haber mas variedad
de productos en su local ya que la miel es
un producto natural y va con la tematica de
su local.

.Conoce de alguna marca de miel de
abeja que tenga publicidad?

No he visto.

Se observa que su publicidad solo es de
productos de panaderia.

Usted ha asistido o ha visto eventos
publicitarios que le han llamado la
atencion? ;Cémo cuales?

Si se va a ferias de productos organicos es
innovador, novedoso.

(Como cuales?

Se asiste en ferias que principalmente donde
la gente exhibe sus productos que preparan
artesanalmente.

Me llama la atencién la publicidad que
tienen tal vez colores, imagenes eso es lo
que mas m llama la atencion

Las ferias de productos son llamativas si son
innovadoras y diferentes, las degustaciones,
imagen con productos artesanales son
llamativas

;Qué consideraria mas efectivo, un
afiche publicitario o un
publicitario?

evento

Evento publicitario.

Los eventos publicitarios son puntos claves
para dar a conocer un producto.

Elaborado por: El autor, 2020




4.2 Analisis de las entrevistas

Una vez aplicados los instrumentos de recoleccion de informacion se procede a realizar el
analisis correspondiente.

Al ser uno de los puntos mas importantes, la aceptabilidad de adquisicion del producto por
parte de diferentes puntos de venta, se plante6 una serie de interrogantes, dando como
resultado una aceptacion para que un producto nuevo como Campo Real esté en el mercado.

La mayoria de personas encuestadas duefios o administradores de lo locales, tienen
publicidad entregada por las empresas como son los afiches publicitarios, tripticos, tarjetas,
stands, también cuentan con publicidad hecha por ellos mismo, en algunos no dejan colocar
publicidad en papel ya que nos dio a conocer que al momento de pegar los afiches se mancha
la pared, de igual manera al estar amontonada la publicidad, el ptiblico objetivo se puede
confundir al ver en los locales comerciales y no llegan a cumplir su meta de posicionar sus
productos. Pero los stands son una buena alternativa para mostrar un producto al igual que
las redes sociales donde todos tienen y administran pagina como Facebook e Instagram.

La mayoria de los locales comerciales no cuenta con publicidad de miel de abeja o derivados,
es mas, ningun local conocia de alguna marca o empresa que se dedique a la produccion de
miel de abeja, pero si la comercializaba.

La mayoria de los consumidores adquieren miel de abeja por ser un producto natural,
curativo y energético, en las cafeterias los duefos ofrecerian con sus productos como
alternativa frente al azticar, donde los locales si les gustaria tener miel de abeja o alglin dulce
elaborado con ella para ofertar en sus negocios y poder dar como opcion a sus clientes.

Imbabura es una provincia donde existe muchos productores de miel de abeja, pero las
personas desconocen que existen productores apicolas, marcas, empresas de productos de
miel de abeja o algin producto que contenga como ingrediente la miel, nos damos cuenta de
que los productores apicolas no invierten en publicidad. Las ferias de promociones y ventas
de productos son muy aceptadas por el publico objetivo, se confirma por medio de los
comerciantes que seria una alternativa importante, implementar ese tipo de eventos en sus
locales para poder tener mayor clientela prefiriendo un evento y no un afiche, donde tenga
presencia y se de a conocer por medio de plataformas digitales.



4.3 Focus Group

Tabla 14: Andlisis focus grupo.

Preguntas

Analisis 1

Analisis 2

Analisis general

;Consume miel?

La miel de abeja si es consumida por
los habitantes de la ciudad de Ibarra
como dieta familiar, considerando
que es un producto natural, lleno de
proteinas, calorias,
beneficios, remplazando la azucar
tradicional por la miel de abeja,
teniendo buenos comentarios de sus
beneficios.

entre  otros

En su totalidad los posibles
consumidores de miel de
abeja si adquieren esté tipo
de producto en sus hogares.

La miel de abeja en los
hogares si es consumida por
las familias denominandose
como un endulzante
alternativo y natural lleno de
beneficios.

En su gran mayoria no
consumen productos
derivados de la miel.

.En qué consume o
cémo?

Considerando que la aztcar es mala
para la salud, ellos consideran que la
miel de abeja es
alternativa y la implementarian o le
han implementado en jugos, aguas
aromaticas, batidos, en alimentos,
colocandoles en el queso
considerando que es rico y como
algo medicinal.

una buena

Su principal uso de miel de
abeja es medicinal utilizado
en diferentes remedios
caseros, seguido, es
consumida en comidas y

como cosmético.

La miel de abeja es
consumida en su mayoria
para prevenir o enfrentar
enfermedades, pero también
al ser un producto natural es
considerada en un uso
adicional como es en
comidas, batidos, cosméticos

etc.

;Dénde consigue?

Al ser un lugar lleno de naturaleza
manifestaron que la miel de abeja
ellos la consiguen de las colmenas
silvestres, los panales estaban en las
piedras, arboles, plantas. De igual
forma de las personas que se dedican
al campo tienen colmenas y en los
centros comerciales y tiendas.

Dieron a conocer que en su
mayoria  adquieren en
centros naturistas, centros
comerciales y mercados.

En la ciudad de Ibarra al ser
un cantén lleno de productos
naturales la adquisicion de
miel de abeja es facil
encontrar por los productores.
Lo cual se puede conseguir de
forma directa con el productor
y de igual manera adquieren
en diferentes puntos de venta
como son centros naturalistas,
tiendas, centros comerciales y
mercados.

(En qué usos le da a la
miel de abeja? ;Por qué
compraria miel de
abeja u otro producto
derivado?

En su mayoria por salud, para poner
en los postres, evitar la gripe.

En su mayoria la miel de
abeja es utilizada como
remedios o algo medicinal.

Los motivos mas comunes del
consumo de miel de abeja son
por salud, pero también es
usada en postres jugos
naturales, cosméticos entre

otros.

¢, Qué marcas de miel de
abeja o  productos

La mayoria no conocen de marcas,
han visto en los centros comerciales,
pero no les ha llamado la atencion.
Pero prefieren consumir de las
personas que se dedican en el Cantoén
por mayor confianza.

La marca que mejor esta
posicionada en el mercado
es Schullo, y en su gran
mayoria el publico no se
fija o no es atraido por las
marcas y se guian mas por

Por motivos de confiabilidad
y que no sea adulterada, la
miel de abeja o productos
derivados (polen), es
adquirida a los productores
locales la mayoria desconoce

productos  agricolas,
donde su mayor atraccion es la

organicas,

derivados conoce? su precio y | una marca o empresa que se
recomendaciones del | dedique a la comercializacion
vendedor. de estos productos.

¢ Qué lugar te acuerdas | Almacenes Tia, Supermaxi, en La marca Shullo supo | En el lugar de origen y

que vendan miel de | tiendas pequefias sin ninguna manifestar que estd en | también en centros naturistas,

abeja o productos | imagen (comercializando en todos lados como son | tiendas, supermercados etc.

derivados de estas | tarrinas, frascos) grandes supermercados y

marcas? hasta en tiendas pequeiias.

(Has asistido algiin | Un gran porcentaje no ha visto o | Ninguna marca es | Las marcas no generan

evento de alguna | asistido algunos eventos o ferias de | reconocida  por algin | presencia directa con los

marca? miel de abeja, pero si de otros | evento. consumidores, y a su vez no

generan fidelidad con el

consumidor.




innovacion que implementan las
empresas.

(Por qué medio se
informa?

-Con la actualizacion y la facilidad
de adquisicion de
tecnologicos en su mayoria se
comunican por medios digitales, en
donde se informan como principal
medio las redes sociales (Facebook),
y también por publicidad directa
como hojas  volantes,
publicitarias, como medio masivo la
radio y prensa.

instrumentos

vallas

-Pero le llama mas la atencion o les
gustaria ver eventos en los parques,
paradas de buses entre otras.

-Las redes sociales

medios de comunicacion

son

muy utilizados por la
mayoria de las personas, lo
cual todos tienen presente
en primer lugar, seguido
medios tradicionales como
radio y television.
-Basandose en su
experiencia nos
manifestaron temas de miel
de abeja hay demasiado
desconocimiento, usada en
su mayoria para remedios y
no por un consumo diario y
les gustaria ver, escuchar,
probar ya sea en centros
comerciales o eventos.

El medio por el cual las
personas estan mas
pendientes y se informan, es
por medio de plataformas
digitales como es en la
actualidad Facebook, pero
también tienen en cuenta los
diferentes medios
tradicionales y P.O.P. lo
cuales son atraidos al
momento de su compra.

. Qué quisieran
escuchar de la miel de
abeja o de sus
productos derivados?

Conocer todos los beneficios de la
miel de abeja.

El origen, sus beneficios,
mensajes motivadores, y
usos de la miel de abeja ya
sea en comidas bebidas,
postres.

-Su pureza

-Su origen

-Sus beneficios

-Sus usos en las comidas y
Postres.

. Qué elementos,
imagen, colores
quisieran ver en una
publicidad?

Imagenes

Usar imagenes del lugar como la
naturaleza, arboles vincularlos con
las abejas

Colores

Colores naturales verde y amarillo

Motivaria mas el consumo
de miel de abeja, mensajes
dirigido a las personas que
proporcione energia, con
informacion de sus
beneficios de igual manera
que se de a conocer el
origen de donde estan los
panales aspectos
naturales y organicos

con

Mostrar el origen y lugar de
cosecha,
colores naturales y frescos.

Ambientes que proporcionen
energia y vitalidad al cuerpo.

mezclando  con

;Qué opina del diseiio
del empaque?

Las presentaciones ofertadas por la
empresa Campo Real, tienen gran
aceptacion por parte de los
entrevistados, ver un frasco o
empaque (Hexagonal) diferente a los
demas, donde afirmaron que lo
comprarian si se encuentra en las
perchas, con diferentes sugerencias
de que se lo vincule con la naturaleza
que es donde las abejas producen la
miel de abeja.

Campo Real al ser
presentada a nuestro
publico  obtuvo  gran

aceptacion ya sea por su
disefio minimalista. Lo
catalogaron

producto internacional y

como un

caro.

Campo Real al indicar sus
productos 'y disefio del
empaque y marca a nuestros
consumidores es muy bien
aceptado
percepcion de un producto de
calidad.

teniendo una

¢, Qué tipo de mensaje le
gustaria ver mas de
caracteristicas o de
emociones?

-Se les hizo ver 3 videos
publicitarios donde  muestran
emociones.

-Al presentar modelos y tipos de
comerciales que les llame la atencion
un ambiente familiar y natural.

Se mostro 3  videos
diferentes, impactd mas el
origen de los productos,
seguido de un ambiente
familiar lleno de

creatividad.

-Emociones
-Origen

-Calidad
-beneficios
-Ambiente familiar
-Natural

.Que opina del sabor?

El sabor de los
agradable.

productos es

Al igual que el disefio ya
sea en sabor, color o textura
los productos es aceptado
por clientes
asociando el

nuestros
nombre

Campo Real al igual que su
presentacion es muy bien
aceptado por nuestros
consumidores.

Manifiestan que si les gusta
su sabor.




Real
experiencia en su sabor.

Campo con la

(Le gustaria ver tips
videos de recetas?

La propuesta es interesante ya que se
motivaron al dar una la propuesta de
videos.

Seria adecuando generar
actividades
eventos de
tradicionales

como  son

comida
y dar a
conocer por medio de
plataformas digitales, las
diferentes recetas que se
puede preparar con miel de

abeja.

Tendria mayor acogida
entregando al publico una
alternativa de recetas a base
de miel de abeja.

(En qué medios (radio,
internet, Tv, Facebook,
etc.) ha algo
referente a la miel de
productos

visto

abeja y
derivados?

Redes sociales
Tv
Radio

Redes sociales, medios
impresos y medios
tradicionales seria
apropiados para su

posicionamiento ya que la
mayoria de las personas

dependiendo sus
actividades pueden
escuchar radio o ver

television y en la mayoria
de tiempo usan Facebook o
Instagram

Redes sociales
(Facebook, Instagram)
Medios impresos
P.O.P

Medios tradicionales

Elaborado por: El autor, 2020




4.5.2 Analisis general del Focus group

Al culminar el conversatorio con el grupo de analisis se procede a exponer los hallazgos mas
importantes:

Para obtener la aceptacion del producto Campo Real frente a nuestros posibles
consumidores, se ejecutd una serie de preguntas de forma dindmica con participacion de
todos los integrantes, dando como resultado datos positivos frente al nuevo producto.

En el conversatorio, la mayoria de las personas supo manifestar que si consumen miel de
abeja ya sea miel silvestre o adquirida por alguna tienda o centro comercial, estando presente
en los diferentes hogares, ademas se percibi6 conocimiento minimo de los productos
derivados de miel.

La adquisicion de miel de abeja por los consumidores es principalmente para remedios
caseros o medicinal (gripe), como un preventivo de la misma, pero también al ser un
producto natural es considerada en un uso adicional como es en comidas, batidos,
cosméticos.

Ibarra al ser un cantdn lleno de lugares naturales hay personas que tienen de forma natural,
siendo su mayor comercializacion en presentacion de tarrinas, pero también la miel de abeja
es adquirida en el mercado, abastos, tiendas naturistas, centros comerciales grandes y
pequefios en presentacion de vidrio y pléstico con etiqueta, pero no tienen claro de alguna
empresa que se dedique a comercializar la miel de abeja.

De igual manera la participacion e implementacién de eventos publicitarios si tienen
aceptacion por parte del consumidor, ya que asi tendrdn mayor vinculacion con la marca.

Los medios mas utilizados por todos son las plataformas digitales, en este caso Facebook,
en donde tienen mayor presencia, pero también les llama la atencion los medios tradicionales
y publicidad en general.

Al dar a conocer la idea de publicar videos ya sea del origen del producto y recetas se obtuvo
una reaccion positiva frente a la propuesta ya que darian uso a ese tipo de recetas y confianza
del origen de la miel de abeja.



CAPITULO V

S. PROPUESTA ALTERNATIVA

5.1 Titulo:

Desarrollo de la propuesta de la campaiia creativa para posicionar la marca Campo
Real.

5.1.2 Datos informativos:

Cliente: Campo Real
Es un emprendimiento que se dedica a la produccion, industrializacion y comercializacion
de productos de miel de abeja, caracterizandose por ser producto de origen natural con gran

cantidad de nutrientes para el ser humano, a su vez, ayuda a mantener un ecosistema
saludable, la mayoria de sus productos esta presentes en Imbabura.

5.1.3 Justificacion:

Campo Real es un emprendimiento nuevo con poco reconocimiento y posicionamiento en
el mercado imbaburefio, motivo por lo cual se realizard una campafia de lanzamiento para
dar a conocer el producto ofertado por la microempresa, utilizando diferentes medios
estratégicos en un lapso de tiempo, informando y posicionando a la microempresa en la
mente de nuestro publico meta.

5.1.4 Objetivos
a. Disenar estrategias publicitarias creativa para posicionar a la marca Campo Real
b. Desarrollar estrategias creativas para su posicionamiento.

c. Disenar prototipos graficos para la campana publicitaria.

d. Proponer un cronograma de medios de difusion para dar a conocer los productos.



5.2 Fundamentos tedricos de la propuesta
5.2.1 Promocion y publicidad

Son diferentes habilidades donde buscan dar a conocer e impulsar, motivar, persuadir etc,
mediante conceptos estratégicos para impulsar y aumentar el consumo de productos o
servicios, generando varias necesidades al consumidor, pero hay que tener en cuenta el costo
que conlleva llegar al cliente.

La forma mas comun de dar a conocer un producto es por medio de degustaciones o entregar
diferentes pruebas gratis de tamafo pequefio a nuestros consumidores, donde puedan probar
antes de comprar el producto, de esta forma se busca incrementar las ventas.

En cambio, por medio de la publicidad se busca persuadir a los clientes mediante diversos
medios o plataformas y dependiendo del presupuesto poder informar del producto, donde
los medios mas comunes y tradicionales son la radio, la television, o el internet o
dependiendo de la economia existen medios econdémicos de poco alcance como es
pasacalles, rompe traficos, pancartas, adhesivos, entre otros.

5.2.2 Social media

Coto & Borowiecka (2014), detalla que varias entidades poseen y saben la necesidad de no
descuidar cuentas en redes sociales, quieren implementar sus empresas virales, lo cual
conlleva una gran responsabilidad con andlisis y planificaciéon para poder tener un
crecimiento deseado, teniendo en cuenta metodologias donde las sociedades desarrollen
acciones comerciales en las plataformas digitales y puedan tener éxito en los objetivos
planteados.

Investigar, recoger informacion adecuada de alto interés que intervenga caracteristicas de la
empresa, sus productos, la marca y la forma de como se maneja el local o actividad
comercial, asimismo es importante saber el movimiento que realiza nuestra competencia ya
sea directa o indirecta, investigando su manera de manejar redes sociales formas que nos
ayudan a tener mayor control de la empresa y su medio, hacer estrategias adecuadas acordes
con la marca y empresa, para comunicar y trasmitir el mensaje de forma eficaz a los usuarios
activos en las diferentes plataformas digitales.

Ademas, menciona las tacticas estratégicas hacia el desarrollo de marketing digital de éxito,
como principal es necesario localizar que red social es adecuada para el servicio o
emprendimiento, después se realizara diferentes destrezas para tener experiencias
placenteras del servicio a ofertar, para poseer solidez en la comercializacion donde se
analizara y se reforzara la atencion a los clientes, hay que tener en cuenta diferentes aspectos
en los medios sociales como son:



e La investigacion de mercados
e El branding de la empresa

e Marketing de productos

e Lapromocion

e La publicidad

e Laventa

e La comunicacion

¢ Distribucion

Cada medio es importante donde se tendra diferentes aspectos, que serviran para las
diferentes areas, pero no solo se tendra esa informacion, ya que intervienen varios aspectos

y se obtendra informacion adicional que ayudara en las estrategias del marketing mix.

5.2.3 Medios publicitarios

Son recursos que la empresa utilizar para darse a conocer, informaciéon de si misma
utilizandose para mostrar diferentes estrategias como ofertas que estén atractivo para el
cliente y a su vez determine su posible compra. (Bureau, 2015).

De igual manera Cruces (2010), da a conocer que los medios de comunicacion se dividen:

Tabla 15: Medios de comunicacion

Medio de comunicacién: es necesario
tener un emisor que lleve el mensaje a un
receptor lo cual puede ser mecanico o
electronico.

Los medios electronicos son:
conformados por un sistema de
comunicacion como es la radio, la

television y computadora.

Los medios mecanicos: son las diferentes
formas que se realiza mediante una

impresion con es la prensa.

Los medios de publicidad directa: emisor
entrega directamente al receptor, es decir
todo el producto impreso que llega a manos
del consumidor.

Fuente: Cruces (2010) Elaborado por: El autor,2018




5.2.4 Tipos de Canales

Se refieren a los diferentes tipos de canales de comunicacion comercial determinandose en
dos campos como es lo personal y lo no personal. (Bureau, 2015).

5.2.5 Campaiias publicitarias

Es la forma de dar a conocer de diferentes formas al cliente ya sea un producto o servicio
determinado, es un proceso planificado u organizado de que conlleva resolver el problema
por un lapso de tiempo y presupuesto establecidos lo cual es realizado por una agencia
especializada en el tema, creando medidas para la creacion y comunicacion del mensaje
publicitario. (Lesur, 2009).

e Contacto con el cliente

e Analisis de la competencia

e Posicionamiento deseado por la marca
e Creacion del mensaje publicitario

e Busqueda del lenguaje adecuado

e Produccion de la publicidad

e Estrategia a difusion

5.2.6 Redaccion para la publicidad directa

Son textos que destacan para dar una idea con propiedades muy exclusivos lo cual da a
conocer rapidamente el mensaje al cliente.

La publicidad directa llega a los prospectos por cualquier medio impreso que no sea algunos
de los establecidos. (Cruces, 2010, pag. 133).

Este tipo de publicidad puede ser:

Tabla 16: Tipos de publicidad

Folletos
Es un medio impreso donde destaca las cualidades del

Tripticos

Medios impresos utilizados para dar informacion

producto al consumidor proporcionando informacién
completa, este puede constar por algunas hojas sean
ilustradas o no.

relevante, que pueden ser fotografias, ilustraciones y texto;
Lo cual esta doblado dos veces dando forma a tres cuerpos
de texto frente y vuelta.

Volantes

Los volantes son medios impresos usados por las
empresas, su tamafio no es definido usando un papel
delgado, generalmente se reparte en las calles o lugares de
gran congruencia de gente, pero no es muy efectivo ya que
la mayoria de las personas arrogan o botan sin mirar su
contenido, siendo un alto contaminate ambiental. (Cruces,
2010)

Fuente: (Cruces, 2010) p. 133 Elaborado por: El autor,2019




5.2.7 Uso de la publicidad impresa
Es necesario tener en cuenta como utilizar los medios impresos, tener y planificar los medios

en donde se va a pautar la publicidad, conocer los posibles costos de cada medio, su
capacidad, alcance, y tener en claro el estilo del mensaje. (Tellis G. J., 2011).

5.3 Diagnostico de 1a empresa

5.3.1 Antecedentes de la microempresa “Campo Real”
,Qué es Campo Real?

Campo Real es un emprendimiento que se dedica a brindar productos alimenticios de origen
natural con caracteristicas que benefician a la salud de las
El emprendimiento estd conformado por 4 hermanos con diferentes cualidades profesionales
que conjuntamente unifican sus talentos para crear la marca Campo Real buscando

personas.

representar productos de calidad.

La puesta en marcha del proyecto comenz6 en el afio 2015 con la actividad e implementacion
de colmenas en el sector de la Quinta Yuquin en el canton Pimampiro provincia de Imbabura,
una actividad amigable, la cual luego de varios procesos de consolidacion se plantea una
posicion comercial mas agresiva con comercializacion puerta a puerta de miel pura de abeja
en cada casa de Antonio Ante posteriormente y dada la demanda de productos con mayor
nivel agregado, se incursiona en la produccion de turrones, de caracteres artesanal, utilizando
para el proceso, productos frutales endémicos del paramo andino norte.

Tabla 17: Mision y vision

Misién:

Somos un grupo de emprendedores dedicados a la
produccion, industrializacién y comercializacion de miel
de abeja, satisfaciendo las necesidades de nuestros
consumidores, proporcionando productos de origen
natural de alta calidad para mejorar el estilo de vida y
bienestar de las personas.

Vision:

Ser una empresa estable, sélida y confiable por nuestros
consumidores, llegar a posicionarse dentro del mercado,
obteniendo reconocimiento nacional e internacional con
productos de calidad y altamente competitivos en la
produccion, industrializacion y comercializacion de miel
de abeja y derivados.

Elaborado por: El autor,2019




Valores

Uno de los principales valores de Campo Real es el compromiso con la responsabilidad

social, adquiriendo productos que se encuentran dentro de la zona y asi generando un circulo

productivo dentro de la comunidad.

Los valores que difunde Campo Real son:

Tabla 18: Valores

Calidad

Innovacion

Honestidad

Cumplir con todos los requisitos y
garantias para nuestros clientes.

Buscar la mejora continua para la
empresa.

Generar ideas de cambios
positivos.

Actitud critica-constructiva.
Desarrollo y evalu6 continua.

Con el equipo de trabajo de la empresa y
conmigo mismo.

Comunicar con respeto mis ideas a los
demas.

Cumplir lo que prometo.

Trabajo en equipo

Compromiso

Respetar y buena comunicacion con
el equipo de trabajo para alcanzar
los objetivos trazados de la empresa.
Respetar y valorar las ideas de los
demas.

Ayudar al crecimiento profesional
de los colaboradores.

Cumplir con los retos y metas
definidas con el Grupo.

Dar lo mejor.

Ser leal a la empresa.

Elaborado por: El autor,2019

5.3.2 Analisis FODA

El analisis FODA nos permite organizar y determinar la situacion actual de la empresa de

forma interna y externa obteniendo como resultado un diagnostico de un momento dado, lo
cual ayudara a tomar diferentes decisiones para nuestra estrategia publicitaria, obteniendo
las fortalezas, oportunidades, debilidades, amenazas que se presentan alrededor de la

empresa. (Rojas, 2002).




Tabla 19: Andlisis FODA

Fortalezas Oportunidades

Alimentos que proporciona energia y salud.
Innovacién permanente de productos.
Preocupacion y desarrollo de crecimiento con
impacto social.

Control de manejo del producto.

Tener una identidad corporativa.

Contar con recursos y talento humanos
capacitados en diferentes areas.

Salud: 100% miel de abeja y fruta
deshidratada sin conservantes ni colorantes
Personal:  Profesionales con diferentes
aptitudes

Vida util: 6 meses

Debilidades

Falta de estrategia consistente en el desarrollo
y posicionamiento de la marca Campo Real.
Empresa nueva y con poca experiencia en
comercializacion.

Infraestructura y equipos limitados.
Transporte: No se dispone de transporte para
la distribucién del producto.

Capital: Actualmente se tiene muy poco
capital para un crecimiento mas rapido de la
empresa

Elaborado por: El autor, 2019

Capacidad de desarrollo de nuevos productos.
Incremento de la cobertura geografica a través
de mayor posicionamiento en cadenas de
supermercados.

Difusion en medios locales.

Se tiene aplicaciones y medio de computacion
para los controles y manejo de
documentaciones

Amenazas

Escases de miel de abeja en diferentes épocas
por cambio de clima.

Disminucién de la produccion por falta de
asistentes técnicos a los pequefios apicolas.
Desconocimiento de los beneficios de la miel
de abeja.

Desconfianza por parte del cliente por mieles
adulteradas.

Reduccion de la capacidad adquisitiva de los
consumidores.

Cambio en los subsidios: El aumento del costo
de la gasolina genera un aumento en la
obtencion de materia prima y distribucion del
producto

Competencia: Otros dulces que se importan
con costos mas economicos.



5.3.2.1 Estrategia FO

Es necesario conocer el estado actual del entorno de la empresa para potencializar de manera
estratégica, lo cual se obtendrd del analisis de la informacién obtenida, evaluando las
fortalezas y oportunidades para establecer un plan estratégico para la campafia publicitaria
de miel de abeja, aprovechando los beneficios del producto y sus diferentes puntos de
comercializacion, generando ciertos beneficios que nos ayuda a aplicar en el mercado y
mejorar las exigencias de nuestros consumidores.

5.3.2.2 Estrategia DA

Mediante diferentes estrategias se busca reducir las amenazas que no afecten a la
organizacion interna de la empresa, buscando la solidez y rentabilidad de la entidad.

Una causa grave es el desconocimiento de la pureza del producto y sus beneficios que
conlleva consumir miel de abeja por lo cual se buscara concientizar su consumo mediante la
capacitacion o ensefianza del producto, generando confiabilidad con nuestros consumidores,
y a su vez mantener un ecosistema saludable ya que las abejas ayudan a la polinizacion de
las plantas.

5.4 Analisis de la actividad Primaria de la microempresa Campo Real

5.4.1 Manejo

Para mayor productividad el apicultor debe mantener un manejo adecuado de las colmenas,
mejora de limpieza y mantenimiento de estas, para no perder la calidad al momento de la
extraccion de la miel de abeja, cumpliendo con las normativas de seguridad.

Ademas, es adecuado tener las visitas de técnicos publicos como apoyo en el proceso y
mantener registros de confiabilidad de la obtencién de miel de abeja y proceso de productos
derivados (turrones), dentro de los estandares de calidad.

5.4.2 Proceso de industrializacion

Es importante en el proceso de empacado cumplir con las normativas de seguridad
alimentaria.

La presentacion desde su envasado, sellado y etiquetado es muy importante como imagen
del producto final y la empresa ante el cliente. Ademas, que la informacién que conlleva la
etiqueta debe encontrarse estructurada de acuerdo con las normativas que son establecidas
en el pais como seguridad y confiabilidad ante el cliente. Basandose el disefio de etiqueta
Fuente especificada no valida.



5.5 Marketing mix Campo Real:

5.5.1 Producto

Campo Real es un emprendimiento que desarrolla productos de calidad totalmente naturales,
brindando mercancias de miel de abeja con varias caracteristicas organolépticas como su
sabor, textura, olor, color. “Es por esto por lo que el color puede variar (blanca, extra blanca,
extra clara ambar, dmbar claro, dmbar y obscura). La miel se obscurece con el
envejecimiento y por la exposicion a altas temperaturas”. (Tapia,2014)

Actualmente “Campo Real” tiene tres diferentes presentaciones como:

Grdfica 2: Producto

Presentacion hexagonal de 250g
Presentacion hexagonal de 350g
Presentacion redonda de 300g

3509 3009 250g

hexagonal Redondo hexagonal

Elaborado por: El autor, 2019

La miel de abeja tiende diferentes usos para la degustacion del cliente se puede utilizar en la
cocina y pasteleria. La mayoria de las personas le ocupan en remedios caseros como es para

la tos, o simplemente en jugos naturales, tés, o acompafiando en un pan y galletas.
(Tapia,2014)

5.5.1.1 Turrones

El turron es una masa dulce obtenida por la coccion de miel de abeja a la que se incorpora
clara de huevo para que emulsione y frutas propias de nuestro Ecuador (cacao, piia y uvilla
deshidratada), cubierta por hostias con forma rectangular y peso neto de 35g.

Este producto no contiene aditivos como colorantes, conservantes, u otro ingrediente
artificial que cominmente se encuentran en otros dulces.



a. Propiedades intrinsecas

- Color: Caracteristico del producto (blanco crema).

- Olor/ Sabor: Caracteristico del producto (olor a miel, sabor dulce con matiz acido y
amargo).

- Aspecto/ Estado: Solido.

b. Propiedades extrinsecas

- Marca: Turron Campo Real

- Presentacion/ Contenido: 35g

- Tipo de producto: comida

- Envase Primario: Funda Metalizada

- Envase Secundario: Caja Carton

- Almacenamiento: Mantener el producto en un lugar fresco y seco

- Vida util: 6 meses sin abrir del envase original

- Uso previsto: Producto para todo tipo de persona. Consumo directo

- Uso Inadecuado: Se aconseja no consumir a personas diabéticas y a nifios
menores a 12 meses

5.5.2 Precio

Campo Real ofrece a sus clientes alternativas en diferentes presentaciones las mismas que
esta presentes en el mercado imbaburefio, la empresa cuenta con formas de pago ya sea con
dinero en efectivo o tarjeta de crédito, tiene disponibles precios al por mayor y menor, como
son Hexagonal de 250 y 350 gramos y una presentacion redonda de 300 gramos.



Tabla 20: Precios Campo Real
Campo Real

Imagen Cantidad Precios al por Precios al por menor
mayor
PVP
Presentacion Hexagonal

350g $5,04 $6,30

Envase: vidrio

Presentacion redonda

300g $3,80 $4,75

Envase: vidrio

Presentacion Hexagonal

250g 420 $5,25

Envase: vidrio

Presentacion: caja 1,40 2,34

35g

Presentacion: caja 1,40 2,34

35g

Presentacion: caja 1,30 2,19

35g

Elaborado por: El autor, 2019



5.5.3 Distribucion

La distribucion a nivel nacional de la entrega de productos Campo Real a Corporacion la
Favorita, se realiza de la siguiente manera:

La empresa Corporacion Favorita se maneja con horarios establecidos y codigos, cuando en
bodega su stock es bajo, solicitan mediante un documento de pedido la cantidad de producto
que requieren, esto envian los viernes y la entrega se realiza los martes.

Cuando el pedido esta listo se envia con un transporte contratado tanto el producto como los
documentos requeridos (factura, acta de recepcion, copia del pedido) para su recepcion.

La entrega a nivel local provincial se realiza mediante comunicacion telefonica, redes
sociales o visitas mensuales.

Si las entregas son fuera de la provincia en cantidades pequefias se envia por servicios de
transporte como puede ser: Servientrega, Serviquito, Tramaco.

Tabla 21: Distribucion

SECTOR NOMBRE CATEGORI A

Nivel Nacional Corporacion Favorita (Megamaxi, Supermaxi) Supermercado

Ayora Minimarket Anita Minimarket

Cajas Tio Cajas Cafeteria y Restaurante

Otavalo MUYU Caféteria para el
Turismo

Otavalo La Mia Supermercado

Atuntaqui Su Economia Minimarket

Atuntaqui Maldonado Abastos

Ibarra Hacienda Chorlavi Hosteria

Ibarra Ajavi Hotel

Quito David Aguilar (facebook, whatsapp) Entrega bajo pedido

Télcan Compra On Line (facebook, whatsapp) https:// www.facebook.com/ Entrega bajo pedido

HoneyCampoReal/
Ambato Compra On Line (facebook, whatsapp) https:// www.facebook.com/ Entrega bajo pedido

HoneyCampoReal/
Elaborado por: El autor, 2019



5.5.4 Promocion

Cuenta con estrategias de comunicacion y se implementa por lo general en las redes sociales
(Facebook e Instagram) con imagenes, infografias, fotografias propias, ferias que organizan
entes publicos.

OMesnans Do O Compas @+

o & P
Grdfica 3 Promocion actual Facebook Grdfica 4: Promocion actual Facebook
Elaborado por: El autor,2020 Elaborado por: El autor,2020
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Grdfica 5:Promocion actual Instagram Grafica 6: Promocion actual Instagram

Elaborado por: El autor,2020 Elaborado por: El autor,2020

5.6 Analisis de 1a competencia

Se detalla en el cuadro la presentacion de miel de abeja de diferentes marcas con precios marcados
y precios de venta en el supermercado Supermaxi.

Los precios, tamafio, cantidad y entre otros aspectos, con relacion a la miel de abeja Campo Real,
son competitivos frente a empresas ya establecidas en el mercado.



Tabla 22: Andlisis de la competencia

Marca
Schullo

Sweet tasty

Supermaxi

Turron LA FAMA

Turron
SALINERITO

Detalles

Envase: vidrio
Cantidad: 330g
Precio marcado: 8,96
Precio sx: 6,41

Envase: vidrio
Cantidad: 330g
Precio marcado: 7,00
Precio sx: 6,00

Envase: pet
Cantidad: 330g
Precio marcado: 5,39
Precio sx: 4,61

Envase: caja
Cantidad: 100g
Precio marcado: 4,75
Precio sx: 2,87

Envase: caja
Cantidad: 100g
Precio marcado: 5,50
Precio sx: 3,69

Elaborado por: El autor, 2019
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5.6 Imagen corporativa Campo Real

La imagen corporativa de Campo Real es representa por diferentes elementos referentes a la
miel de abeja, simplificados en un imagotipo, representante aspectos como: estatus, trabajos
y calidad.

Grdfica 7: Imagen corporativa Campo Real
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Color Positivo Negativo

Color

Verde Naturaleza C=50 M=0 Y=100 K=0

. Anaranjado Miel de abeja C=0 M=50 Y=100 K=0

Elaborado por: El autor, 2019



5.8 Desarrollo de la propuesta

5.8.1 Tipo de la campaiia

Tendra una trayectoria de una campafia 360 como eje fundamental de comunicacion integral
obteniendo un mayor alcance en un mundo globalizado, implementando y reforzando en
diferentes plataformas de interés de nuestro publico, acogiendo diferentes soportes
publicitarios con el objetivo de llamar la atencién de los consumidores, ya sean medios
tradicionales a medios digitales como es la “publicidad mévil” con el objetivo que el mensaje
publicitario llegue al usuario.

5.8.2 Objetivo de la marca:

Llegar a ser una empresa lider en la comercializacion de miel de abeja y derivados en la zona
norte del pais.

a. Objetivos de comunicacion

Dar a conocer que Campo Real es una empresa que ofrece productos alimenticios, llegando
a tener presencia en el publico Imbaburefio y se mantenga en la mente de los consumidores.

b. Objetivos de Publicidad.

Posicionar en la mente del consumidor, generando una imagen que influya en la adquisicion
de productos Campo Real.

;Donde estamos?

Campo Real es un emprendimiento nuevo con poco tiempo y reconocimiento en el mercado
imbaburefio, dedicandose a la distribucion de miel de abeja y derivados en Imbabura,
ofreciendo en presentar un producto de calidad al consumidor.

;Donde queremos estar?

Obtener mayor reconocimiento por parte de nuestros consumidores, lo cual tengan presente
la existencia de la marca Campo Real, donde tengan confianza en calidad de los productos
que oferta.

Por lo tanto, se quiere:

-Posicionar a Campo Real como empresa reconocida en productos alimenticios.



-Dar a conocer como un producto natural 100% recomendado para la dieta del
hogar.

-Concientizar y dar a conocer la pureza de la miel de abeja, quitando esa
desconfianza de que sea adulterada.

-Tener confianza de nuestros consumidores de la calidad de producto que se oferta
en el mercado.

,Qué hacemos para llegar alla?

Investigar y establecer diferentes estrategias de comunicacion por parte de la empresa,
fomentar la interaccion y participacion por parte del consumidor ya sea de forma directa
o por plataformas digitales, obteniendo una relacion de confianza con las personas
promoviendo su fidelidad hacia la marca.

-Realizar una campafia publicitaria para los consumidores que tengan mayor interés
de adquirir producto de Campo Real.

- Comunicar las ventajas y beneficios de consumir miel de abeja y derivados.
-Realizar un evento de lanzamiento y asi tener mayor interaccioén del consumidor.

-Obtener mayor presencia en locales comerciales, panaderias, restaurantes,
locales turisticos etc.

(A quién debemos dirigirnos?

Los productos Campo Real (miel de abeja y snacks dulces), estan dirigidos a todas las
personas que deseen degustar de alimentos saludables, a excepcion de nifios menores de

12 meses y diabéticos.

Los canales de distribucion son los siguiente:

a.

Venta directa: la venta es directa con el cliente, ellos pueden ir a la empresa y
adquirirlos, o por medio de canales digitales solicitan un pedido y se los entrega
puerta a puerta lo solicidado.

Venta Indirecta: La empresa no tiene directamente contacto con el cliente, se
maneja con algun tipo de intemediario entre ellos: cafeterias, supermercados,
minimarkets, restaurantes ya sea una venta al por menor o mayor.

- Al por menor es una entrega directa a los puntos de venta dentro de la
provincia de Imbabura.



- Al por mayor son ventas a gran volumen del producto solicitado por el
intermediario y se maneja la entrega con la contrataciéon de un vehiculo
apropiado de transporte de alimentos que garantice la seguridad.

En Campo Real su prioridad en cuanto a la logistica de entregas se maneja los valores
de responsabilidad y puntualidad, generando asi confianza al cliente ya sea en la venta
directa o indirecta.

Perfil Demografico

La miel de abeja y derivados esta dirigido a personas con responsabilidad en su salud.
La compra de estos productos esta para personas entre las edades de 25 a 35 afios,
teniendo mas realce en nuestro nicho de mercado a padres de familia con tendencia a
mejorar su calidad de vida en su hogar, manteniendo habitos alimenticios saludables y
naturales.

Nivel socio economico:
Medio, medio alto.

Ubicacion geografica:

Lugar de origen Pimampiro- Imbabura.

Personalidad:

Personas que cuidan sus habitos alimenticios con productos nutricionales y naturales.
Secundarios: publico en general.

Insight

Campo Real es una empresa que entrega al mercado productos de origen natural con un
sabor Unico, buenos para la salud al que lo consume, otorgando energia y vitalidad.

El trabajo realizado es de forma artesanal y en todas sus etapas productivas es consecuencia
de la seleccion cuidadosa para la obtencion de un producto de calidad. Producto100%

ecuatoriano.



Posicionamiento (onion brand)
Posicionamiento actual

Poco reconocimiento por parte del consumidor.
Posicionamiento ideal

De acuerdo con el andlisis implantado se establece el posicionamiento ideal para la empresa
Campo Real como una entidad solida confiable que proporciona productos de calidad,
abasteciendo a Imbabura productos naturales, que forme confiabilidad del consumidor y
generando participacion en eventos futuros que realice la empresa con el fin de tener mayor
presencia de marca en las ciudades que esté dirigida la campafia motivando asi al consumo
de miel de abeja Campo Real.

Promesa o beneficios
Primario:
Ofertar un producto natural y de calidad para una vida saludable.

Ventajas:
- Energia-salud
- Bienestar- familia
- Confianza- calidad
- Producto sin conservantes, colorantes ni otro aditivo poco saludable.

Estratégica de branding

En la creacion de la marca y en el analisis de la situacion actual del emprendimiento
Campo real viene hacer una marca de entrada ya que busca posicionarse en el mercado
poco a poco con el paso del tiempo generando un vinculo con los consumidores y asi
poder llegar a ser una marca de prestigio.

5.8.3 Reason Why

Campo Real se maneja con el modelo Branded House porque usard su imagen en todo su
catalogo de productos como, por ejemplo: Honey Campo Real, Turrén Campo Real, Polen
Campo Real, donde se puede evidenciar que el nombre de la empresa se mantiene y solo
cambia el nombre del producto, conservando su logo en la parte mas visible del empaque,
ayudando de esta manera el posicionamiento de la marca en la mente del cliente.



Grdfica 8: Branded House Campo Real
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Elaborado por: El autor, 2019

Campo Real, al ser una empresa nueva es necesario tener presencia frente al publico con los
productos de miel de abeja y derivados (turrones), logar tener mayor participacion en el
mercado fomentando el consumo diario de productos de la empresa, mostrando sus
beneficios naturales al consumidor.

Tener buena comunicacion y el vinculo de salud y energia, son factores que mas estdn
presentes al momento de consumir sus productos, es importante tener un plan estratégico
con un mensaje claro y directo de manera en el manejo de las diferentes plataformas de
difusion tenga acogida por parte del consumidor, ya que asi se podra llegar a persuadir la
imagen frente a nuestros clientes, cumpliendo nuestro objetivo principal que es posicionar
la marca Campo Real.

El didlogo reason Why:

- Campo Real: “Endulzante natural, bienestar en la salud” (Beneficio)

- Consumidor: ";Por qué?”

- Campo Real: “Porque brinda energia para todo el dia.” (Reason Why)



Eje de 1a campaia
Definicion del producto, basada en el beneficio y ventajas de consumir miel de abeja y
derivados, que se elige para componer el mensaje que ayude a un posicionamiento
buscado.
Concepto de la campaiia
“Energia para todo el dia”
Tono de comunicacion:
Al publico se persuadird a generar bienestar por medio de una campafa que contenga
mensajes emocionales y motivadores del producto, creando participacion y confianza con la
marca, mediante diferentes estrategias de comunicacion, entre ellas: Show artistico, sistema
grafico, infografias, audiovisual.
Delimitacion Geografica
El lanzamiento de la campaia se ejecutard en la provincia de Imbabura con la finalidad de
posicionar en las mentes de nuestros consumidores, con alcance e impacto a nivel provincial.
Propuesta

-Propuesta de evento para el lanzamiento de los productos Campo Real.

-Informar y promocionar sobre la realizacion del evento.

-Determinar medios adecuados para promocionar el evento.

-Crear rutas estratégicas que tengan apoyo con entidades publicas como el SEPS
(Superintendencia de Economia Popular y Solidaria) y PROECUADOR.

-Creacion clips de videos recetas.

-Realizar una campafia de mantenimiento que posicione la marca en el mercado
imbaburefio.

-Presupuesto de inversion: 18.140,00



Grdfica 9: Etapas de la campaiia Publicitaria

Etapas de la campaiia publicitaria
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Elaborado por: El autor, 2019



CAMPO REAL

#EnergiaparalodoelDia

Lanzamiento de la campana evento
‘““Desayuna con Honey Gampo Real”

crgiaparalodoelbDia

MEior Desayuno f @HoneyCampoReal HoneyCampoReal (O 0991568202



f @HoneyCampoReal

CAMPO REAL

#EnergiaparalodoelDia

El evento publicitario ha realizarse es una estrategia que desea interactuar con las personas
del lugar para lograr promocionar la marca Campo Real, brindando una experiencia tnica al
consumidor, buscando que el usuario sienta que el producto sea parte fundamental en su
hogar.

Este tipo de actividad tienen como objetivo establecer una comunicacion mucho mas directa
y participativa con sus clientes potenciales, ademas la empresa buscara persuadir a la
poblacion a un consumo diario de los productos Campo Real.

El evento contara con tres etapas en su organizacion como son: Pre- evento, el dia del evento,
post- evento.

Pre- evento
Planificacion

Se planificara y preparara un cronograma de actividades, el cual ayudard a tener una

organizacion de lo que se debe hacer, teniendo en cuenta la hora y el dia del evento.
Plan detallado del presupuesto que se va a invertir.

Logistica

Visita al lugar donde se realizara el evento, permisos, contrataciones entre otros factores que
afectan a la logistica del evento.

Etiqueta

Es necesario tener en cuenta una lista de invitados previo al evento, determinando el nimero
de participantes que asistiran al acontecimiento, y a su vez preparar el material de
comunicacion que se va a implementar para motivar a las personas a que asistan al programa,
como son mensajes de la actividad que se va a llevar acabo, informar dia y hora.

Medios de Difusion

El evento se promocionara con diferentes medios informativos como son recursos P.O.P,
medios tradicionales y medios digitales.



Grdfica 10: Sistema grdfico pre-evento P.O.P

Sistema grafico pre-evento
P.O.P

297| mm

1007 MIEL

#EnergiaparaTodoelDia

Prepara el mejor
Desayuno

‘ ‘ Proximamente

—=1ra Edicién

Poster
Es muy util utilizarlo
como punto de
referencia para
clientes

Junio9y 10 Formato A3

297x420 mm

parque central
Entrada libre

4& @00

Mejor Desayuno

Formatos A3 y AS

Se utilizara en los diferentes espacios
Disponibles en la ciudad de Ibarra como son:

Puntos autorizados para implementar
Publicidad.

Tiendas centrales.

Hogares entre otros.

Elaborado por: El autor, 2019
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Gradfica 11: Planificacion de medios

Planificacion
en los diferentes medios
de comunicacion

Televisiones
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Elaborado por: El autor, 2019

Red social

Facebhook

Red social que nos
permitira difundir y
promocionar el
evento de forma
inmediata con los
consumidores.

Radios locales

Al igual que en television es un
medio que nos permitira difundir
y promocionar el evento de
forma masiva, lo cual se pedira
un espacio para anunciar el
evento.

Como por ejemplo en la radio
EXA en el segmento "Los hijos
de la madre tierra".




f @HoneyCampoReal

#EnergiaparalodoelDia

Propésito del evento

Generar un vinculo directo con los habitantes,
con el propésito de que la marca Campo Real
se de a conocer de forma masiva,
interactuando con su publico meta.

\% '
I\ /f‘ 4 . .
San José de Museo:Banco Central & Ubicacion

Chaltura . p
El evento se realizara en el parque central de

Ibarra.

- ,

Mecanicas del evento

-Los concursantes deberan preparar el mejor
desayuno lleno de energia para su familia, que sea
innovador, tradicional, nutritivo y natural, hechos a
base de productos Campo Real.

-Se calificara al mejor desayuno preparado en un
tiempo limite de 30 minutos, lo cual le permitira
acabar de prepararlos.

- Los jueces probaran y daran paso a la fase dos
del concurso. Lo que consiste en entregar los
desayunos a nifos participantes entre la edad de 8
a 10 anos.

-A continuacion los jueces seran los que calificaran
y eligiran al ganador.

-Fase 3 se medira la resistencia de los nifios con
juegos tradicionales.



f @HoneyCampoReal

CAMPO REAL

#EnergraparalodoelDia

El dia del evento
Protocolo de inicio del evento de “Prepara el mejor desayuno”
Puntuacion

Maxima puntuacion: 80 puntos

Presentacion e innovacion: 25 puntos

Gusto, sabor, textura y aroma: 25 puntos

Composicion: 15 puntos

Preparacion correcta y profesional: 15 puntos

La puntualidad en la presentacion sera un elemento de tener en cuenta con el maximo
rigor.

(Quién puede participar?

Padres y madres de familia quienes deseen participar en el evento, el programa sera
totalmente gratuito.

Edad minima del ayudante: 16 afios cumplidos en la fecha de competicion.

Personas invitadas

Jueces Se contara con un jurado calificador para mayor confiabilidad de evento.

Animador Persona encargada de fortalecer el evento

Cantantes de la zona Grupos reconocidos donde las personas podran entretenerse a lo largo
del evento.

Premios
Primer lugar: Medalla, premio econdmico y un Kit completo de “Campo Real”
Segundo lugar: Medalla, un Kit completo de “Campo Real”
Tercer lugar: Medalla, un frasco de 250g.



Gradfica 12: Protocolo
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Elaborado por: El autor, 2019
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#EnergiaparalodoelDia

Campo Real
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Utensilios usar en el
evento

Se entregara a los
concursantes, material para
la realizacion del desayuno

para su presentacion.

Elaborado por: El autor, 2019
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souvenir
Se obsequiara
mediante diferentes
dinamicas al publico
mientras se realiza el
evento.
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souvenir

Recuerdo para
el publico en
general.
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Evento Honey Campo Real
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del cliente, se pondra en
diferentes puntos
cerca del evento.
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Talla Unica

Vestimenta
Responsables

Personas
encargadas del
evento como:

Propietarios
Animadores
Jurado

Souvenir

Se obsequiara con el
fin de hacer un
recordatorio de marca,
valiéndose de objetos
utiles en la vida
cotidiana.
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branding
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trasladar al personal y
implementos del evento.
Ademas es una forma
llamativa frente al
consumidor
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Cronograma del evento

Nos ayuda a tener mayor organizacion de las actividades a realizar.

Tabla 23: Cronograma desarrollo del evento.

Cronograma desarrollo del evento “desayuna con “Campo Real”
Actividades Mes 1
Semana

Dias

P.o.p

Redes sociales
Television
Radio

Prensa
Evento
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Plan de medios

Medios: cronograma, plan de medios.

Etapa 1

Tabla 24: Plan de medios desarrollo del evento

Plan de medios desarrollo del evento “desayuna con “Campo Real”

Actividades Mes 1
Semana
Dias
Redes Facebook
Sociales Instagram
UTYV Canal
Tv universitario
TVN
Exa
Radio Los lagos
Canela
Prensa Diario el
escrita Norte
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Tabla de recursos y presupuesto
Tabla 25: Tabla de recursos y presupuesto

Presupuesto etapa 1

N° Recursos o actividad Cantidad Costo parcial Subtotal
1 Disefiador publicista 2000
2 Manillas 100 0,50 50
3 Banners 5 45 225
4 Camisetas 200 2 400
5 Carpetas 100 1 100
6 Llaveros 100 0,50 50
7 Descuentos 100 0,15 15
8 Afiches 100 1 100
9 Gorras 100 3 300
10 Post en Revistas 1 70 70
11 Rollup 5 45 225
12 Platos 100 3 300
13 Jarros 100 3 300
14 Volantes 500 0,15 75
15 Mandiles 10 5 50
16  Seiialética 10 2 20
17  Tarjetas de presentacion 1000 0,06 60
18  Redes sociales 30 1 30
20  Tarimas 1 500 500
21  Animador 1 200 200
22 Jueces 3 30 90
23 Transporte 1 100 100
24 Kit (Utensilios para preparacion 10 50 500

del desayuno)
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Segunda etapa

Participacion en diferentes ferias organizadas por instituciones publicas como como el SEPS
(Superintendencia de Economia Popular y Solidaria) y PROECUADOR.
Nuevos puntos de venta para la marca Campo Real.

Desarrollo de ruta estratégica

Se planteard una ruta estratégica lo cual se buscard tener como objetivos tener diferentes
aspectos frente a nuestros posibles puntos de venta y a su vez buscar personas que quieran
tener convenios con el emprendimiento, teniendo como resultado mayor presencia en el
mercado imbaburefio, se ofrecerd incentivos por parte de la marca para motivar a que este
presente Campo real, la ruta estratégica seleccionada serd el nucleo central el plan a elaborar.



Grdfica 14: Plan Ferias Publicas

Ferias organizadas

por entes publicos

buscar convenios con

inversionistas

Nuevos Puntos de

venta =

PFerias organizadas por
entes publicos
buscar convenios con
inversionistas

Nuevos Puntos de venta

Asistir a todas las ferias
de emparedamientos
ONVENIios con
ersionistas
os Puntos de venta

Principales ciudades
Nuevos puntos de venta.
Asistir a todas las ferias de
emparedamientos
convenios con inversionistas

-Lugar de origen
Punto de partida
-Evento publicitario

y

Elaborado por: El autor, 2019
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Video Publicitario y Graficas
Campo Real

Honey Campo Real
15 min

La familia es lo primero #EnergiaParaTodoEldia

e

CAMPO REAL

HONEY
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= post
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= Se informara
“y constantemente con videos
D y graficas, mensajes cortos
@ y claros.
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os |\ . 700x700 px
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Tabla 26: Cronograma Participacion

Cronograma Participacion en diferentes ferias como Mag y Mipro
Actividades Mes 2

Semana S1 S2 S3 S4
Dias (LI MM J|V|S|D/ LM MJ|VS DL MMI|V|sID|LIM|MIJI|V|S|D

Redes Sociales
Ibarra HEEEEEE
Atuntaqui
Cotacachi
Otavalo
P.O.P

Cronograma

Etapa 2 Plan de medios

Tabla 27: Plan de medios video y grdficas

Plan de medios video y graficas para redes sociales
Actividades Mes 2
Semana S1 S2 S3 S4
Dias [L{M M J|V[s|[D|L|{MMJ|V|]s|[D[L{MMIJ|V|[s|[D[L[MMIJ|V|S|D
Redes Facebook
Sociales | Instagram
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Tabla de recursos y presupuesto
Tabla 28: Presupuesto etapa 2

Presupuesto etapa 2

N°? Recursos o actividad Cantidad Costo parcial  Subtotal

1 Stand 5 1000 5000
2 Afiches 1000 0.50 500
3 Rollup 5 50 250
4  Volantes 1000 0.15 150
5 Banners 5 50 500
6  Souvenir 1000 3 3000
7  Catalogos 100 5 500
8 Redes sociales 2 60 120
9 Transporte 100 3 300
10 Produccion de spot 2 500 1000

publicitario
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Mantenimiento y recordacion
Campana Gampo Real

’.
»

Social media
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' HoneyCampoReal
inicio Portafolio Contactos

1@ @HoneyCampoReal

- N\
Redes Sociales
Las redes sociales, hoy por hoy,
constituyen nuevos espacios de apertura ‘,'.: .

-
e —— Honey Campo Real

para socializar, informar e intercambiar 26
conocimientos, que nos ayudara al
emprendimiento a tener mayor interaccion
con el consumidor

Leer mas

o =1 [l

Recetas con miel de abeja

1. Pan de miel

El pan de miel es una comida ideal para
desayunos y meriendas, pero también puede
ser un buen sustituto del pan corriente.
Puede prepararse en una GUnica barra o en
forma de panecillos.

iijﬁ'—: E

W

—_== ==1_ |l
O

Ingredientes:

3 tazas de harina

3 0 4 cucharadas de mantequilla derretida

1 huevo batido

1/2 0 1 taza de miel

1 taza de leche templada

2 cucharaditas de levadura (polvo de hornear)

1 pizca de sal

Social Media f @HoneyCampoReal HoneyCampoReal (© 0991568202
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Video Publicitario y Graficas (Recetas)
Campo Real

Honey Campo Real
15 min

Prepara el mejor desayuno #EnergiaParaTodoEldia

post
Facebook

Se informara
constantemente con videos

y graficas, para diferentes
recetas en el que su
ingrediente principal es la
miel de abeja.
Formato
700x700 px
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Contenido medios digitales
-Graficas para redes sociales
Medios de difusion
-Redes sociales

Cronograma de actividades

Tabla 29: Cronograma de actividades

Cronograma Mantenimiento y recordacion con graficas y videos
Actividades Mes 3
Semana

Dias
Graficas redes
sociales

Clips de videos
recetas

Etapa 3

Plan de medios mantenimiento y recordacion

Actividades Mes 3

Semana

Dias

Redes | Facebook
Sociales | Instagram

Tabla de recursos y presupuesto

Presupuesto etapa 3
N°  Recursos o actividad Cantidad Costo parcial  Subtotal
1 Disefiador publicitario 1 1000 1000
2 Redes sociales 2 60 60




Tiempo de Campaiia Cronograma:
La campafia se realizard en 3 meses con una proyeccion a un afio

Tabla 30: Tiempo de Camparia Cronograma

Cronograma plan de medios campaiia Publicitaria

Actividades Mes 1 Mes 2 Mes 3

Semana S1 | S2 | S3 | S4 | S1 | S2 | S3 | S4 | S1 | S2 | S3 | S4

Lanzamiento de la
campaifia.
(Evento publicitario)

Participacion en
diferentes ferias

Mantenimiento y
recordacion

Evaluacion de la
campafia

Medios Publicitarias (Atls-btls-social media)
Principal: social media

Secundario: Evento, P.O.P medios impresos
Complementarios: Medios Atls medios tradicionales tv, radio, presan

Difusion
Medios propios
-Redes Sociales: Potenciar los sitios web ya existentes como Facebook y Instagram.
-Evento Publicitario
-Publicidad P.O.P o Punto de compra

Medios tradicionales
-Television: Obtener apoyo de los medios de comunicacidon disponibles como es la
UTYV canal universitario y TVN, segmentos de apoyo a emprendedores, lo cual se
promocionaria el evento y las diferentes actividades por medio de los segmentos de
emprendedores.
Radio: se buscara difundir mediante entrevistas las actividades planteadas generando
promocién sin ningun costo.




Presupuesto publicitario
Tabla de Presupuesto para la campaia

Tabla 31: Tabla de Presupuesto para la camparia

N° Subtotal

1 Etapal 5.760,00
2 Etapa?2 11.320,00
3 Etapa3 1.060,00
4 Total, a invertir 18.140,00
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Evaluacion de la campana
‘“Gampo Real”
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Evaluacion de la campaiia

Después de haber culminado los 3 meses de campafia del posicionamiento de la marca
Campo Real es necesario evaluar las diferentes estrategias implementadas a lo largo de ese
tiempo, ya sea de forma de encuestas de opinion con diferentes participantes o de respuestas
online, para verificar el nivel de impacto que tuvieron las diferentes actividades y asi poder
continuar proyectandonos a 3 meses mas asta completar el afio de campaiia.

Impacto

El impacto del trabajo de grado esta dirigido al aspecto econdmico social y ambiental, ya
que ayuda a la empresa a tener mayor reconocimiento en consumidores, generando mayor
confiabilidad de la entidad con su publico, de igual manera genera habitos de consumo
adecuados para la sociedad, por lo tanto, al ser un producto natural y libre de quimicos, se
convierte en un gran alimento para las personas.

Impacto economico

Al tener una empresa posicionada en el mercado la economia de una poblacién puede
incrementar, ya que cuando existen empresas ya consolidadas se puede generar mayores
fuentes de empleos beneficiando a una sociedad.

Impacto social
Al dar una alternativa diferente dando a conocer sus diferentes beneficios la sociedad puede
mejorar la calidad de vida de las personas.

Impacto ambiental

Al tener presente a Campo Real y comiencen a consumir sus productos las personas que
consuman miel de abeja se incrementara la colocacion de mas colmenas, lo cual puede
ayudan al ecosistema en tener un ambiente saludable.



CONCLUSIONES

En base a los datos obtenidos en el analisis que se realiz6 en la ciudad de Ibarra provincia
de Imbabura, tanto a consumidores como a comerciantes minoristas, se pudo determinar que
existe desconocimiento en el significado de identidad corporativa del producto (miel de
abeja) que ellos adquieren.

Luego de todo este analisis hemos podido destacar una gran fortaleza, la cual es la utilizacion
de medios digitales como las redes sociales (Facebook e Instagram,) lo que permite aplicar
una publicidad efectiva con bajos costos y mayor alcance a nuestro potencial consumidor.

La realizacion de la propuesta para el posicionamiento de la marca Campo Real, se
determind que la estrategia de la campafia 360 es factible para el reconocimiento de la
empresa.

Al revisar la identidad corporativa de la empresa Campo Real, se concluyo que la marca es
factible para continuar y disefiar un sistema grafico para la aplicacion de todas las estrategias
planteadas que requiere la campana.

RECOMENDACIONES

A la empresa Campo Real se le recomienda invertir en estrategias publicitarias.

De la misma manera se le recomienda aprovechar la fortaleza de la utilizacion de publicidad
en redes sociales, por su alta interactividad con menor grado de dificultad y evite que las
paginas creadas se encuentren inactivas.

Por motivos de recursos econdmicos, se aconseja a la empresa Campo real que para la
ejecucion de la campaiia 360 tenga colaboracion o alianzas con otras empresas.

Se recomienda tener un manejo adecuado con la marca y si desea realizar algin cambio o
publicidad se rija al manual corporativo y tenga un buen control del sistema grafico con un
profesional de la materia.
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ANEXOS

Focus group
Se agradece su participacion.
Sexo: Femenino Masculino

Edad
Estrategias creativas para el posicionamiento de 1a marca
Grupo de 5 (Padres y madres)

Se realizara una dindmica al grupo de personas como introduccion al conversatorio
Preguntas

Preguntas de Apertura:

Objetivo:

Conocer aspectos en general de habitantes de Ibarra para aterrizar en un tema
especifico

Presentacion de los integrantes del Focus Group
Describir la actividad a realizar a los integrantes

Preguntas de Introduccion:
Objetivo: charlas sobre temas mas puntuales relacionados al consumo de productos
de miel de abeja y derivados

(Consume miel de abeja o algun producto derivado?

(En que consume o como?

(Donde consigue?

(En que usos le da a la miel de abeja? ;Porque motivos compraria miel de abeja u otro
producto derivado?

Preguntas de Transicion:

Objetivo:

Percibir si conocen aspectos especificos como marca, lugares, interaccion, disefio de
alguna empresa.

(Que marcas de miel de abeja y productos derivados conoce?

(Que lugar te acuerdas que vendan miel de abeja o productos derivados de estas marcas?
Jhas asistido algun evento de alguna marca?

Preguntas Claves

Objetivo:



Conocer aspectos fundamentales acerca de la percepcion de miel de abeja o de algun
producto derivado

(Que opina del disefio del empaque?

(Que opina del sabor?

(Por que medio se informa?

(Que quisieran escuchar de la empresa Campo Real?

(Que elementos, imagen o colores quisieran ver en una publicidad?

(Que medio publicitario cree usted que seria apropiado indicar la marca y productos de
Campo Real?

(Que tipo de mensajes le gustaria ver mas publicitando a la empresa, de caracteristicas o de
emocionales?

Preguntas de Cierre

Objetivo:

Recopilar datos que sirvan como informacion adicional

Le gustaria ver tips de videos de recetas

(En qué medios de comunicacioén usa mas (radio, internet, Tv, Facebook, etc.)? ;Ha visto
algo referente de la miel de abeja o de algun producto derivado?

Entrevista comerciantes dueiios de locales
Sexo: Femenino Masculino

Nombre del local

1 ¢ Qué tipo de publicidad tiene en su local?

2 ;Cual le llama mas la atencion?

3 (En su local qué tipo de publicidad le gustaria tener?

4 ;Que medio cree qué seria mas impactante para difundir radio, internet, Tv, Facebook, etc.
5 ¢ Qué tipo de productos de miel de abeja o derivados conoce?

6 ; Tiene algiin producto de miel de abeja o algin producto derivado en su local?

7 (Le gustaria tener productos de miel de abeja o algiin producto derivado para la venta?

8 (Conoce de alguna marca de miel de abeja o algin producto derivado que tenga
publicidad?

9 (Usted ha asistido o ha visto eventos publicitarios que le han llamado la atencion? ;Coémo
cuales?

10 ;Qué consideraria mas efectivo, un afiche publicitario o un evento publicitario?

Preguntas de Introduccion:



Objetivo: charlas sobre temas mas puntuales relacionados al consumo de miel de abeja
o derivados

1.- ;Consume miel o algun derivado?

Luis Obando dice:

-Nosotros si consumimos la miel de abeja y polen desde hace afios, nosotros hemos nacido
aqui, entonces la miel de abeja la hemos consumido por salud y también por que es rica en
calorias, energia desde que tiene uso de razon he consumido practicamente miel de abeja.
Luis nos dice que

-Si he consumido miel de abeja, es muy saludable para mi salud y también es mas rica, a
veces la remplazo por el azucar.

Mariana (Ama de casa) nos dice:

- ;Si!, si la consumo la miel, por que se que es bueno para diferentes cosas tanto como: para
la piel igual me han comentado que es muy bueno, pero no hecho practica, es muy buena
para la piel y también para la salud

2.- ;En que consume 0 como?

Mariana (Ama de casa) nos dice:

-Que le consume en los jugos o en las aguas aromaticas se que es bueno para la salud, por
que el aztcar hace dafo, acé se consume lo que es mas sano.

Ivan Gonzalez (Agricultor)

Si, igual en mi hogar hemos consumido a veces productos saludables como la miel, aqui
tenemos esa manera de comer sano, como postre se le adhiere la miel con el queso, es muy

3.- ;(Donde consigue?

Luis Obando dice:

-La miel de abeja se la encuentra aqui en varios lugares, nosotros teniamos la miel silvestre
que la encontrabamos en las rocas, arboles, plantas y poco a poco se han puesto apiarios y
se la encuentra cerca.

Ivan Gonzalez (Agricultor)

-Si nosotros encontramos por aqui en el campo se la consigue cerca se la compra y también
se la encuentra en los centros comerciales, en las tiendas ya por que la miel es algo medicinal
y es algo mas sano que estar consumiendo el azicar entonces también se la consigue.

4.- ;En que usos le da a 1a miel de abeja? ;Por qué motivos compraria miel de abeja u
otro producto derivado?

Mariana (Ama de casa) nos dice:

-Por salud

Ivan Gonzalez (Agricultor)

-Acd si por comerse como un postre

Luis Obando dice:

-Si la mayoria se la hace es por salud, pero cuando por precaucion se la consume, yo
consumo, aunque no este con gripe, ni con ninguna enfermedad por una costumbre por lo
que es saludable se la consume.



Preguntas de Transicion:

Objetivo:

Percibir si conocen aspectos especificos como marca, lugares, interaccion, disefio etc.
de alguna empresa.

5.- ;Que marcas de miel de abeja conoce?

Luis Obando dice:

-No, no me acuerdo, no he visto muchas marcas, pero no me acuerdo

Ivan Gonzalez (Agricultor)

En los centros comerciales hay muchas marcas, pero a veces no llama la atencion las marcas;
con que sea miel, eso se compra o se adquiere por acd mismo por mayor seguridad y
confianza del origen de la miel de la zona.

Mariana (Ama de casa) nos dice:

O también parecen mezcladas con azlcar, con dulce a veces, y no impacta la imagen de
muchas marcas (la presentacion de su imagen no se conoce).

Luis (Estudiante)

Aca normalmente se consume sin imagen, sin nada, solo en tarrinas.

6.- ;Qué lugar te acuerdas que vendan miel de abeja o productos derivados de estas
marcas?

Luis Obando dice:

-Normalmente se conoce que estan en almacenes Tia, Supermaxi, y en las tiendas pequefias
no se vende miel con marcas, solo en tarrinas, en frascos, pero sin imagen.

Ivan Gonzalez (Agricultor)

-A veces también se consigue en los mercados, en los mayoristas, o a veces se los consigue
en tarros, tarrinas.

7.- (Has asistido algun evento de alguna marca?

Luis Obando dice:

-No he estado en ferias de miel, pero si en otras ferias de agricultura productos orgénicos, lo
que me llama la atencion de cada persona que llega a presentar lo mejor que tiene o los
productos nuevos que hay, me llama mas la atencion la imagen.

Ivan Gonzalez (Agricultor)

-No

Luis Estudiante

-No

Mariana (Ama de casa) nos dice:

-No

Preguntas Claves

Objetivo:

Conocer aspectos fundamentales acerca de la percepcion de miel de abeja o de algun
producto derivado.

8.- ¢ Por qué medio se informa?

Luis Obando dice:



-Mm, hay veces que se utiliza las redes sociales a través de Facebook o también las hojas
volantes que hacen las promociones, que estan promocionando algo; entonces, a través de
esos es lo mas usado; si utilizamos medios de comunicacidén como es la television.

Ivan Gonzalez (Agricultor)

-Si, igual hemos escuchado por la radio, a veces por las redes y eso hemos escuchado algun
evento de esos para participar.

Me gustaria ver publicidad en los parques o paradas de buses, donde hay mas concurrencia
de gente.

Mariana (Ama de casa) nos dice:

-Si, igual por medio del internet, por el teléfono, por el transporte.

Igual deberia haber ese tipo de anuncios en las vias, carteleras, pancartas grandes, donde
llame la atencion.

Llamaria la atencion a turistas.

Luis (Estudiante) dice:

-Si, igual la mayoria de las veces por las redes sociales o si estoy por el pueblo miro los
afiches pegados en las tiendas, por medio de afiches y las personas que pasan la voz.

9.- {Qué quisieran escuchar de la empresa Campo Real?

Luis Obando dice:

-Lo importante, escuchar los productos que tiene; digamos, la miel de abeja con los
conocimientos que tenemos sabemos que curan las enfermedades, pero quisiéramos saber
que mas tiene la miel de abeja, sus beneficios, saber que mas puedo hacer con la miel de
abeja.

Luis (Estudiante)

-Igual, puede haber cosméticos, dulces o medicina que son mas natural.

10.- ;Qué elementos, imagen o colores quisieran ver en una publicidad?

Luis Obando dice:

-Bueno yo le buscaria en una imagen un bosque, un color que tiene el amarillo, verde que
esta en la miel de abeja y en la naturaleza, que se vea algo mas natural como es la miel de
abeja.

11.- ;Qué opina del diseiio del empaque?

Ivan Gonzalez (Agricultor)

-Mi opiniodn seria la presentacion. El tarrito esta chévere, la presentacion le veo bien.

-Que contenga mas flores, por que las abejas traen miel de las flores.

Luis Obando dice:

-Yo le veo que le faltaria un verde, ya que las abejas recorren todo no...

Me llama mas la atencion el envase hexagonal porque es diferente la presentacion.
Mariana (Ama de casa) nos dice:

-Si, yo le veo bien, si no que yo he visto en otro que saben estar las abejas dibujadas para
que la gente diga es de abejas.

Luis (Estudiante)

Para mi, el mas curioso es el hexagonal, porque como le digo el redondo ya se le conoce
mas, pero el otro modelo es mas dificil encontrarlo me llama mas la atencion la presentacion.



En la competencia la mayoria se ve en el mercado en tarrinas.
Lo comprarian mas por su presentacion ya para un regalo porque es un producto que no se
encuentra en el mercado.

12.- ;Qué tipo de mensajes le gustaria ver mas publicitando a la empresa, de
caracteristicas o de emociones?

Se les hizo ver 3 videos publicitarios donde muestran emociones.

Al presentar modelos y tipos de comerciales que les llame la atencion un ambiente familiar
y natural.

Luis Obando dice:

-Le llamo la atencion un ambiente familiar lleno de emociones donde participaban nifios que
no querian comer, la mama se disfrazd y fue algo diferente.

Ivan Gonzalez (Agricultor).

-Le llam¢ la atencion el ambiente familiar donde la madre hizo algo fuera de lo comun para
lograr el objetivo de que los nifios coman.

Mariana (Ama de casa) nos dice:

El segundo video

Luis (Estudiante)

-El primero igual el ambiente familiar, porque la mama con su creatividad le hizo comer.

Preguntas de Cierre

Objetivo: Recopilar datos que sirvan como informacion adicional

14.- ;Le gustaria ver tips videos de recetas?

Les gustaria ver un ambiente familiar, algo natural en el campo, las familias que le producen.
15.- ;En qué medios (radio, internet, Tv, Facebook, etc.) ha visto algo referente a la
miel de abeja o de algun producto derivado?

Ninguno ha visto

Focus Grup 2

Se agradece su participacion.

Estrategias creativas para el posicionamiento de 1a marca

Grupo de 5 (Padres y madres)

Se realizara una dindmica al grupo de personas como introduccion al conversatorio
Preguntas

Preguntas de Apertura:

Objetivo: Conocer aspectos en general de habitantes de la ciudad de Ibarra para
aterrizar en un tema especifico.

Presentacion de los integrantes del Focus Group
Describir la actividad a realizar a los integrantes



Preguntas de Introduccion:
Objetivo: charlas sobre temas mas puntuales relacionados al consumo de miel de
abeja y sus derivados

Nombres:

Luis Padilla, Giovanni Romero, Daniel Orellana, Marco Landy
1.- ;Consume miel?

Luis Padilla:

-Personalmente, si.

Giovanni Romero:

-Si.

Daniel Orellana:

-Si lo utiliz6 en el cabello.

Marco Landy

-Pues si, en el hogar con la familia

2.- ;En qué consume 0 como?

Luis Padilla

-De repente en jugos, aguas medicinales, postres.
Giovanni Romero

-Como remedios, endulzante en mis bebidas.
Daniel Orellana

-Como cosméticos, mi mujer usa miel de abeja.
Marco Landy

-Igual en comidas, medicina, jugos.

3.- ;(Donde consigue?

Luis Padilla

-En los centros naturistas.

Giovanni Romero

-En los supermercados por lo general.

Daniel Orellana

-En el mercado.

Marco Landy

-Centros naturistas.

4.- ;En qué usos le da a 1a miel de abeja? ;Por qué motivos compraria miel de abeja u
otro producto derivado?

Luis Padilla

-Por la parte medicinal.

Giovanni Romero

-Sobre todo en algo medicinal, hacerte una agiiita con miel de abeja, con limén y esas cosas,
cuando estds enfermo.

Daniel Orellana



-Mi pareja sabe utilizarle para mascarillas, para temas faciales y cosas asi, cosméticos, temas
de salud hubo una ocasién que mi familia le utilizaba la miel de abeja por un tema de la
diabetes en el cuadro de mi abuelo, era como para bajarle el nivel de azucar, pero
basicamente es para un uso medicinal, y cosmético.

Marco Landy

-Igual, parte medicinal.

Preguntas de Transicion:
Objetivo: Conocer si conocen aspectos especificos como marca, lugares, interaccion,
disefio, etc. de alguna empresa.

5.- ;Que marcas de miel de abeja conoce?

-Luis Padilla

Yo normalmente cuando voy al supermercado cojo la primera que veo, y ya cuando voy a
un centro naturista es la que mas recomiendan, la que dicen que no se compacta, la que no
se hace azucar, ni nada de eso.

-Giovanni Romero

-La verdad al momento de comprar voy a la primera que veo, la mas econdémica sobre todo
(la marca no me e puesto a ver).

-Daniel Orellana

-Yo conozco Schullo entre las més sonadas, como que te recomiendan, como que es la que
mas se ve, se ha visto.

-Marco Landy

Por recomendacion, més que todo llego al centro naturista y veo la que més me recomienden,
pero no se la marca exacta.

6.- ;Qué lugar te acuerdas que vendan miel de abeja o productos derivados de estas
marcas?

-Luis Padilla

-Supermercados Grandes.

Giovanni Romero

-Supermercados, panaderias.

Daniel Orellana

-Schullo le he visto en el Supermaxi, de he hecho le he visto en casi en todos lados!
Supermaxi, Centros Naturistas, Gran Aki.

7.- (Has asistido algun evento de alguna marca?

Luis Padilla

-Ninguna

Giovanni Romero

-No

Daniel Orellana

-No, no he visto ningin evento que te demuestren y te regalen un poquito de miel para
probar.



Marco Landy
-No ninguna

Preguntas Claves

Objetivo:

Conocer aspectos fundamentales acerca de la percepcion de miel de abeja

8.- ;Qué opina del diseiio del empaque?

Luis Padilla

-Para mi esta bien.

-Si esta chévere el disefio me gusta bastante

Giovanni Romero

-Por lo general cuando vas a comprar una miel de abeja te atrae el frasco la mas bonita de
ahi se comienza a ver precios y esas cosas.

-Parece que fuera internacional.

Daniel Orellana

Me gusta el concepto, podria ser el panal el frasco.

-Parece costosa en realidad.

- Si, me encanta el disefno.

Marco Landy

-Si, esta bien chévere.

-Para mi punto de vista estd bastante bien, lo que comentaba la forma del hexagono me
identifica propiamente lo que es un panal.

-El color de la tapa dorada le acompafia muy bien.

- Me parece anifado.

9.- ;Qué opina del sabor?

Luis Padilla

-Esta bien, si me parece el sabor sabroso, tiene al final de saborearlo, da una sensacioén buena,
me gusta el sabor.

Giovanni Romero

-Bastante buena, si es como que te quedas con las ganas de mads; o sea, acabas de probar y
quieres mas.

Daniel Orellana

-Puedo sentir el campo, esta sabrosa.

-No, es como muy empalagosa es como un no sé qué, y al final es como que recuerda al
campo en realidad, no es chiste, es como que tiene un toquecito asi al tltimo de campo.

Si me gusta 10/10

Marco Landy

-Bueno de mi perspectiva si te deja un sabor a campo, no se donde este cultivada la miel,
pero te deja una sensacion a eucalipto no se tiene un aroma bastante bueno y sabe bastante
rico.

10.- ;Por qué medio se informa? ;Qué quisieran escuchar de la miel de abeja?

Luis Padilla

-Por el medio que quisiera saber es por las redes sociales, Facebook una de las mas utilizadas.



-Informacidn que quisiera saber yo creo que la gente que no compra tanto la miel es por
desconocimiento como dicen solo es para medicina cosas asi, y saber que mas se puede tener
con la miel, con que se puede consumir todas esas cosas

Giovanni Romero

-Yo digo que en mi caso seria que cuando vas a un supermercado te dan las muestras y te
dicen toma mira a ver que te parece y de ahi ta tienes ese primer impacto de saber que tan
rica esta antes de comprar un producto por que siempre que vas a comprar un producto nuevo
no sabes si va a estar rica o €so, entonces me iria por ese lado.
Daniel Orellana

-Yo creo que por las redes, como estamos conectados por ahi yo creo que por Facebook,
twitter, Instagram es como que se maneja mas, yo creo que Instagram es como que mas para
fotos y eso.

-Que me gustaria oir que es “barata”, que me gustaria oir que el precio es accesible no hemos
hablado del precio, pero viéndole asi tiene un toquecito de anifiado y no sé.
Marco Landy

-Bueno, en base a lo que nos gustaria ver mas es lo que la gente no hace cultura del consumo
de la miel a diario, como dice solo le hacemos por casos medicinales, entonces si seria bueno
que en casos de que se vaya a comprar haya un incentivo o alguna forma que te anime a
consumir mas miel.
Y el medio o canal que me gustaria que me hagan llegar es por medio, practicamente lo que
seria son redes sociales.

11.- ;Qué elementos, imagen, colores quisieran ver en una publicidad?

Luis Padilla

-Si, la combinacion de naranja con negro se le ve mas llamativa, mas elegante también, esos
colores estan perfectos

Giovanni Romero

-El que mas te atrae es el amarillo que es de la miel de abeja, o sea el color mismo de la miel
y como veo que le combinan con el naranja y el azul como que te impacta mas y te llega a
primera vista ... este producto parece interesante.

-iQue te digan esa parte en que puedes consumir la miel de abeja no solo de que es curativa,
si no que te haces un desayuno de miel de abeja y estds combatiendo la diabetes o hacerse
una banana split y tienes energia para todo el dia o miel con granola no sé, cosas asi!
Daniel Orellana

-Yo creo que la publicidad deberia tener elementos informativos como: joye!, sabes que si
te comes la miel de abeja dos cucharadas de esta ;bajas de peso?... o que estds contribuyendo
que la gente del campo tenga.

-Deberia de ser educativo indicar el proceso, tiempo, los beneficios, en el tema de salud,
hacer ver el valor agregado del producto.

-Informativo educativo.

Marco Landy

-Ver una cultura de consumo. Indicar el origen de la miel ponte la mayoria de las personas
se preocupa por el origen de donde vienen sus alimentos es por eso por lo que escuchamos



estos tomates son 100% orgénicos y a la gente que le interesa el medio ambiente, me atrae
mas y si ustedes m dicen que viene del campo me va a atraer mas.

12.- ;| Que medio cree que seria apropiado de miel de abeja?

Luis Padilla

-Bueno seria bueno por redes sociales para gente que utiliza, para llegar a todo mundo creo
q television y radio

Giovanni Romero

-Otra yo creo q seria la radio dsea llegar y hacerles probar a ellos a las radios populares como
la Exa, la canela como que son las mas escuchadas por su contenido gracioso.

-También creo que seria bueno lo que hacen las universidades presentar nuevos productos,
en las ferias creo q seria bueno llegaria a la gente de ese lugar.

Daniel Orellana

-Yo creo que por television ponte por el Ecuavisa después de las mentiras del Ecuavisa a las
8pm después d las novelas le meteria ese seria el primer canal para amas de casas.

Marco Landy

Radio y television.

13.- ;Que tipo de mensaje le gustaria ver mas de caracteristicas o de emociones?

Luis Padilla

-A mi m llamo mas la atencion la primera y la segunda, pero la primera m gusto el ambiente
familiar me gusta mas, me llama la atencion y se puede asociar a la miel como lo que es un
producto natural que es la miel la primera esa seria

Giovanni Romero

-Yo creo q el dos funciona mas cuando ya es reconocido

-A mi la primera estaba super bien, para saber de donde viene de donde esta llegando y como
es lo q utilizan.

Daniel Orellana

-A mi m gusto el dos a ninglin momento hablaron de Coca-Cola si no de felicidad de lo que
es una hora adicional y t das cuenta que una hora mas con Coca-Cola y atrajo mas.

Marco Landy

-Creo m voy por el primer video las razones es por lo que mencionaba de donde viene las
cosas, de como cultivaban las cosas, el campo y después amostraban en el supermercado.
Preguntas de Cierre

Objetivo: Recopilar datos que sirvan como informacion adicional

Le gustaria ver tips videos de recetas (Si)

Analisis de la discusion en grupo
Focus group

La herramienta aplicada nos permite analizar datos por un conversatorio por medio de la
técnica Focus group, evaluando de manera individual de las reacciones de nuestros posibles
compradores.

Comportamiento de los participantes



Los participantes se prestaron colaboradores respecto a las preguntas realizadas, de igual
manera también hubo quienes fueron poco participativos, un poco nerviosos al momento de
contestar las interrogantes.

Entrevistadores:

Damian Aguilar, Diana Aguilar

Estrategias creativas para el posicionamiento de 1a marca
Grupo de Padres y madres

Matriz de Técnicas e Instrumentos

Técnicas |Instrumento de Instrumento
recoleccion de datos de registro

Entrevista |Guia de entrevista Grabador.
Test Papel y lapiz

Camara de video

Focus Cuestionario Grabador.
group Cémara de video
Papel y lapiz (formato)






