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3. Resumen.

El presente proyecto tuvo como objetivo disefiar una campafia de marketing para
posicionar productos no maderables, el cual en este caso fue el producto del Colonche.
Primeramente para darle una mejor estructura a la empresa se considerd que era de
gran importancia que el negocio contara con una buena imagen, tanto interna como
externa, para ello se realizaron las propuestas del logotipo, Eslogan, Mision, Vision y
Valores indispensables para la imagen del negocio. En seguida se llevé a cabo una
investigacion de mercado con la finalidad de identificar las preferencias y opiniones de
los consumidores de esta bebida fermentada artesanal en el estado de Aguascalientes.
Se encuestaron hombre y mujeres de 18 afios en adelante, residentes en dicho estado.

La investigacion realizada fue descriptiva, ya que este tipo de investigacién nos permite
identificar el tamafio y composicion del mercado. Como instrumento de medicion se
utilizé el cuestionario, el cual se les aplico a 100 personas del segmento de mercado
mencionado anteriormente. Posteriormente se procesaron los datos obtenidos, se
analizaron y presentaron de forma clara por medio de las gréficas para lograr una mejor

comprension.

Se encontré informacion relevante para el disefio de la campafa de marketing del
negocio. Los datos obtenidos informaron sobre el segmento de mercado, caracteristicas,
y necesidades que se tienen con respecto a la eleccion y consumo del producto del
colonche. En base a esto se llevé a cabo la estrategia de marketing mix, en donde se
realizaron varias estrategias para darle una correcta imagen al negocio y poderle dar una
correcta publicidad. Para finalizar se proporcion6 una serie de conclusiones y
recomendaciones sobre el estudio realizado para la campafia de marketing del negocio

de Colonche Hidrocalido.
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CAPITULO 2: GENERALIDADES DEL PROYECTO

2.1.- Introduccién

Considero que las microempresas conforman la columna vertebral de la economia
porque tiene un gran impacto en la creacion de empleo y la produccion nacional. Por eso,
es necesario realizar actividades para mejorar el entorno econdémico y beneficiar
directamente a las organizaciones con iniciativas productivas, creando condiciones para

Su crecimiento e integracion.

En un desequilibrio econdmico como el que priva a nuestro Estado, donde variables
como la disminucion de trabajo, una disminucion econémica y la pérdida de poder
adquisitivo, hacen que se acentle mas la necesidad de evaluar todo proyecto que se
guiere emprender debido a que la intuicion y el buen juicio no son suficientes para
asegurar el triunfo de éste. Por consiguiente, se vuelve indispensable la utilizacion de
técnicas de estudio para minimizar el peligro que conlleva invertir en un ambito de

incertidumbre.

Tomando en cuenta estos antecedentes se llevd a cabo una campafia de marketing para
posicionar productos forestales no maderables como lo es el Colonche. EI
aprovechamiento de este producto no solo nos ayuda a conservar los recursos y Areas
Forestales del Estado de Aguascalientes sino que también el consumo de éste puede
ser beneficioso para la poblacion, puesto que sus propiedades son: Por cada 100 gramos
son, en gramos Glucidos 58.65, Protidos 2.10, Lipidos 0.96, Celulésicos 16.70, Calorias
262 unidades, en miligramos: Vitamina A 0.41, Tiamina 0.04, Riboflivina 0.5, Acido
Nicotinico 2.43, Acido Ascorbico 23.90, Calcio 3.45, Fosforo 92, Fierro 13.90, Potasio
500 (Zertuche 1966,citado en (J. Julian Rodriguez Meji, 1987)). Ademas es necesario e
importante realizar este tipo de métodos para analizar el riesgo que conlleva invertir en
este tipo de negocios y de esta manera poder crear las condiciones ideales para

posicionar y consolidar este producto y el negocio en general.



2.2. Descripcion de la empresa u organizacion y del puesto o area del trabajo
del residente.

La Comisién Nacional Forestal (CONAFOR), creada por Decreto Presidencial el 4 de
abril del 2001, es un Organismo Publico Descentralizado cuyo objetivo es desarrollar,
favorecer e impulsar las actividades productivas, de conservacion y restauracion en
materia forestal, asi como participar en la formulacion de los planes, programas, y en la

aplicacion de la politica de desarrollo forestal sustentable.

Las areas que componen esta organizacion son: Departamento de Operacién de
Programas dirigido por el Titular de la Promotoria; Bi6l. Victor Villalobos Sanchez, Area
de Enlace Operativo de la cual se encarga la Ing. Cecilia Herndndez Ortiz, Departamento
de Manejo Forestal Comunitario y Restauracion dirigido por la Bidl. Ruth Torres Alamilla
y éste a su vez se divide en las Areas de Enlace de Extensionismo Forestal y Enlace de
Incendios dirigidos por la Biol. Ana Karenina Landin De Velasco y el Ing. Luis Alberto
Hernadndez Gaytan, enseguida se encuentra el Departamento Administrativo el cual tiene
como encargado al C.P. Jesus Antonio Fraire Aguilar y por ultimo el Area de Enlace de

Tramites Forestales del cual se encarga el Ing. José Fernando Montes Tirzo (Figura 1)

El proyecto se llevé a cabo en las instalaciones de la Promotoria de Desarrollo Forestal
en Aguascalientes, en el Area de Extensionismo Forestal, la cual esta ubicada en la calle,
Aquiles Serdan 301, Col. Industrial, Zona Centro, 20678 Pabellén de Arteaga, Ags.

Objetivo del departamento donde se realizo la estadia:

Departamento: Extensionismo Forestal.

Realizar la supervision y seguimiento de los programas regidos por Reglas de Operacion,
Lineamientos o Proyectos Especiales, en materia de conservacion y restauracion de
ecosistemas forestales, suelos y compensacion ambiental de la Promotoria, para el
cumplimiento de metas, en beneficio del ambiente y para mejorar la calidad de vida de

la poblacion.



Mision:
Para el bienestar de la poblacion:
» Impulsar el manejo forestal comunitario.
» Fomentar el aprovechamiento sustentable de los recursos naturales y la
integracion y desarrollo de cadenas productivas y redes de valor.
» Apoyar y promover la conservacion, proteccion y restauracion forestal.

» Avanzar en la construccion de valores y responsabilidad ambiental de la sociedad.

Vision:
Ser una institucion innovadora, incluyente, con una fuerte conviccién de servicio publico,
cercana a la gente, que transforme al sector forestal y lo sitle en la agenda publica

ambiental y nacional.
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Figura 1 Organigrama — Promotoria de Desarrollo Forestal de la CONAFOR en Aguascalientes




2.3-. Problemas a resolver.

El principal problema a resolver es que el negocio cuente con una estructura organica
bien definida, con funciones claras y delimitadas para todas sus &reas y
responsabilidades especificas.

Al ser un producto artesanal, son muy pocas las personas que saben el proceso de
elaboracion del producto. Actualmente no cuenta con una buena posicioén en el mercado,
debido a que con el paso de los afios ha ido perdiendo interés por parte de los
consumidores, ya sea por preferir otros productos industrializados (cerveza, vino), o por
gue las nuevas generaciones no tienen conocimiento del mismo. Para activar el
comercio es necesario contar con proveedores de tuna, ya que al ser este un producto
gue se da temporalmente, se debe contar con gran variedad de materia prima para la
produccién de colonche.

Actualmente el negocio no cuenta con una buena segmentacion de mercado, ya que por
el momento el producto solo lo producen para consumo propio o pedidos especiales a
conocidos y amigos. Al no contar con una segmentacion de mercado no se pueden definir
los principales clientes y canales de distribucién, necesarios para el buen funcionamiento

del negocio.



2.4-. Justificacion

La CONAFOR reconoce la importancia de los bienes y servicios ambientales que
proporcionan los ecosistemas forestales, tanto para sus duefios y poseedores, como
para la sociedad en general, por lo que a través del Programa Nacional Forestal,
promueve el aprovechamiento sustentable de los recursos forestales del pais, para
reactivar la economia del sector forestal y mejorar la calidad de vida de las personas que
habitan estas zonas forestales (Pagina 24, 2018).

Asi mismo la demanda de un pais en crecimiento demogréafico y en conciencia politico-
social, hace que los recursos naturales tengan ahora multiples formas de ser utilizados
por la sociedad, no solo ver al bosque como simple productor de madera. El Estado de
Aguascalientes, ha sobresalido en el &mbito nacional por su impulso en la educacion
ambiental, esto necesariamente conlleva una nueva valoracion sobre los recursos

forestales que no se apreciaban.

La nueva conciencia ha resultado en una apreciacion sobre el recurso agua, puesto que
se ha visto la desaparicién del Rio San Pedro, al punto de proponerse en diversos foros
politicos su rehabilitacion con aguas tratadas, quiere decir que tarde o temprano los
habitantes y administradores de recursos naturales podran valorar el bosque mas por su
capacidad de regular el flujo de agua que por sus productos maderables. Dicha tendencia

ha empezado con los programas de servicios ambientales de la CONAFOR.

Esperemos que estos sean oportunidades que hagan que los duefios y usuarios del
bosque tengan cada vez mas oportunidad de reinvertir en él, para lograr un verdadero
manejo forestal sustentable. Es por eso que el dar a conocer la diversidad de recursos
no maderables, su importancia, manejo, reproduccion y normatividad para su

aprovechamiento sustentable tomar mayor importancia hoy en dia.

Lamentablemente en Aguascalientes son muy pocas las personas que conocen los
recursos forestales no maderables que se producen, en este caso la elaboracién de

colonche, debido a estos antecedentes es importante generar propuestas que impulsen
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su aprovechamiento sustentable. (Abreham de Alba Avila, 2005). Gran parte de los
PFNM! se consumen en hogares o se venden localmente; otros se encuentran mercados
de exportacion, por lo que representan fuente de ingreso econdmico y empleo para
habitantes de comunidades rurales, sobre todo para aquéllas marginadas, debido a esto
decidimos realizar una campafa de marketing con la cual podremos identificar las
diferentes oportunidades que tiene este producto para penetrar un mercado determinado

y poderlo posicionar de manera que tenga un mejor aprovechamiento.

2.5-. Objetivos (General y Especificos)

General:
Elaborar una campafa de marketing sobre productos forestales no maderables, con el

fin de mejorar su posicion en el mercado y determinar su viabilidad.

Especificos:
I.  Realizar un estudio de mercado
Il. Determinar el segmento de mercado al que va dirigido el producto
lll.  Identificar los principales clientes y competidores
IV.  Definir estrategias de mercadotecnia y ventas

V. ldentificar los canales de comercializacion y distribucion del producto

! PENM: Productos Forestales No Maderables.
11



CAPITULO 3: MARCO TEORICO

3.1- Marco Teorico.

El nopal es una planta propia del paisaje mexicano y uno de los simbolos mas
importantes de la nacionalidad. La mayor abundancia de nopal se localiza en los estados
de Zacatecas, Jalisco y Durango, dominando principalmente la especie Opuntia
streptacantha, conocida como nopal carddn, lo constituyen sus frutos y partes tiernas,
empleados con fines alimenticios ya sea en la elaboracion de dulces, bebidas alcohdlicas

y también como frutos de mesa.

Los nopales tuneros cultivados tienen una distribucién principal en los estados de San
Luis Potosi, Zacatecas, Aguascalientes; extendiéndose hacia el sur especialmente en
los estados de Querétaro, Hidalgo, Puebla, Tlaxcala, México y Oaxaca.

Opuntia streptacantha o Nopal de tuna cardona, es de la cual se deriva el producto como

lo es el llamado colonche (Pérez, F. B. (1986).

3.1.1 Opuntia streptacantha o Nopal cardén

Descripcion:

Plantas simples arborescentes de hasta 5 m de altura. Tallos ovoideos, de 40 cm de
largo, 25 de ancho y 3 de grosor. Areolas circulares, con lana café a negra, y una o dos
espinas pilosas delgadas y oscuras, en forma de pelos reflejos. Espinas, 3 a 6 de 3 cm
de largo, blanquecinos o pardos. Gloquideos oscuros o amarillos, de 2 a 3 cm de largo.
Flores amarillas que se tornan anaranjadas después de la antesis, de 5 a 6 cm de largo
por 4 de ancho. Frutos ligeramente globosos, de 4 a 5 cm de largo y 4 de ancho (Figura
2)

Figura 2 Esquema de Opuntia spp. Modificado de Anderson, 2001.
12



Ecologia:
Se distribuye entre matorrales xerdéfilos y en zonas abiertas de pendientes bajas
expuestas al sol intenso. En ocasiones puede ser la especie dominante hasta formar

nopaleras.

Usos y estado de conservacion:

Es de gran potencial ornamental por requerir poco cuidados y ser productora de gran
cantidad de flores y frutos comestibles.

Servicio ambiental:

Retiene suelos, capta gran cantidad de agua y es fuente de alimento para especies
animales.

En la (Figura 3) se muestra el mapa de la distribucion geografica de nopal de tuna
cardona en la Republica Mexicana, donde en los estados que predomina esta especie
son: Aguascalientes, Zacatecas, Guanajuato, San Luis Potosi, Queretaro, Hidalgo,
Ciudad de Mexico, Puebla y parte de Nuevo Leon (CONABIO (2013) con datos de
Pennington & Sanikhan (2013).

Distribucion conocida de tuna cardona
(Opuntia streptacantha)

oW 10w o

Simbelogia A ESTADOS UNIDOS DE AMERICA
] Limite estatal '

Il Oistribucién conocida

= REPUBLICA F
GUATEMALA
[ 0 ~
—_— .

o o W
’ o, . Ao, M. Chaar. . Gomez Hiotosa, .. omirdazy . Tarazas. 2013 Dbt soekl o nacariors 0G0
(Gpuntia streptacantha), escala 1:1000000. UIGN Lista Reja d Especies Amenazadas. Version 2013.1. Reino Unido. ] b2

Figura 3 Mapa de la distribucion de tuna Cardona
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En el estado de Aguascalientes, de acuerdo a la (Figura 4) y (Figura 5) se cuenta con
una gran extension de territorio crasicaule el cual es el tipo de suelo en el cual se da de

mejor manera el crecimiento de Nopal Carddn.

Estado de Aguascalientes

Distribucion de Nopal

. ~ [ -
San\Frang)se VCH losiRome,

S Galvillo
L

“ Vil if;ﬂf_ig_a\go

Goog~|ve- Earth

Figura 4 Mapa de la distribucion de Nopal en Aguascalientes Google Earth Pro (elaboracion propia con datos de
CONAFOR, 2015)

Figura 5 Mapa de la distribucién de Nopal QGIS (elaboracién propia)
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El fruto es una falsa baya con ovario infero simple y carnoso, la forma y tamafio de los
frutos es variable, hay frutos con forma ovoide, redonda, eliptica y oblonga, con los
extremos aplanados, concavos o convexos, esta constituida por céascara (33-50 %),
pulpa (45-67 %) y semillas (2-10 %) del peso total del fruto. El color rojo-magenta del
fruto Cardon y su pulpa lo hacen ser una baya y jugo de un atractivo Unico y sugestivo a

Su consumao.

3.1.2-Colonche:

El colonche es una bebida que deriva de la fermentacién de la pulpa de la tuna llamada
apalilla a diferencia del colonche que se elabora en otros Estados que es con tuna
cardona; tiene un origen prehispénico. Suele producirse en Aguascalientes, Guanajuato,
Jalisco, San Luis Potosi y Zacatecas (Pérez, F. B. 1986).

3.2-Marketing

El marketing como filosofia y actividad

La actividad de comercializacién o de intercambio de bienes y servicios es una de las
primeras que llevo a cabo el ser humano en cuanto se relacion6 con los demas de su
especie. Pero esta actividad, con el transcurso del tiempo y el incremento del nimero y
complejidad de los intercambios, ha ido evolucionando tanto en la forma de entenderla
como de practicarla. El marketing aporta precisamente una forma distinta de concebir y

ejecutar la funcién comercial o relacion de intercambio entre dos o més partes.

El marketing es, por consiguiente, tanto una filosofia como una técnica. Como filosofia,
es una postura mental, una actitud, una forma de concebir la relacién de intercambio, por
parte de la empresa o entidad que ofrece sus productos al mercado. Esta concepcion
parte de las necesidades y deseos del consumidor y tiene como fin su satisfaccion del
modo mas beneficioso, tanto para el comprador o consumidor como para el vendedor.
Como técnica, el marketing es el modo especifico de ejecutar o llevar a cabo la relacion
de intercambio, que consiste en identificar, crear, desarrollar y servir a la demanda
(Mestre, 2014, pag. 44).
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El marketing como disciplina

El término marketing empezo a utilizarse en Estados Unidos a principios del siglo XX,
aunque con un significado distinto del actual. En dichas fechas comenzaron a impatrtirse
en las universidades americanas cursos sobre esta nueva disciplina y, poco despues, se
publicaron los primeros libros. El termino marketing se ha consolidado en la actualidad
tanto en Estados Unidos como en otros paises, donde las propuestas de traducirlo por
mercadotecnia, mercadologia o0 mercadeo palabras de origen hispanoamericano y mas
recientemente por comercializacion denominacién oficial que recibe en las universidades
Espafiolas no han tenido aceptacion. La palabra marketing de la que no existe una
adaptacion a la lengua espafiola (el Diccionario de la Real Academia Espafiola la incluye
como voz inglesa), es utilizada tanto en el campo académico como en el profesional, y
tiene un amplio reconocimiento internacional; ademas, su utilizacion plantea actualmente
menos problemas semanticos que cualquier otro termino alternativo de los citados
(Mestre, 2014, pag. 45).

3.2.1- Conceptos basicos en marketing

Productos, bienes, servicios e ideas

Por producto se entiende cualquier bien material, servicio o idea que posea un valor
para el consumidor o usuario y sea susceptible de satisfacer una necesidad. El término
producto se utiliza, por lo tanto, de forma genérica, no incluyendo Unicamente bienes

materiales o tangibles, sino también servicios e ideas.

Un bien es un objeto fisico, tangible, que se puede ver y tocar y, en general, percibir por
los sentidos. Puede destruirse por el consumo, como es el caso de un alimento o una
bebida; o por el contrario, puede ser duradero y permitir un uso continuado, como por

ejemplo, un automovil, un electrodoméstico o un vestido.

Un servicio consiste en la aplicacion de esfuerzos humanos o mecanicos a personas,
animales u objetos. Los servicios son intangibles, no se pueden percibir por los sentidos,
son perecederos y no se pueden almacenar. Ejemplos de servicios son las actividades
desarrolladas por los bancos, compafias de seguros, cajeros automaticos, escuelas,

hospitales, veterinarios, policias, abogados, talleres de reparacion, empresas de
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transporte, etc.

Una idea es un concepto, una filosofia, una opinién, una imagen o una cuestion. Al igual
gue los servicios, es intangible. Una cuestidon social, como la donacion de sangre, o los
programas de prevencion de la drogadiccion, son ejemplos de ideas a las que se les
puede aplicar el marketing. También constituyen ejemplos de ideas los programas de los
partidos politicos o las ideologias religiosas.

3.2.2- Necesidades, deseos y demandas
Como se ha indicado el marketing trata de satisfacer necesidades y deseos e identifica,
crea, desarrolla y sirve a la demanda. También es aconsejable precisar que se entiende

por necesidad, deseo y demanda.

La necesidad es una sensacion de carencia de algo, un estado fisioldgico o psicologico,
gue es comun a todos los seres humanos, con independencia de los factores étnicos y

culturales.

Un deseo es la forma en la que se expresa la voluntad de satisfacer una necesidad, de
acuerdo con las caracteristicas personales del individuo, los factores culturales, sociales
y ambientales, y los estimulos del marketing. Asi, por ejemplo, la manera de satisfacer
la necesidad basica de comer varia segun se trate de un espafiol o de un indigena
africano, de un cristiano o de un musulman, y de un nifio o de un anciano. El deseo
supone un acto de voluntad, posterior a la necesidad, pero de la cual no se deriva
necesariamente. Se puede necesitar algo pero no querer satisfacer esta necesidad. Asi,
por ejemplo, un testigo de Jehova puede necesitar una transfusién de sangre, pero bajo

ningun concepto lo admitira, aun cuando esté en peligro su vida.

La demanda es una formulacién expresa de un deseo, que esta condicionada por los
recursos disponibles del individuo o entidad demandante y por los estimulos de
marketing recibidos. Las necesidades son ilimitadas, pero los recursos, en cambio, son
ilimitados, y los compradores los asignan de distinto modo, segun sus preferencias,

utilidad percibida o estimulos recibidos. (Mestre, 2014, pag. 48)
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3.2.3- Concepto de marketing
El concepto del marketing no es una definicion sobre lo que es y hace el marketing. Se
trata de una forma de pensar, una filosofia de direccion, sobre como debe entenderse la

relacion de intercambio de los productos de una organizacion con el mercado.

El concepto actual del marketing parte de las necesidades del consumidor o usuario, y
son éstas las que orientan la produccion. Esta concepcion del proceso de intercambio no
es, en realidad, tan nueva. Ya los economistas clasicos consideraban que la actividad
econOmica debia estar centrada en el consumo. Adam Smith afirmé en su Rigueza de
las Naciones que el consumo es el unico fin y propadsito de toda produccion; y habria que
atender al interés del productor sélo en la medida en que es necesario para promover el
del consumidor. No menor entusiasmo puso James Mill en defender el consumo en sus
Elementos de Economia Politica. De los cuatro conjuntos de operaciones: produccion,
distribucién, cambio y consumo, que constituyen la materia de la Economia Politica
sostenia Mill los tres primeros son los medios. Nadie produce por el mero hecho de
producir, y nada mas. La distribucién, de igual forma, no se realiza con la finalidad de si

misma. Las cosas se distribuyen y se cambian con alguna finalidad.

Esa finalidad es el consumo. Sin embargo, Adam Smith sospechaba que los oferentes
no compartian el mismo entusiasmo por los consumidores y sostenia que el interés de
los proveedores... es siempre en algunos aspectos diferentes al del publico y muchas

veces opuesto (Mestre, 2014, pag. 51).

3.2.4- Marketing y ventas

El marketing significa algo mas que vender los productos y servicios. Mientras la venta
tiene como objeto que el cliente quiera lo que la empresa posee, constituyendo la
colocacién del producto un fin en si mismo, el marketing, en cambio, trata de que la

empresa tenga lo que el cliente quiere. Tal como se muestra en la (Figura 6).
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La venta es un proceso en sentido tinico:

Bienes y servicios disponibles

EMPRESA CLIENTE

El marketing es un proceso de doble sentido:

Informacion de lo que quiere

-<

EMPRESA CLIENTE

Bienes y servicios demandados

Figura 6 Marketing y ventas (Mestre, 2014, pag. 53)

La venta se apoya en acciones a corto plazo y trata de que se adquieran los productos
ofertados. El marketing, en cambio, es una actividad a mas largo plazo, puesto que trata

de crear o adaptar los productos a las necesidades de los consumidores.

La venta considera que el consumidor potencial, si se le persuade mediante una
promocioén intensa, demandara el producto o servicio ofertado. Pero, en realidad, lo que
el comprador adquiere no es el producto en si, sino la expectativa de satisfacer una
necesidad. ElI que compra un teléfono moévil lo hace porque le ofrece la posibilidad de
comunicarse en cualquier sitio; el que va al cine a ver una pelicula, busca
entretenimiento, y si hay un medio alternativo que se lo ofrezca de modo mas efectivo,

cambiara su eleccion.

El marketing, en definitiva, trata de convertir las necesidades de los consumidores en
oportunidades de negocio para la empresa. El marketing crea valor ofreciendo soluciones
mejores, ahorrando al comprador tiempo y esfuerzo en la busqueda y adquisicion del
producto y proporcionando mayores niveles de vida a la sociedad en su conjunto (Mestre,
2014, pag. 54).

3.2.5- Aplicacién del concepto de marketing

El concepto de marketing, aparentemente sencillo como idea, presenta algunas
dificultades en su aplicacion practica. Fundamentalmente, la aplicacion del concepto de
marketing a una organizacion consiste en hacer lo mejor posible el trabajo destinado al
cliente teniendo en cuenta sus necesidades y objetivos. La evidencia demuestra que
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ninguna empresa ha conseguido el éxito de forma continuada si no atiende las

necesidades de sus clientes y percibe los cambios que se dan en el mercado.

3.2.6- Enfoque del marketing
El enfoque es el conjunto de aspectos de un fendmeno sobre los que se centra la
atencion en el estudio de una ciencia. El enfoque determina el objeto de estudio de una

disciplina y delimita el campo de investigacion de una escuela de pensamiento.

Desde su aparicion a principios del siglo pasado, la concepcion del marketing como
disciplina cientifica ha experimentado cambios sustanciales. El marketing se considerd
originalmente como una rama de la economia aplicada, dedicada al estudio de los
canales de distribucion. Posteriormente pas6é a ser una disciplina de la direccion
(management), que incluia técnicas para incrementar las ventas. Mas recientemente, ha
tomado el caracter de una ciencia del comportamiento aplicada, que esta interesada en

comprender los sistemas de relaciones entre compradores y vendedores.

3.2.7- Definicion de marketing
La definicion de marketing viene determinada por el concepto y enfoque del mismo, asi

como por su alcance (Figura 7).

CONCEPTO

ALCANCE ——

Figura 7 Determinantes de la definicion de marketing. (Mestre, 2014, pag. 64)

Cuando el ambito del marketing se limitaba a los intercambios estrictamente
empresariales, las definiciones que se daban se centraban en ellos. Valgan como

ejemplo estas dos definiciones:
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e Marketing es la realizacién de actividades empresariales que dirigen el flujo de
bienes y servicios del productor al consumidor o usuario.

e Marketing es un sistema total de actividades empresariales encaminado a
planificar, fijar precios y promover y distribuir productos y servicios que satisfacen
necesidades de los consumidores actuales o potenciales. (Stanton, 1969)

Cuando el concepto de marketing ya no se limitd Unicamente a las actividades
empresariales y se amplio a otros tipos de organizaciones, las definiciones de marketing
empezaron a referirse a las relaciones de intercambio, en general, sin especificar su
naturaleza econdémica. Asi, por ejemplo, la definicibn dada por Kotler en las primeras

ediciones de su texto Marketing Management:

e Marketing es el conjunto de actividades humanas dirigidas a facilitar y realizar
intercambios (Kotler, 1974).

e Posteriormente, esta definicion fue cambiada por el mismo autor, pasando el
intercambio de ser un fin en si mismo a un simple medio para «satisfacer
necesidades y deseos:

e Marketing es la actividad humana dirigida a satisfacer necesidades y deseos a

través del proceso de intercambio (Kotler, 1976, pag. 5).

Una definicién similar es la dada por Stanton y Futrell (1987) en la octava edicion de su
obra:

e EIl marketing esta constituido por todas las actividades que tienden a generar y

facilitar cualquier intercambio cuya finalidad sea satisfacer las necesidades o

deseos humanos.

3.2.8- Los instrumentos del marketing

Para disefar estrategias de marketing, la direccion comercial dispone de unos
instrumentos basicos, que ha de combinar adecuadamente, con el fin de conseguir los
objetivos previstos. Estos instrumentos del marketing pueden resumirse en las cuatro

variables controlables del sistema comercial (las denominadas 4P):
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e Product: Producto.

e Price: Precio.

e Place: Distribucioén/logistica.

e Promotion: Venta personal, marketing directo, publicidad, relaciones publicas y

promocion de ventas.

Estos instrumentos se consideran las variables «controlables», porque pueden
modificarse. Sin embargo, las modificaciones so6lo son posibles dentro de unos limites.
Si los precios estan regulados de alguna manera no podran alterarse con absoluta
libertad. Las variaciones en las caracteristicas de los productos (calidad, tamafio,
prestaciones, color, etc.) suelen ser costosas de realizar. El sistema de distribucion
utilizado puede ser practicamente imposible de cambiar. Por ultimo, los métodos de
promocion llevados a cabo (medios de comunicacion, mensaje difundido, imagen, etc.)
llegan a identificar a la empresa y habituar al mercado, por lo que cambiarlos resulta a

veces muy dificil.

El producto y la distribucién son instrumentos estratégicos a largo plazo, por cuanto no
se pueden alterar de modo inmediato, y su utilizacibn debe ser convenientemente
planificada. El precio y la promocion, en cambio, son instrumentos técticos, que, dentro

de las limitaciones antes apuntadas, pueden modificarse con facilidad y rapidez.

Desde el punto de vista del consumidor, las 4P del marketing se convierten en las 4C
siguientes:

e Producto Valor para Cliente.

e Precio Coste.

¢ Distribucion Conveniencia, comodidad.

e Promocién Comunicacion.
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El producto

El producto es cualquier bien, servicio o idea que se ofrece al mercado. Es el medio para
alcanzar el fin de satisfacer las necesidades del consumidor. El concepto de producto no
debe centrarse en sus caracteristicas o atributos intrinsecos, sino en los beneficios que
reporta, las emociones que puede despertar o las experiencias que proporciona al
consumidor o usuario. Asi, por ejemplo, no se compra un automovil por sus atributos
(acero utilizado, aleaciones, materiales empleados, etc.), sino por la comodidad, libertad

de movimientos, prestigio, etc., que su posesion y uso pueden reportar al comprador.

El precio

El precio no es sélo la cantidad de dinero que se paga por obtener un producto, sino
también el tiempo utilizado para conseguirlo, asi como el esfuerzo y molestias necesarios
para obtenerlo.

El precio tiene un fuerte impacto sobre la imagen del producto. Un precio alto es
sinbnimo, muchas veces, de calidad; y un precio bajo, de lo contrario. También tiene el

precio una gran influencia sobre los ingresos y beneficios de la empresa.

El precio es un instrumento a corto plazo, puesto que se puede modificar con rapidez,
aunque hay restricciones a su libre modificacién por el vendedor. Hay multiples factores
condicionantes en la fijacion del precio, que van desde el tipo de mercado y objetivos de

la empresa hasta el propio ciclo de vida del producto.

Las decisiones sobre precios incluyen el disefio y puesta en practica de politicas relativas
a

a) Costes, margenes y descuentos. Incluye el andlisis de los costes de
comercializacién, los margenes de beneficio a considerar y los descuentos a
aplicar por cantidad, temporada, forma de pago, etc.

b) Fijacion de precios a un solo producto. El precio de un producto puede fijarse,
fundamentalmente, de acuerdo con tres criterios: sobre la base de su coste, de
acuerdo con los precios establecidos por la competencia o segun la sensibilidad
de la demanda de los distintos segmentos del mercado.

c) Fijacion de precios a una linea de productos. Silo que se persigue es maximizar
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el beneficio conjunto de la linea deben considerarse las elasticidades cruzadas de
los distintos productos que la integran, es decir, la repercusion que tendra la

modificacion del precio de cualquiera de ellos en la demanda de los restantes.

La distribucion

La distribuciéon relaciona la produccion con el consumo. Tiene como mision poner el
producto demandado a disposicion del mercado, de manera que se facilite y estimule su
adquisicion por el consumidor. El canal de distribucién es el camino seguido por el
producto, a través de los intermediarios, desde el productor al consumidor.

No deben considerarse Unicamente los aspectos econdmicos a la hora de disefar el
sistema de distribucién, sino también el grado de control del mercado y la capacidad de

adaptacion a los cambios del entorno.

Las decisiones sobre distribucion son decisiones a largo plazo, muchas veces
irreversibles. No hay un modo Unico de distribuir cada tipo de producto, por lo que pueden

adoptarse muy variadas formas de distribucion.

Las decisiones sobre el sistema de distribucién incluyen el disefio y puesta en practica
de politicas relativas a:

a) Canales de distribucion. Es decir, la definicibon de las funciones de los
intermediarios, la seleccion del tipo de canal e intermediarios a utilizar, la
determinacién del nimero, localizacion, dimension y caracteristicas de los puntos
de venta, etc.

b) Merchandising. Es el conjunto de actividades llevadas a cabo para estimular la
compra del producto en el punto de venta. Incluye la presentacion del producto, la
disposicion de las estanterias y el disefio y determinacion del contenido del
material publicitario en el punto de venta.

c) Distribucién directa/marketing directo. Supone la relacion directa entre productor
y consumidor, sin pasar por los intermediarios (mayoristas y detallistas).
Contempla diversas alternativas, como la venta a domicilio, la venta por correo y

catalogo, el telemarketing, la venta por television, la venta electronica por Internet
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y la venta mediante maquinas expendedoras.

d) Logistica o distribucion fisica. Incluye el conjunto de actividades desarrolladas
para que el producto recorra el camino desde el punto de produccién al de
consumo Yy se facilite su adquisicion. Implica, por tanto, transportar, almacenar,

entregar y cobrar el producto, asi como determinar los puntos de venta y servicio.

3.2.9- Marketing en las redes sociales
Las redes sociales son la evolucion de las tradicionales maneras de comunicacion del
ser humano, que han avanzado con el uso de nuevos canales y herramientas, y que se

basan en la creacién, conocimiento colectivo y confianza generalizada.

Dentro de estos nuevos canales se pueden encontrar muchas clasificaciones diferentes,
tales como: blogs, wikis, etc., que usados conjuntamente permiten una potencial

interaccion de cientos de miles de personas con las mismas inquietudes (Fonseca, 2014).

Integracion de las redes sociales

La presencia de las empresas en las redes sociales mejora sus oportunidades de
negocio, su rentabilidad y su permanencia en el mercado.

Para que una empresa tenga una buena presencia en las redes sociales, es necesario
gue establezca previamente una estrategia claramente definida que le permita
desarrollar sus objetivos de manera eficaz, permitiéndole ejecutar cada una de las fases

definidas, evitando perder tiempo y dinero.

La presencia de una empresa en las redes sociales y su aplicacion al desarrollo del
negocio le va a permitir:

- Comunicar sus contenidos a clientes existentes y a nuevos clientes

- Crear una comunidad de seguidores o fans

- Posicionarse como referente en su sector

- Saber y conocer lo que se dice de su empresa en internet y entablar relaciones

comerciales
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La presencia de las empresas en las redes sociales, en definitiva, mejora sus

oportunidades de negocio, su rentabilidad y su permanencia en el mercado.

Tipos de redes sociales

Las redes sociales se pueden clasificar en varias categorias segun su utilidad y
aplicaciones, aunque este formato de clasificacidn no es Unico y puede variar segun el
criterio aplicado. Son herramientas que permiten compartir informacion con amigos, y

esta informacion puede ser texto, imagen, audio o video (Fonseca, 2014).

Ejemplos de redes sociales:
- Facebook= Red de comunicacion.
- Bebo= compartir contenido con amigos y familiares.
- LinkedIn= Red de profesionales.
- MySpace= musica

- Canva= plataforma para crear sitios web sociales.

Publicaciones
Las publicaciones son plataformas que con permiten compartir contenido con
trabajadores, clientes o cualquier persona en la red, de tal manera que se aporta un valor

en el contenido que se publica.

Fotografias
Es factible obtener rendimiento de las fotografias, ya que cada dia adquieren mas valor
los contenidos visuales sobre los de texto, por lo que las fotografias pueden ser un gran

medio para fomentar una marca.

3.3- Estudio de mercado

Un estudio de mercado es una investigacion utilizada por diversos ramos de la industria
para garantizar la toma de decisiones y entender mejor el panorama comercial al que se
enfrentan al momento de realizar sus operaciones. Este tipo de estudio es especialmente
Gtil para analizar aspectos como habitos de compra, region de operacién, requerimientos

de productos o andlisis de la competencia para asegurar el buen desempefio del negocio.
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3.3.1- Concepto y limites del mercado
El mercado puede definirse como el lugar fisico o ideal en el que se produce una relacion

de intercambio. Sin embargo, desde el punto de vista del marketing, el concepto de
mercado como lugar es muy limitado y poco operativo. Resulta mas conveniente definir

el mercado por los elementos que determinan su existencia.

Asi, un mercado es:
e Un conjunto de personas, individuales u organizadas.
¢ Que necesitan un producto o servicio determinado.
e Que desean o pueden desear comprar.

e Que tienen capacidad (economica y legal) para comprar.

El comportamiento global del mercado se exterioriza y se mide por medio de la demanda,
gue es la formulacion expresa de los deseos y necesidades de los consumidores en
funcién de su poder adquisitivo.

Cuando se analiza un mercado, hay que distinguir entre:

e El mercado actual: el que en un momento dado demanda un producto
determinado.

e El mercado potencial: nUmero maximo de compradores al que se puede dirigir la
oferta comercial y que esta disponible para todas las empresas de un sector
durante un periodo de tiempo determinado. Si estos compradores potenciales
reciben suficientes estimulos de marketing, pueden llegar a demandar el producto

ofertado.

3.3.2- Limites del mercado

Un mercado presenta limites de distintos tipos, que han de conocerse para disefiar
adecuadamente la estrategia comercial. Estos limites sefialan el campo de actuacion del
marketing; sin embargo, no siempre son faciles de determinar y, en ningun caso, son
inamovibles, y pueden, por tanto, ser ampliados. Los limites establecen, a su vez,

criterios para dividir o clasificar el mercado.
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Algunos de estos limites son fisicos, otros, en cambio, hacen referencia a las
caracteristicas de los consumidores. Finalmente, los limites pueden ser definidos por el
uso del producto. En concreto, los limites pueden clasificarse en:

a) Fisicos: territoriales o geograficos. Esta division da lugar a mercados locales,
regionales, nacionales y extranjeros.

b) Segun las caracteristicas de los consumidores: demograficas, socioecondmicas,
étnicas y culturales. Por ejemplo, el mercado de los adolescentes, el de la tercera
edad, el de las amas de casa, el de los estudiantes, el de los profesionales, etc.

c) Segun el uso del producto: estos limites son los mas relativos y los que pueden
modificarse mas facilmente. EI mercado puede ampliarse por nuevas aplicaciones
del producto. Por ejemplo, los helados no tienen por qué ser s6lo una golosina o
un refresco que se toma en verano, sino que también pueden convertirse en un
completo alimento rico en vitaminas capaz de sustituir a la fruta o a cualquier otro

postre en cualquier época del afio.

¢ Para qué se hace un estudio de mercado?

Un andlisis de mercado es el proceso por medio del cual realizamos la recoleccién y
estudio de informacion que sirve para detectar las propiedades de un mercado y entender
cémo funciona. El valor de hacer un andlisis de mercado radica en la probabilidad de
afirmar el triunfo de cualquier emprendimiento, debido a que el conocer el ambito en el
gue se desarrolla determinado plan, posibilita a cualquier persona hacer una

organizacion correcta.

3.4- Segmentacion de mercado

La segmentacion es un proceso de division del mercado en subgrupos homogéneos, con
el fin de llevar a cabo una estrategia comercial diferenciada para cada uno de ellos, que
permita satisfacer de forma mas efectiva sus necesidades y alcanzar los objetivos

comerciales de la empresa.

3.4.1- Utilidad de la segmentacion
La segmentacion del mercado permite, en términos generales, comprender mejor las

necesidades y deseos de los consumidores y sus respuestas a las ofertas comerciales
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existentes o a las potenciales. Si se conocen las necesidades del mercado, se pueden
disefiar estrategias de marketing mas efectivas, tanto para los consumidores como para
la empresa.

De modo mas especifico, la segmentacion del mercado proporciona los siguientes

beneficios:

a) Pone de relieve las oportunidades de negocio existentes
El mercado estd compuesto por una extensa variedad de personas. Hay hombres y
mujeres; nifios, jévenes, adultos y viejos; con altos y bajos ingresos; trabajadores
manuales e intelectuales, etc. Todas estas personas con atributos diferentes presentan
necesidades también distintas y, las que tienen en comun, no las satisfacen siempre del
mismo modo, sino de forma muy variada. Hay consumidores que prefieren un producto
de calidad y estan dispuestos a pagar un mayor precio; otros, en cambio, buscan ahorrar
en las compras y prefieren un precio bajo; hay también consumidores que en sus
compras quieren encontrar una diversidad de servicios complementarios (financiacion,
entrega, asistencia posventa, atencion personal, etc.); también hay consumidores

dispuestos a comprar por correo, teléfono o Internet.

b) Contribuye a establecer prioridades
El analisis de segmentacion del mercado puede poner de relieve muchos grupos
desatendidos o no atendidos suficientemente. La empresa tiene entonces la posibilidad
de elegir a cudles de ellos va a dirigirse, de acuerdo con alguno o varios criterios
determinados. Estos criterios pueden ser:

e El potencial de compra del segmento.

e Lafacilidad de acceso.

e La complementariedad con otros mercados servidos.

e La posibilidad de adaptacion a sus demandas, bien por tener una ventaja

competitiva (en precio, distribucion, imagen, etc.), bien por los recursos y

capacidades disponibles.
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c) Facilita el andlisis de la competencia
Al establecerse segmentos de mercado diferenciados, pueden identificarse mas
facilmente quiénes son los competidores mas inmediatos; es decir, los que estan
actuando sobre los mismos mercados objetivo a los que se dirige la empresa. Esta puede
entonces concentrar sus esfuerzos para anticiparse o contraatacar principalmente a sus
mas inmediatos competidores y relegar a un segundo término a los que no concurren en

los mismos segmentos del mercado.

d) Facilita el ajuste de las ofertas de productos o servicios a necesidades especificas
Finalmente, y esto es lo mas importante, la segmentacidén permite una mejor adecuacion
de los productos y servicios ofrecidos y de las acciones promocionales a llevar a cabo.
La segmentacion, en general, posibilita la adaptacion de las estrategias de marketing a

las necesidades y demandas expresadas por los distintos segmentos del mercado.

3.4.2- Requisitos de los segmentos de mercado

Para que la segmentacion del mercado sea efectiva, es decir, permita que puedan
atenderse las distintas necesidades y demandas del mercado y se consigan los objetivos
de marketing de la empresa, deben cumplirse una serie de requisitos que pueden
resumirse en los siguientes:

I.  Los segmentos deben ser facilmente identificables y su potencial de compra debe
ser medible. Una segmentacién basada en la edad o el sexo, por ejemplo, puede
gue no ponga de relieve las mayores diferencias en las respuestas de la demanda,
pero permite, sin embargo, determinar con facilidad los integrantes de los grupos
y cuantificar su potencial.

Il.  Los segmentos han de ser accesibles; es decir, han de poder ser efectivamente
alcanzados y servidos. Los integrantes de los segmentos determinados han de
localizarse en lugares a los que se acceda sin dificultad, para que se pueda actuar
con los instrumentos del marketing.

lll.  Los segmentos deben ser sustanciales; lo que implica que sean lo suficientemente
grandes para ser rentables. Si el potencial de compra es reducido, puede que no
se justifique el disefio de una oferta especifica para los segmentos detectados.

Tampoco es aconsejable la segmentacién cuando los usuarios mas importantes
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del producto suponen una proporcion tan importante del volumen de ventas que

representan el Unico grupo relevante.

3.4.3- Variables de la segmentacion de mercado
Cuantas mas variables tengamos, mas cerca estaremos de nuestro cliente potencial,
pero lo practico es trabajar con unas pocas, tres o cuatro a lo mucho, esto para llevar a
cabo un trabajo que podamos asumir con facilidad y que nos permita obtener
conclusiones claras y sin aplicar tanto esfuerzo.
Lista de variables mas usuales:

e Sexo.

e Edad.

e Estado civil.

e Tamafio de la familia.

¢ Nivel econémico.

¢ Nivel académico.

e Habitad urbano (rural, urbano, gran metrépoli).

e Ocupacion (operario, manual, técnico, administrativo, directivo, etc.).

¢ Aficiones (deportivas, intelectuales, etc.).

e Habitos de compra (periodicidad, lugares de compra, etc.).

La lista puede alargar mas si incluimos variables menos conocidas como pueden ser
ideologia politica, religién, actitudes diversas (medioambientales, civicas...)
Precisamente, este tipo de informaciones ya requieren de niveles mas complejos de

investigacion (Fernandez F. J.).

Encuestar a clientes potenciales es una forma genial de comprender realmente quiénes
son y cual es la mejor manera de llegar a ellos. Una vez que consigas segmentar a tu
mercado, ofrecer el producto correcto y obtener el posicionamiento adecuado sera

mucho mas facil.
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3.5- Encuesta
Las encuestas son los procedimientos de andlisis de mercado mas reconocidas, en
especial en situaciones en las que se deberia hacer una averiguacion cuantitativa y un

estudio de la informacion recopilada.

Las encuestas han pasado de ser un instrumento para obtener datos sobre las vivencias
gastrondémicas de los visitantes, a ser implementadas ahora de forma en linea para

entender la conducta de los encuestados.

Puedes hacer una encuesta de mercado para medir la satisfaccién del comprador y de
los empleados, entender la conducta del comprador, explorar el efecto de los cambios

de costos en el mercado y otras propiedades semejantes del mercado.

3.5.1- Encuesta por internet

Este tipo de encuesta consiste en "colocar" un cuestionario en una pagina web o en
enviarlo a los correos electrénicos de un panel predefinido.

Tiene las mismas caracteristicas que la encuesta postal, excepto el medio en que se

desarrolla (Internet).

Ventajas:
e La falta de intermediario entre el cuestionario y el entrevistado hace que los

sondeos sean mas objetivos.
e Se evita que el entrevistador condicione al entrevistado.
e Rapidez en la recogida y analisis de datos.
e Amplia cobertura
e El ahorro de tiempo
e Los bajos costos

e La utilizaciéon de medios audiovisuales durante la encuesta.
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Desventajas:

No todo el mundo tiene ese acceso y a lo mejor los que si tiene no forman parte
de la muestra.

Se pueden mentir muy facilmente datos nulos.
Si no se garantiza el anonimato pueden darse bajas tasas de respuesta.

La dificultad en controlar la seleccidon informantes (por ejemplo, evitar que la

misma persona contesta varias veces a la encuesta.

3.5.2- Area de interés

Un primer criterio frecuentemente usado para definir a las encuestas, esta relacionado

con el campo de aplicacion o area de interés de los resultados. Los campos de aplicacion

mas comunes son los siguientes:

a)

b)

f)
9)

Mercadotecnia. Dentro de este campo estan los estudios dirigidos a apoyar a las
empresas en su labor de desarrollo, comercializacion y venta de productos y
Sservicios.

Medios de comunicacién y publicidad. Aqui se encuentran las encuestas que
estudian la emision y difusién de los mensajes, asi como el impacto de los medios
de comunicacién y el comportamiento de las audiencias.

Opinién publica. Este apartado esta formado por las encuestas que estudian el
comportamiento politico del ciudadano.

Salud. En este campo se encuentran las encuestas dirigidas a estudiar los
conocimientos, actitudes y conductas de la poblacién con relacién a los temas
relevantes de salud.

Cultura y sociedad. Aunque el estudio de la cultura y la sociedad contempla, desde
luego, las actividades comerciales, politicas y de comunicacién, formalmente las
encuestas sobre este tema se definen como aquéllas que, desde un punto de vista
mas amplio, no tiene un interés pragmatico.

Generalmente son estudios académicos.

Organizaciones. A pesar de que es uno de los campos mas recientes en el uso
de las encuestas, rapidamente cobra importancia. Las encuestas de

organizaciones estan dirigidas a entender el comportamiento de las entidades
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morales. Este tipo de encuestas se conocen como encuestas business to

business.

3.5.3- Proposito

El segundo criterio para referirse a las encuestas tiene que ver con el propésito o la
aplicacion que se dara a los resultados. En todos los campos de aplicacion mencionados,
al elaborar y desarrollar proyectos, existe una etapa estratégica y una tactica. Dentro de
la primera etapa se disefia y se planea la actividad. En la etapa tactica se implementa y
da seguimiento al plan desarrollado en la etapa estratégica. En este sentido, de acuerdo
a la etapa en que seran aplicados los resultados, existen dos tipos de encuestas: las que
proporcionan informacion amplia de caracter estratégico y las que proporcionan
informacion de caracter especifico o tactico. Las primeras son de caracter exploratorio;
en si mismas no proponen una conclusién. Las segundas son de caracter concluyente y

los resultados proponen una conclusion.

El tipo de muestreo utilizado para seleccionar a las personas es uno de los criterios mas
usados para describir a las encuestas. Desde el punto de vista técnico, los resultados de

una encuesta deberian ser representativos de la poblacion.

3.6- Muestreo

3.6.1- Elementos del problema de muestreo

La necesidad de informacion estadistica parece interminable en la sociedad actual.
Podemos observar como constantemente se recolecta informacién de todo tipo sobre
conjuntos concretos de elementos (personas o cosas): el numero de habitantes de una
localidad, el beneficio de un sector empresarial, en qué invierten su tiempo libre los
habitantes de grandes ciudades o la intencidon de voto de cara a una elecciones, entre
otros (Fernandez M. V., 2005).

Por tanto, estamos interesados en obtener informacién sobre poblaciones “con- cretas”
en vez de sobre poblaciones “tedricas” como las estudiadas en otros ambitos de la
Estadistica. Este tipo de investigacion estadistica tiene unas peculiaridades y unos

conceptos basicos que vamos a resumir a continuacion.
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e Examinar todas y cada una de las unidades que la componen, es decir, realizar
un censo que proporciona un conocimiento total de la caracteristica de estudio
sobre la poblacion de interés.

e Examinar so6lo una parte de la poblacién que recibe el nombre de muestra. A partir
de ella se realizaran inferencias sobre la caracteristica de estudio en toda la
poblacion. El conjunto de unidades de entre las que se seleccionard la muestra

recibe el nombre de marco.

3.6.2- Fases de una encuesta por muestreo

Trabajo preliminar.

En primer lugar se han de fijar claramente lo objetivos que se persiguen y qué informacion
se necesita para alcanzarlos. Ademas, debe realizarse un examen detenido de toda la
informacion disponible y aprovechar los resultados previos a la encuesta, si es que

existen y estan disponibles.

3.6.3- Disefio de la muestra.

e Plan de muestreo. Hay que disefiar o definir el marco, y si ya se dispone de uno
anterior, actualizarlo. En el caso de disponer de informacion suplementaria, se
utilizaria para determinar el disefio de la muestra mas adecuado para nuestro
estudio, asi como el tamafio de la muestra 6ptimo.

e Método de estimacion. En este punto se tiene que determinar qué tipo de
estimadores utilizaremos para las estimaciones de las caracteristicas
poblacionales deseadas, asi como las estimaciones de las varianzas de los

estimadores.

3.6.4- Recogida de datos.

Para la recogida de datos existen diversos métodos: entrevista personal, telefénica y por
correo. En cualquier caso para que el proceso de recogida de datos sea efectivo es
fundamental la preparacion del entrevistador. Este debe ser seleccionado y adiestrado

adecuadamente.
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3.6.5- Codificacion y edicion de datos.
Una vez recogida la informacion a partir de los cuestionarios disefiados a tal fin, pasamos
a la codificacion de los resultados obtenidos de cada pregunta, detectando los datos

faltantes y erréneos, depurandolos en la medida de lo posible.

Estimacion y andlisis.

En este paso se produce la estimacién de los pardmetros de interés a partir de los
estimadores adecuados segun el disefio muestral considerado. Si es necesario se
utilizara informacion auxiliar y los métodos adecuados para el ajuste de la falta de
respuesta.

Los errores que pueden producirse en las fases anteriores afectan a la precision de las
estimaciones que en esta fase se obtienen, por lo que hay que tenerlos en cuenta y

cuantificar su influencia en dicha precision.

3.6.6- Publicacion de resultados.

Una vez que se dispone de los resultados de una investigacion se procede a su
publicacion. En dicha publicacion debe incluirse una exposicion general de las
condiciones bajo las cuales se realizé la encuesta, el procedimiento de obtencion de las

estimaciones y el error de estimacion asociado a dichas estimaciones.

3.7- Marco legal

Las Leyes que respaldan el uso y consumo del Colonche son muy importantes y se
deben tomar en cuenta para el correcto manejo y posicionamiento del negocio. Una de
ellas es la Ley General de Desarrollo Forestal Sustentable la cual es Reglamentaria del
articulo 27 de la Constitucion Politica de los Estados Unidos Mexicanos. Esta ley
describe sus actividades en los primeros tres capitulos, tales como: descripcion, objetivos

generales y objetivos especificos.
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CAPITULO 4: DESARROLLO

En la siguiente imagen (Figura 8) se presenta un diagrama de flujo, con la finalidad de
dar a conocer la metodologia que se implemento para llevar a cabo el proyecto. De esta

manera se puede tener una idea mas clara sobre cada uno de los pasos que se
realizaron.

[ Andlisis y estructura del negocio. ] —>[ Investigacién de mercado. J&

! v

=~ = Realizar la segmentacion
Describir la actividad de ¢ 'a.560 s
s he identificar el tamafio
la empresa y su posicion
del mercado
actual

y

e

Se ejecuta a traves
del analisis de las
8P’s del marketing.

Elaborar encuestas y
exponer los resultados,
para poder conocer la
opinion de los
consumidores y posibles

clientes.

Realizar propuestas
para definir las
caracteristicas, logo,
eslogan, mision,
vision y valores del
negocio.

[l Producto ” “Promocion”
v v

([ Frese ) ([Froceme ])
v v

Si

v

Plaza o Personal
| Analizar el mercado. |€—— punto de
venta

Llevar acabo el analisis
de la situacion Politica,
Economica y social del

Publicidad

entorno.

Y

Realizar un analisis FODA
para identificar los factores
internos y externos que
influyen para entrar al
mercado

!

Identificar a los principales
competidores, su
ubicacion, productos y
estrategia de publicidad.

|

Si

|

[ Plan de marketing. ]

!

Definir plan, objetivo y
estrategia de marketing

Figura 8 Diagrama de flujo - Metodologia del proyecto
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4.1.- Procedimiento y descripcion de las actividades realizadas.

Andlisis y estructura del negocio.
El objetivo de este proyecto es aplicar una estrategia de marketing para un pequefio

negocio con el objetivo de establecer una estrategia que le permita establecerse y
competir en el mercado.

En primer lugar se visité el negocio y se concretd una reunion con los propietarios y
productores de Colonche para realizar un analisis del negocio y conocerlo desde dentro,
entender su proceso y poder tomar referencias basicas sobre este.

El negocio esta ubicado en la Comunidad El Malacate, los propietarios y productores son
el Sefior Rogelio y la Sefiora Sanjuana y La informacién que nos proporcionaron fue la

siguiente:

Actividad de la empresa y posicidon en el mercado actual:

Negocio comercial dedicado a la produccién de colonche el cual es un producto que se
obtiene de la fermentacion de la tuna roja Cardona, apalilla o negrita, es una bebida de
temporada, ya que sélo se puede preparar y degustar en los meses de julio a octubre,
gue es cuando el nopal da frutos.

El procedimiento que se sigue para su elaboracion no ha cambiado, aparentemente,
desde hace miles de afios, pero la elaboracidén que se sigue en este negocio es especial
y se realiza de la siguiente manera: primero se recolectan las tunas, se pelan y se
exprimen, se hierve, luego se cuela para eliminar las semillas (Figura 9). La miel de tuna
gue se obtiene se deja reposar para que se fermenten de forma natural. Posteriormente
por cada litro de miel que quedo se le agrega 500 ml de pulque (Figura 10) y de igual

manera se deja en reposo para que inicie su fermentacion (Figura 11).
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Figura 9 Colado de miel de tuna

Figura 11 Inicio de fermentacion
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Después de analizar el negocio se decidio realizar unas propuestas de nombre del
negocio, Logo, Eslogan, Mision, Vision y Valores. Asi de esta manera poder darle una
mejor estructura al negocio, que los clientes futuros puedan identificar e identificarse con

el producto y el negocio y lograr establecer una mejor campafa de marketing.

Propuestas:
En el siguiente apartado se dan a conocer las principales caracteristicas de la actividad
empresarial, asi como del futuro proyecto. Dicha informacion se encuentra resumida en
la (Tabla 1):

Tabla 1 Presentacién de la empresa

Nombre del negocio Colonche Hidrocalido
Actividad Produccién de bebida artesanal
Condicion juridica Sociedad Colectiva
Localizacion Comunidad EI Malacate, Aguascalientes
Contacto / Productores Sefior Rogelio y la Sefiora Sanjuana
Personal (numero de empleados) 2 — 5 Empleados
clientes Particulares

Colonche
idrocalidg

Figura 12 Propuesta de Logotipo
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1143 ”n

Eslogan: ““Las tradiciones no se olvidan, se recuerdan

Mision:

Rescatar el consumo del colonche en Aguascalientes, para mantener viva la tradicion de
esta bebida ancestral y posicionarla en el gusto y preferencia de los consumidores
mexicanos.

Vision:

Estar posicionados en el mercado, respetando el origen y cultura de la bebida, Ser
reconocidos por todo el estado de Aguascalientes y la Republica Mexicana, dando a
conocer el colonche como una bebida ancestral e importante para la sociedad Mexicana.
Valores:

Compromiso: Brindar un servicio y producto de calidad.

Responsabilidad: Ser responsable en la elaboracion, distribucion y entrega del producto.
Calidad: Que el producto sea elaborado con altos estandares de calidad, sujetandose al

principio de 100% natural actualmente vigente.

Analizar el mercado.
Andlisis de la situacion politica, econdmicay social del entorno:

Politica:

- Ley General de Desarrollo Forestal Sustentable (LGDFS), tiene por objeto
desarrollar, favorecer e impulsar las actividades productivas, de produccion,
conservacion, restauracion, aprovechamiento sustentable, produccién,
comercializacién y educacién técnica forestal, asi como las cadenas productivas
y redes de valor en materia forestal.

- Programa Institucional de la CONAFOR (PIC) 2020-2024, la CONAFOR tiene la
posibilidad de otorgar subsidios para incentivar la ejecucion de proyectos de
proteccion, conservacion, restauracién, manejo y uso sustentable de los bienes y
servicios que generan los ecosistemas forestales de México.

- De conformidad con el articulo 25 de la Constitucion Politica de los Estados
Unidos Mexicanos, corresponde al Estado la rectoria del desarrollo nacional para
garantizar que éste sea integral y sustentable, para lo cual debera planear,
conducir, coordinar y orientar la actividad econémica nacional a través de un

sistema de planeacion democratico que imprima solidez, dinamismo,
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permanencia y equidad al crecimiento de la economia para la independencia y la

democratizacion politica, social y cultural de la Nacion.

Econdmicos:

El INEGI presenta los resultados del Producto Interno Bruto (PIB), los cuales
indican un aumento de 1.5% en términos reales en el segundo trimestre de 2021
respecto al trimestre precedente, con cifras ajustadas por estacionalidad. Por
componentes, el PIB de las Actividades Terciarias crecio 2%, el de las Primarias
0.8% y el de las Actividades Secundarias se incremento 0.3%, en el segundo
trimestre del afio en curso frente al trimestre previo. Durante los primeros seis
meses de 2021 el PIB a precios constantes registr6 un aumento de 7.4% con
relacion a igual semestre de 2020, con cifras desestacionalizadas.

Banxico actualizd sus estimaciones de inflacion para el cierre del 2021 a 5.7%
desde un 4.8% previo. Para el 2022, el banco central espera una inflacion de 3.4%.

Socio-Cultural:

De las 1 425 607 personas que residen en Aguascalientes, 51.1% corresponden
a mujeres y 48.9% a hombres.

La edad mediana en el estado es de 27 afos.

De acuerdo con los resultados del Censo 2020, 63 de cada 100 personas de 12
afios y mas son econémicamente activas. La tasa de participacion econdémica es

de 76.5 en hombres y 50.9 en mujeres.

-8~ Tasa de crecimiento
1425 607

Millones

1.2

09

02

; 02 02 42
01 014501 0125015, > 26 35 34 28 22 19“
04 1“M\“L‘.
fAv

1895 1900 1910 1921 1930 1940 1950 1960 1970 1980 1990 2000 2010 2020

Figura 13 Poblacién total y tasa de crecimiento promedio anual, 1895-2020
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An

alisis FODA:

Este modelo (Tabla 2) permitié al negocio identificar rapidamente los factores tanto

internos, vinculados al funcionamiento interno, como externos, que dependen del entorno

en el que opera. Es una herramienta que ayuda a la toma de decisiones y facilita la

elaboracion de un plan estratégico.

Este andlisis es muy eficaz gracias a su simplicidad, ademas de ser facil de usar, permite

extraer resultados que pueden comunicarse sin grandes dificultades al publico.

Matriz FODA

FACTORES INTERNOS DE LA EMPRESA

1 |Recursos de capital

2 |Disponibilidad de materia prima

3 |Poco conocimiento del producto

4 Tiempo de produccion

5 |Carece de posicionamiento en el mercado

6 |Alta resistencia al cambio

7 |Falta de experiencia

8 |Desconocimiento del mercado y la competencia

5 Ser un negocio nuevo en el mercado sin precensia de
marca

10 Limitaciones para tener acceso a creditos en las
entidades financieras

ORTA A
1 |Trato al cliente

A TWIN P

FACTORES EXTERNOS A LA EMPRESA

Ingreso de nuevos competidores al sector

Productos industrializados

Poca produccion de tuna

Mayor posicionamiento de otras bebidas artezanales
Leyes en relacion al consumo de bebidas alcoholicas
artezanales

6 Lainestabilidad del pais
7 El entorno laboral no es estable
8 Alto crecimiento industrial

10

Competidores con una estructura de costo menor

Poca innovacion

OPrORTUNIDADES (+)

1

Mercado en crecimiento

2 |Calidad total del producto

2 |Nuevos mercados

3 |Horarios de atencién

3 |Apoyos economicos

El producto no afectara de ninguna manera la salud de
los consumidores

En Aguascalientes se llevan a cabo festibales y
eventos artesanales, en donde el producto puede ser
promocionado

5 |No hay muchos competidores con este producto

5 |Mayor tendencia al consumo de bebidas artezanales

6 |Entusiasmo y compromiso

6 |Tendencia al consumo de bebidas con bajas calorias

Organizaciones que difunden el consumo y

7 |Experiencia en la elaboracion del producto 7 .
P P aprovechamiento de productos forestales
. Alta poblacion de consumidores de bebidas
8 |No muchos gastos fijos 8 .
alcoholicas
9 |Cultura del negocio 9 |Saber aprovechar los nuevos nichos
10 |Recursos Humanos motivados 10 |Nuevas tecnologias para promocionar el producto

Tabla 2 Analisis FODA
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Analisis de la competencia:
En la (Tabla 3) se dan a conocer la ubicacion y principales productos de los competidores
potenciales del negocio del colonche, cada uno de los negocios han estado posicionados
desde afos atras, por lo que ya han adquirido experiencia en el mercado actual, los
competidores indirectos que se encuentran en la actualidad son bares, restaurantes los
cuales ofrecen bebidas artesanales como lo son cervezas, mezcales, pulque y licores, la
mayoria de estos locales estan posicionados en la ciudad de Aguascalientes.

- Su fortaleza es que ya han adquirido experiencia en el mercado y son mas

reconocidas.
- La debilidad que tienen es que no han innovado en la forma de ofrecer sus

productos, no producen colonche y han disminuido su produccion de bebidas.

Tabla 3 Analisis de la competencia

Competidores Indirectos

Negocio Ubicacién Productos Promociones y

Publicaciones

Cerveceria Yambak | Ubicado en: | Cerveza Facebook
Instalaciones de la Feria | artesanal
de San Marcos
Direccion: Nieto 430B,
Zona Centro, 20000

Aguascalientes, Ags.

Beer Boutique Direccién:  Venustiano | Cerveza Facebook /
Carranza 205, Zona | artesanal Instagram
Centro, 20000
Aguascalientes, Ags.
La Tunita Licores | Madero 351, Zona| Licor Facebook /
Artesanales Centro, 20050 | artesanal Instagram

Aguascalientes City

Oaxaca Maya Av Vergel 110, Vergel | Mezcal Facebook /
del Valle, 20678 Instagram
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Pabellon de Arteaga,

Ags.
Pulqueria Posada Nieto 445, Zona Centro, | Pulque Facebook
20000 Aguascalientes,
Ags.
Relampago C. Cristobal Colon 443, | Mezcal Facebook
Mezcaleria Barrio del Encino,

20240 Aguascalientes,
Ags.

Investigacion de mercado.
Segmentacion de mercado

Tras los resultados de una encuesta realizada en google forms pudimos definir que la
mayoria de los entrevistados interesados en conocer mas acerca del colonche cuenta
con la edad de entre 18 a 35 afios, en base a esto datos se establecieron los siguientes

segmentos de mercado:

- Personas con edades de entre 18 a 35 afios residentes en el estado de
Aguascalientes. Este segmento estaria conformado por personas mayores de
edad que tendrian mayor acceso a la oferta del producto.

- Poblacién de mas de 18 afios que cuentan con una ocupacion. Este sector estaria
conformado por personas mayores de edad que cuentan con una ocupacion o

empleo que les genere ingresos econdmicos y los cuales les permitan adquirir el

producto.

Tamafio del mercado
El tamafio del mercado potencial fue calculado en base a la poblacién mayor a 18 afios

con al menos una ocupacion y residente en el estado de Aguascalientes, susceptible de

demandar el producto del colonche.
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Encuestas y exposicion de resultados

Para poder concretar al maximo el tamafio de mercado, una vez segmentado el mercado
se realizdé una encuesta en linea (google forms) con el fin de conocer la opinion, el
conocimiento y la intencion de demandar el producto del colonche por parte del segmento
de residentes en el estado de Aguascalientes y sus municipios. Las conclusiones

extraidas de la encuesta son las siguientes:

- La encuesta se aplic6 a una poblacion de 100 personas, las cuales estaban

representadas en un 51% por hombres y un 49% por mujeres (Figura 14).

Genero

100 respuestas

@ Hombre
® Mujer

Figura 14 Grafica de Género (elaboracion propia)
- Laedad utilizada en esta muestra fue desde los 18 afios en adelante, en donde la
mayor participacion se dio en el rango de los 18 a los 25 afios, seguido del rango

de los 26 a los 35 afios (Figura 15).

Edad

100 respuestas

@ 1525
@ 2635

36-45

Figura 15 Grafica de edad (elaboracion propia)
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El 26% de los encuestados afirm6 haber probado y tener conocimiento acerca del
colonche, la mayoria de estos lo conocieron por medio de amigos y familiares, de
igual manera la mayoria afirmé que de encontrarse el producto en el mercado era
muy probable que lo adquirieran, principalmente de forma directa en una tienda
pero varias personas también indicaron que seria muy bueno adquirirlo via
internet. En general la mayoria de la poblacién que ya conocia el producto esta

satisfecha y recomendaria el producto (Figura 16).

LEn que lugar o lugares ke gustania poder comprar este producto?

? 1e1pueN18Y

iRecomendarias este producto?

vee
Hre
§

Figura 16 Graficas de encuesta (elaboracién propia)
El 95% de las personas que dijeron no conocer el producto, indicaron que les
gustaria saber mas acerca del colonche. Para ello se les pregunto el medio por el

cual les gustaria recibir informacion, siendo las redes sociales las mas solicitadas

en especial por medio de Facebook e Instagram (Figura 17).
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v

[\

Figura 17 Graficas de encuesta (elaboracion propia)

Después de comparar y reunir todos los datos arrojados por la encuesta realizada se

puede llegar a las siguientes conclusiones:

Con el fin de segmentar el target al cual se debe dirigir la estrategia de marketing
del producto Colonche Hidrocalido, se puede afirmar que, en la poblaciéon
encuestada puede tener un grado de aceptacién positivo.

El rango de edad del publico al que se deberia enfocar la estrategia de marketing
y que puede ser consumidor del Colonche Hidrocalido es el de los 18 a los 35
afos.

Los encuestados perciben a Colonche Hidrocalido como un producto interesante
gue estarian dispuestos a comprar.

Segun lo observado en la encuesta, se debe considerar la posibilidad de tener

tienda fisica e igual manera contar con el servicio de ventas en linea.

Clientes potenciales

Para llegar a futuros clientes, es necesario promocionar el producto por medio de
las redes sociales. De acuerdo a la encuesta podemos asumir que los principales
clientes potenciales se encuentra en la poblacion residente en el Estado de
Aguascalientes con una edad de 18 a 35 afios que se encuentran activos en redes

sociales principalmente en Facebook e Instagram.
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Plan de marketing.

Plan de marketing-mix

Es el pilar basico del plan de marketing y es el resultado de todas las investigaciones,
analisis e investigaciones previas. Es donde la empresa u organizacion prepara
productos o servicios requeridos por los clientes potenciales, organiza los elementos
necesarios para llevarlo al mercado, comunica su valor afiadido y establece el precio que
pagaran los posibles clientes para obtenerlo. EI marketing-mix es el conjunto de
herramientas y variables que tiene una organizacion o empresa para cumplir con los
objetivos de la entidad y de su publico objetivo. Este marketing se ejecuta a través de las
8P’s de marketing (producto, precio, plaza, publicidad, promocion, procesos, personal y

productividad)

Objetivo:
- Poner el producto del Colonche Hidrocdlido en el lugar correcto, al precio correcto,
en el momento correcto.
- Mejorar la estructura del negocio para darle una mejor presentacion frente al

cliente.

Estrategia de marketing:
La estrategia que se llevd a cabo fue la de segmentacién indiferenciada ya que esta le
permite al Colonche Hidrocalido realizar una estrategia de marketing masivo, intentando

conseguir cuantas mas impresiones y clientes, mejor.

Andlisis de las 8 P’s del negocio:

Colonche Hidrocalido, es una empresa nueva, poco conocida en la ciudad de
Aguascalientes y sus municipios, por lo que carece de una imagen y falta de
posicionamiento en el mercado, debido a este problema se puso en practica las
estrategias de marketing que se detallan a continuacion.

Producto:

El producto que maneja Colonche Hidrocalido se caracteriza por ser 100% natural, es

por eso gue se decidid mantener y respaldar esa imagen corporativa en la calidad y
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naturaleza del producto para que sea un factor primordial que los clientes puedan tener

en cuenta al momento de realizar una nueva compra y asi mantener su fidelidad.

Caracteristicas del producto (Tabla 4):

Tabla 4 Caracteristicas del Producto

Se obtiene a partir de la fermentacion de

la pulpa de la tuna roja (cardona).

Bebida color rojo intenso y con un sabor
agridulce.

Lo méas recomendable es que se fermente
y se consuma en vasos O jarrones de
barro. Para su exportacion o distribucion
puede ser en botellas plasticas o de vidrio.

Producto con caracteristicas que se
adapten a los requerimientos 'y

necesidades del cliente.

Brindar siempre al cliente la calidad del
producto que desea.

Mantiene vivas las tradiciones
ancestrales.
Bebida 100% natural.

Precio:

Esta no representa solo el valor monetario, sino también el valor agregado de la marca.
Aqui se tomd en cuenta el costo que tiene el producto para producirlo, el costo para ser
entregado y para venderlo.

Es importante entregar un producto que sea interesante, en el cual las personas vean un

valor y estén dispuestas a pagar por él.
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Plaza:

Actualmente el negocio esta establecido y ofrece sus servicios en la Comunidad El
Malacate pero como ya hemos mencionado no es muy reconocido por lo que recibe
pocos pedidos y por lo mismo no genera muchas ventas. Por estos motivos se decidio
crear una péagina web por la cual la empresa pueda ofrecer, dar a conocer sus productos

y donde los clientes puedan realizar los pedidos con mas efectividad y agilidad.

Publicidad:
El objetivo que se propuso al Colonche Hidrocalido para el marketing-mix fue el crear
una publicidad persuasiva, ya que con ello se busca atraer al cliente para que adquiera
el producto, resaltando la calidad del mismo y su principal atributo que es el de obtener
un producto 100% natural.
De acuerdo a las encuestas realizadas a la poblacion se pudo concluir que a la mayoria
les gustaria conocer méas acerca del producto en especial por medio de las redes
sociales, las estrategias que se propusieron para realzar la imagen del negocio son las
siguientes:

- Realizar volantes, infografias y carteles para dar a conocer el colonche vy el

negocio en general.
- Apertura de una cuenta en Facebook para de igual manera dar a conocer el

producto.

Promocion:
Objetivos
- Informar las promociones en los meses de temporada.
- Incrementar las ventas con las promociones.
- Mantener y crecer en el mercado.
Herramientas de promocion:
- Rembolsos
- Recompensas por cliente habitual

- Sorteos
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Procesos:

Para representar todos los flujos de trabajo, procedimientos y metodologias que deben
ser utilizados por la empresa se decidi6 llevar a cabo un diagrama de flujo del proceso
ya gque gracias a este podemos conocer todos los pasos del proceso de elaboracion del
producto desde que inicia hasta que se termina. Este también nos ayudard a conocer
quién es el responsable de cada actividad, porque, cuando hacer cada una de las

actividades y como hacerlo.

Personal:

Es de suma importancia asistir de forma positiva a nuestro publico objetivo, recibirlos
bien, escuchar sus necesidades y brindarles la mejor solucién para ellas. Es muy
importante crear empatia con nuestro publico. Es fundamental para el negocio
preocuparse por sus clientes, y para ello es necesario contratar bien, entrenar, capacitar
y motivar a él personar encargado de la elaboracién del producto. Es por eso que se
decidi6 realizar los perfiles de puesto para cada una de las areas del negocio. De esta
manera se podra asegurar que se contara con el personal indicado y capacitado para

brindar un excelente producto y servicio.

Productividad:

El éxito y correcto funcionamiento de Colonche Hidrocéalido depende de la correcta
seleccién y acoplamiento de cada uno de los integrantes del equipo para que funcionen
eficientemente y permitan el desarrollo del mismo.

La productividad la podemos lograr con el personal indicado y capacitado en la
elaboracion y distribucion del producto. Estos datos los podemos obtener del perfil de

puesto que se menciond anteriormente.
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CAPITULO 5: RESULTADOS

5.1.- Resultados

En las siguientes tablas y graficas se muestran los resultados obtenidos en la
segmentacion de mercado seleccionada para enfocar la estrategia de marketing, para
de esta manera poder llevar el producto del Colonche Hidrocélido a mas personas y
poder establecerse en el mercado.

En la (Tabla 5) podemos observar a la poblacion total del estado de Aguascalientes que
cuenta con edad de 18 a 35 afios, de la cual se obtuvo mayor respuesta en la encuesta
realizada.

De igual manera en la (Tabla 6) podemos observar al nUmero de pobladores de 18 afios
y mas que cuenta con una ocupacion. Esta muestra nos ayuda a identificar al nimero de
personas que pueden adquirir el producto ya que cuentan con un ingreso econémico. Asi
mismo ambas tablas se representan graficamente para su correcta comprension (Figura
18) y (Figura 19).
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Tabla 5 Segmentacién de mercado - poblacion de 18 a 35 afios.

Sexo Mujer

B Sexo Hombre

H Poblacion total

_Hombre  Mujer |
Aguascalientes 268,068.00|141,854.00|144,741.00
Asientos 14,882.00 |7,235.00 7,647.00
Calvillo 16,023.00 |7,710.00 [8,313.00
Cosio 4,964.00 2,402.00 2,562.00
El Llano 6,049.00 |2,919.00 |[3,130.00
. p 18-35
Jesus Maria 38,687.00 |18,876.00 |19,811.00
Pabellon de
Arteaga 14,170.00 |6,999.00 7,171.00
Rincén de Romos 16,801.00 |8,129.00 |8,672.00
San Francisco de
0S Romo 19,540.00 |9,491.00 10,049.00
San José de
Gracia 2,777.00 |1,261.00 |1,516.00
Tepezala 6,638.00 |3,270.00 3,368.00
Tepezala &
San Jose de Gracia |
San Fransisco de os Romo .
Rincon de Romos .
Pabellon de Arteaga g.
Jesus Maria |
Elllano |
Cosio |
Calvillo Ea
Asientos ga
Aguascalientes | e
100,000.00 200,000.00 300,000.00

Figura 18 Grafica de segmentacion de mercado - poblacion de 18 a 35 afios
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Tabla 6 Segmentacion de mercado - poblacion de 18 afios y mas con ocupacion.

. Sexo |
Aguascalientes 1,068,424.00 623,565.00|444,859.00
Asientos 17,985.00 12,508.00 |5,477.00
Calvillo 20,048.00 13,452.00 |6,596.00
Cosio 6,337.00 4,213.00 2,124.00
El Llano 7,129.00 4,941.00 2,188.00
Jesus Maria 58,759.00 34,721.00 |24,038.00
Pabellén de
Arteaga 19,271.00 11,886.00 |7,385.00
Rincén de
Romos 23,647.00 14,313.00 [9,334.00
San Francisco de
os Romo 27,027.00 17,136.00 |9,891.00
San José de
Gracia 2,981.00 2,045.00 936.00
Tepezala 7,512.00 5,310.00 2,202.00
Tepezala |
San Jose de Gracia
San Fransisco de os Romo &
Rincon de Romos &
Pabellon de Arteaga L
Jesus Maria B
Elllano
Cosio |
Calvillo &
Asientos &
Aguascalientes
400,000.00 800,000.00 1,200,000.00

B Sexo Muejres Sexo Hombres M Poblacion de 18 afios y mas ocupada

Figura 19 Grafica de segmentacion de mercado - poblacién de 18 afios y mas con ocupacion
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Prototipo de producto
Se realiz6 un disefio del envase (Figura 20) y (Figura 21) para tener una idea completa

de como se veria y se comercializaria el producto final.

Este trabajo nos sirve para validar la viabilidad del concepto de producto que
tenemos.

Figura 20 Prototipo - envase del producto

Figura 21 Prototipo - vaso para muestra
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Precios
Se decidié establecer un margen de utilidad del 40% por cada producto vendido, ya que

el costo de la materia prima es un poco elevado y este margen da la posibilidad de
obtener las ganancias necesarias para el desarrollo del negocio (Tabla 7).

Tabla 7 Precio - Colonche

Resultado

$300

6 Litros / colonche

$50

$70

$70

Disefio prototipo de pagina web.
La pagina web cuenta con 5 secciones, la primera es el inicio (Figura 22), aqui el publico

podra conocer informacion acerca del Colonche Hidrocalido asi como la historia y datos
relevantes del producto. En la segunda seccién (Figura 23) podran encontrar informacion
acerca del colonche, en esta seccion se encontraran publicaciones, folletos, posters,
promociones, etc. En seguida se encontrara la seccion de Mision, Vision y Valores (Figura
24), para que de esta forma el publico obtenga mayor conocimiento de las metas y
objetivos del negocio. En la cuarta seccion (Figura 25) se encontraran los distintos
modelos de envase para que los clientes tengan conocimiento de estos y los puedan
solicitar en sus pedidos. Por tltimo se encuentra la seccion del contacto (Figura 26), aqui
se encuentra el nombre de los productores, localizacion, nimero, correo en donde los
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clientes o publico interesado en adquirir el producto o conocer mas acerca de este,

podran solicitar informacion.

1y
Colonche Hiélido

Colonche Hidrocélido

Inicio  Informacién y anuncios a cerc... Mision, Vision y Valores  Producto  Contacto Q

COLONCHE HIDROCALIDO

Quienes somos?

Negocio comercial dedicado a la produccion de colonche el cual es un producto que se
obtiene de la fermentacion de la tuna roja Cardona, analilla n nearita e< nuna hehida de
temporada, ya que sélo se puede preparar y degus a

es cuando el nopal da frutos
Figura 22 Inicio - pagina web

Inicio  Informacién y anuncios a cerc... Misién, Visién y Valores ~ Producto  Contacto Q

Informacion y anuncios a
cerca del producto

COLONCHE
HIDROCALIDO

....................

Figura 23 Informacion y anuncios - pagina web

COLONCHE
HIDROCALIDO
PROCESO DE PRODUCCION

O wm
| §
k oo ]

B | ==
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Colonche Hidrocélido Inicio  Informacién y anuncios a cerc...  Misién, Visiény Valores ~ Producto  Contacto  Q

Misidn, Vision y Valores

Mision: Rescatar el consumo del colonche en Aguascalientes, para mantener viva la tradicion de esta bebida ancestral y posicionarla en el gusto y

preferencia de los consumidores mexicanos.

Vision: Estar posicionados en el mercado, respetando el origen y cultura de la bebida, Ser reconocidos por todo el estado de Aguascalientes y la repuiblica
mexicana, dando a conocer el colonche como una bebida ancestral e importante para la sociedad Mexicana

Valores:
Compromiso: Brindar un servicio y producto de calidad
Responsabilidad: Ser responsable en la elaboracion, distribucion y entrega del producto.

Calidad: Que el producto sea elaborado con altos estandares de calidad, sujetandose al principio de 100% natural actualmente vigente.

Figura 24 Mision, Vision y Valores- pagina web

Colonche Hidrocalido Inicio  Informacién y anuncios a cerc... isiony Valores  Producto  Contacto Q

Producto

Botella plastica 330 ml Botellas de vidrio 500 ml Botella de vidrio 1 Litro

Figura 25 Productos- pagina web
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Colonche Hidrocalido Inicio  Informacién y anuncios a cerc...  Misién, Vision y Valores  Producto  Contacto Q

Contacto

Aguascalientes ¢ 43] Localizacion: Comunidad el Malacate, Aguascalientes
Contacto / Productores: Sefior Rogelio y la Sefiora Sanjuana
Numero: 4491234567

Correo: colonchehidrocalido@gmail.com

Figura 26 Contacto- pagina web

Disefio de volantes, infografias y carteles para publicidad del negocio.
La aplicacion que se utilizo para el desarrollo de publicidad y promocion del producto fue

por medio de CANVA (Figura 27).

COLONCHE
HIDROCALIDO

COMUNIDAD EL MALACATE,
AGUASCALIENTES

Figura 28 Poster- Colonche Hidrocélido
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Disfruta de un rico colonche

esta temporada

Nuestra, ebida,

Bebida que deriva de la
fermentacién de la
pulpa de la tuna
llamada apalilla o
cardona.

"Es considerada una
bebida ritual elaborada
para celebrar las
cosechas de agosto y
septiembre.”

Coleuche
Hidrecalide

BEBIDA ARTESANAL

Acerca, de wegetres

NUESTRA VISION

Estar posicionados en el mercado,
respetando el origen y cultura de la bebida,
Ser reconocidos por todo el estado de
Aguascalientes y la republica mexicana,
dando a conocer el colonche como una
bebida ancestral e importante para la
sociedad Mexicana.

NUESTRA MISION

Rescatar el consumo del colonche en
Aguascalientes, para mantener viva la
tradicién de esta bebida ancestral y
posicionarla en el gusto y preferencia de los
consumidores mexicanos.

VALORES

Calidad:

 Que el producto sec eloborodo con altos estand
caldod, sueténdose al principio de 100%
actucimente vigente.

Figura 30 Triptico- Colonche Hidrocalido
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Celeuche

CONTACTO

Hidrecajide
"Nuestra bebida artesanal Comunidad el ate Ags

lici - colonchehidro ymail.com BEBIDA ARTESANAL DE
es una delicia ancestral e 500, Golonchehidroc FERMENTADO DE TUNA

Figura 31 Triptico- Colonche Hidrocalido

DONDE ESTAMOS

e Etapa de consolidacion
del negocio
Trabajando en una

estrategia enfocada a la

innovacion y aplicacion
de tecnologias
Desarrollando

estrategias para entrar

al mercado y contar con
puntos de venta

"Las tradiciones no se
olvidan, se recuerdan"

QUE QUEREMOS

Ser la opcion principal del
publico, estar posicionados
en el mercado y posicionar
al colonche como una
bebida ancestral e
importante de Mexico.
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COMO LO VAMOS A
LOGRAR

Mediante la formacion y
la union de esfuerzos de
un equipo de trabajo
Convenios estrategicos
Puesta en marcha de
proyectos
Una buena organizacion

y dedicacion




COLONCHE

HIDROCALIDO
PROCESO DE PRODUCCION

RECOLECCION

ESCOGER Y PELAR LAS
MEJORES TUNAS

TRITURACION

TRITURAR LA TUNA HASTA
DEJARLA LO MAS LIQUIDA
POSIBLE

HERVIR
AGREGAR AGUA A LA MIEL DE

TUNA RESULTANTE DE LA
TRITURACION

COLADO

DEJAR REPOSAR PARA QUE SE
ENFRIE LA MEZCLA Y DESPUES
COLAR PARA ELIMINAR LAS
SEMILLAS

FERMENTAR

AGREGAR PULQUE Y DEJAR
FERMENTAR

O

HTTPS://SITES.GOOGLE.COM/VIEW/COLONCHEHID
ROCALIDOL

Figura 32 Infografia- Proceso del Colonche
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Disefio prototipo de cuenta en Facebook.

Se diserio el prototipo de una cuenta de facebook (Figura 33) en donde se podran realizar
publicaciones para darle una mejor publicidad y promocion del negocio ya que la mayoria

de las personas que se entrevistaron havegan con mayor frecuencia por esta red social.

f Buscar amigos () Colonche

Administrar pagina

Colonche Hidrocalido

’ Business Suite

#® Bandeja de entrada

Planificador
COLONCHE HIDROCALIDO

Herramientas de publicacion
(@ Editar

Ultimas noticias

Colonche Hidrocalido
Alimentos y S /' Editar Iniciar pedido

M Inicio

W Aplicaciones empresariales

=4 Promocionar Q

=4 Promocionar

Figura 33 Perfil y portada- Facebook

‘r‘\ Colonche Hidrocalido

$FJ 5h

Conoce mas a cerca de nosotros & *

Disfruta de un rico colonche & %" ‘:
esta temporada
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Colonche Hidrocalido

En México el consumo de bebidas fermentadas es una tradicién y una
de ella es el colonche.
En colonche Hidrocalido encontraras el mejor@® *

Colonche Hidrocalido

Colonche Hidrocalido, delicia ancestral de @

PhotoRoom
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Colonche Hidrocalido

Colonche, una delicia ancestral Mexica.
Es momento de rescatar nuestras tradiciones

®

PhotoRoom*

Figura 34 Publicaciones de Facebook

Se realizaron varios ejemplos de publicaciones que podrian ser de gran ayuda para dar a conocer el producto del
Colonche en la cuenta de Facebook. En estas publicaciones se puede dar a conocer el negocio, la calidad del
producto, su importancia, Historia, etc. (Figura 34).
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Disefio de diagrama de flujo.

Se disefié un diagrama de flujo (Figura 35) del proceso del colonche, Ya que gracias
a este se puede realizar un mejor analisis del proceso y el procedimiento ideal para
obtener un producto de calidad. Este también ayudara a contar con una buena
organizacion, logistica y correcto flujo de trabajo. Gracias a esto se podra contar con

una buena imagen del negocio y se brindara un mejor producto y servicio a los

clientes.
Se cuela para
——> eliminar las
semillas
Contactar a proveedores
para adquirir la materia
prima (tuna, pulgque) Pelado de tuna
No )
Trituracion de
tuna
Dejar reposar
Si No l
—> Lavado de tuna &
No *
Agregar agua
Agregar pulque
\
Hervir —

Dejar fermentar

l

Figura 35 Diagrama de flujo- proceso del Colonche
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Elaboracion de perfiles de puesto.

También se realizaron perfiles de puesto para las areas mas importantes del negocio
puesto que también el personal es parte fundamental para garantizar la imagen del
negocio y calidad del producto. Es por eso que es importante reclutar al personal indicado
para cada puesto. De igual manera estos perfiles también ayudan a la mejora de la
productividad ya que si se contrata al personal indicado podra realizar sus labores de

mejor manera, facil y rapido.
Tabla 8 Perfil de vendedor

Egresado de Ing. Comercial o tener
conocimiento sobre estudios afines.

Indistinto

Procesos técnicos de ventas, marketing,
computacion.

Negociacion

Persistencia

Trato con el cliente

Responsabilidad

Trabajo en equipo

haber trabajado en puestos similares

Ofrecer los productos del negocio

Dar seguimiento a clientes
Tener metas de venta
Realizar reportes de venta
Asesorar a clientes
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Tabla 9 Perfil de operario de produccion

Primaria Concluida

Indistinto

Que sepa realizar todas las tareas esenciales para la
produccion del producto. Debe ser ordenado
enfocado a resultados y seguir correctamente el
proceso de produccion.

Capaz de prestar atencion a los detalles

Trabajar bajo presion

Rapidez y eficacia en el trabajo

Trabajo en equipo

Habilidad para resolver problemas

Haber realizado actividades similares

Realizar las tareas asignadas

asistir a los comparieros

Encargarse de los desechos de la materia prima

Revisar que el equipo y la materia prima a utilizar se
encuentre en buen estado

Reportar cualquier efecto o problema
inmediatamente

Tabla 10 Perfil de administrador

Administracion de empresas o carreras afines

Indistinto

Conocimiento en el area de manejo de personal,
contabilidad y estrategias de mercado.
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Conocimiento de técnicas de clima organizacional

Conocimiento de la legislacion laboral

Pensamiento ético

resolucion de problemas

Liderazgo

2-4 ainos en puestos similares

Realizar el analisis de los resultados diarios,
semanales o mensuales del negocio

Controlar los costos y egresos del negocio

Realizar el pago a proveedores y llevar un control de
inventarios

Elaborar los analisis de produccién

Supervisar y capacitar al personal

Tabla 11 Perfil de chofer repartidor

Preparatoria terminada

Masculino (De preferencia)

Debe de conocer rutas de traslado y rutas
alternas que le prevengan de contratiempos para
realizar su trabajo. Indispensable que cuente con
licencia de conducir

Tener alto grado de compromiso

70



Organizado y acostumbrado a lidiar con la presion del
tréfico en las calles

Conocimiento de carga y descarga de mercancia

Habilidad para vender

Buenos conocimientos de la zona

2-4 Aios en puestos similares

Realizar el traslado de mercancia asignada

Realizar revision diaria del vehiculo y comprobar que
se encuentre en buen estado

Cargar y descargar los pedidos

Revisar las ordenes a entregar

Elaborar reportes de entrega
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CAPITULO 6: CONCLUSIONES

6.1.- Conclusiones del Proyecto

El objetivo de este proyecto fue el disefio de una camparfia de marketing para posicionar
productos no maderables como lo es el colonche. Este representé un gran reto pero a
su vez fue muy satisfactorio su elaboracién ya que se pudieron conocer las distintas
circunstancias por las que tienen que pasar este tipo de negocios para poder darles una
correcta imagen publicitaria y lograr entrar a un mercado tan competitivo.

Se realizé el andlisis de la situacion actual de la empresa, a través del estudio de las
fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas los resultados indicaron que las
principales fortalezas que presenta el negocio son la calidad del producto puesto que es
un producto 100% natural y la experiencia que se tiene en la elaboracion del producto.
Por otra parte, colonche hidrocélido, presenta debilidades como el ser un negocio nuevo
en el mercado sin presencia de marca por lo que cuenta con poca proyeccién de imagen
hacia el publico y otra es que al ser un producto realizado sin conservante su caducidad
es corta.

En relacién al ambiente externo, Colonche Hidrocalido presenta oportunidades como el
gue actualmente el mercado se encuentra en crecimiento y hay mayor tendencia al
consumo de bebidas fermentadas artesanales, asi mismo en el Estado de
Aguascalientes se llevan a cabo festivales y eventos artesanales los cuales pueden ser
aprovechados para promocionar el producto. En cuanto a las amenazas los resultados
sefialaron que las principales son el mejor posicionamiento de los productos
industrializados y el alto costo de la materia prima.

Seguidamente, se puede concluir que las caracteristicas del publico al cual va dirigida la
camparfa de marketing del Colonche Hidrocalido, son personas entre 18 y 35 afios de
edad de estratos socioeconémicos medios, ubicada en el estado de Aguascalientes.
Por otra parte, para posicionar a Colonche Hidrocalido, se deben tomar en cuenta las
cualidades que presenta el producto las cuales son, ser un producto 100% natural,
tradicional en Aguascalientes y con un precio competitivo, lo que representa al conjunto

de caracteristicas beneficiosas para los consumidores.
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Después de establecer la estrategia de marketing, se puede decir que marcara una
nueva tendencia en la percepcion de los consumidores de colonche, puesto que se busca
crear mayor interés en los consumidores, de forma que se sientan incentivados por la
publicidad a probar el producto.

De tal manera, que la estrategia de marketing se vaso, primeramente, en darle una
estructura al negocio, en segundo lugar, conocer la opinién de la poblacion en base al
producto y de esta manera poder segmentar el mercado y en tercer lugar, en relacion al
andlisis de las 8 p del marketing se pudo planificar el negocio, principalmente todo lo
relacionado con el producto. Asi por medio de esto poder lograr captar una mayor

cantidad de audiencia.

6.1.- Recomendaciones

- Después de implementar la estrategia, se propone realizar una evaluacion
después de un tiempo para determinar si su funcionamiento fue el adecuado o
corregir aspectos que mejoren la calidad de los mensajes del negocio.

- Laevaluacién se puede llevar a cabo realizando nuevamente una encuesta acerca
de la percepcién y posicionamiento del negocio, en mente de los consumidores.

- Mantener contacto cercano con los clientes, con el fin de crear lealtad con el
negocio.

- Tomar en cuenta la importancia que tiene el marketing para auxiliarse y conseguir
los objetivos de la empresa.

- Recordar que promocionar Colonche Hidrocalido, mencionando sus
caracteristicas, mision, vision, slogan y valores es un proceso continuo e

interminable.
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CAPITULO 7: COMPETENCIAS DESARROLLADAS

7.1.- Competencias desarrolladas y/o aplicadas.

Disefié, y emprendi nuevos negocios y proyectos empresariales sustentables en
mercados competitivos, para promover el desarrollo.

Disefié e implementé estrategias de mercadotecnia basadas en informacion
recopilada de fuentes primarias y secundarias, para incrementar la competitividad
del negocio del colonche.

3. Apliqué y estudié las normas legales para la creacién y desarrollo del negocio.

9.

Utilicé las nuevas tecnologias de informacién y comunicacion en la organizacion,
para optimizar los procesos Yy la eficaz toma de decisiones.

Apliqgué métodos de investigacion para desarrollar de forma correcta el proyecto.
Apliqgué métodos, técnicas y herramientas para la solucion de problemas en la
organizacion, en base a los conocimientos obtenidos en mi carrera profesional.
Conoci las herramientas del marketing mix y fui capaz de utilizarlas de forma
adecuada a cada contexto.

Fui capaz de establecer los procesos de recogida de informacion y el tipo de datos
necesarios para llevar a cabo la planificacion en marketing.

Escogi la técnica de investigacion de mercados adecuada al problema planteado.

10. Realicé la supervisién y seguimiento de proyecto en materia de conservacion y

aprovechamiento de ecosistemas forestales.
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CAPITULO 9: ANEXOS

9.1.- Anexos

Imagenes de la visita con productores y elaboracion del colonche.

Figura 36 Anexos
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Formato de encuesta.

Genero
e Hombre
e Mujer
Edad
e 18-25
e 26-35
e 36-45
e Mas de 45
¢ Conoces el Colonche?
e Si
e NoO
¢, Te gustaria saber mas acerca de este producto?
o Si
e No

¢A través de que medio o medios le gustaria recibir informacion sobre el colonche?
e Sitio web
e Correo
e Redes sociales

Ingresa tu correo para que obtengas mas informacién sobre el colonche
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¢,Cuales redes sociales usas mas?
e Facebook
e Instagram
e Tik Tok
o WhatsApp

Preguntas para personas que si conocian el colonche:
¢ Como conociste el colonche?
o Familiares

e Amigos
¢ Noticias
e |[nternet

Si este producto se encontrara en el mercado, ¢lo comprarias?
e Si
e No
e Talvez
¢En qué lugar o lugares le gustaria poder comprar este producto?
e Internet

e Tienda
¢ Recomendarias este producto?
e Si
e No
e Talvez

¢, Qué valor le das a este producto?
e Muy malo

e Malo
e Regular
e Bueno

e Muy bueno
¢, Qué mejorarias de este producto?
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Encuestarealizada en Google Forms

Estudio de mercado sobre el colonche

El objetivo de esta encuesta es conocer en profundidad tu opinién acerca de esta bebida
(Colonche), y de esta manera poder medir el grado de rentabilidad que puede tener en el
mercado actual.

@ alejandro089826@gmail.com (no se comparten) [y
Cambiar cuenta

*Qbligatorio

Genero *

O Hombre
O Mujer

Estudio de mercado sobre el colonche

@ alejandro089826@gmail.com (no se comparten) ()
Cambiar cuenta

*Obligatorio

Te qustaria saber mas del

4Te qustaria saber mas acerca de este producto? *

QO si
O No

Atras Siguiente Borrar formulario

Redes sociales

;Cudles redes sociales usas mas? *

(O Facebook
(O Instagram

(O TikTok

(O whatsapp

(O otros:

Atras Siguiente

Edad *

QO 1825
O 2635
O 3645

O Masde4s

;Conoces el Colonche? *

O si
O No

Siguiente Borrar formulario

Has acerca del colonche

¢A través de que medio o medios Le qustaria recibir informacién sobre el colonche? *
QO citio web

QO correo

(O Redes sociales

QO otros:

Atras Siguiente Borrar formulario

Borrar formulario
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Conocimiento sobre el colonche

;Coma conociste el colonche? *

ZEn qué lugar o lugares le qustaria poder comprar este producto? *

(O Familiares O Internet
O Amigos o Tienda
(O Noticias
(O otros
O Intemnet
QO otros
;Recomendarias este producto? *
Si este producto se encontrara en el mercado, ;lo comprarias? * O af
Q s
O 1o
O No
Tal vez
O Tal vez O
3Qué valor le das a este producto? *
1 2 3 4 5
Muy malo O O O O O Muy bueno
;Qué mejorarias de este producto? *
Tu respuesta
Atras m Borrar formulario

Ley General de Desarrollo Forestal Sustentable
Articulo 1. La presente Ley es Reglamentaria del articulo 27 de la Constitucién Politica

de los Estados Unidos Mexicanos, sus disposiciones son de orden e interés publico y de
observancia general en todo el territorio nacional, y tiene por objeto regular y fomentar el
manejo integral y sustentable de los territorios forestales, la conservacion, proteccion,
restauracion, produccién, ordenacion, el cultivo, manejo y aprovechamiento de los
ecosistemas forestales del pais y sus recursos; asi como distribuir las competencias que
en materia forestal correspondan a la Federacion, las Entidades Federativas, Municipios
y Demarcaciones Territoriales de la Ciudad de México, bajo el principio de concurrencia
previsto en el articulo 73, fraccion XXIX-G de la Constitucion Politica de los Estados
Unidos Mexicanos, con el fin de propiciar el desarrollo forestal sustentable. Cuando se
trate de recursos forestales cuya propiedad o legitima posesion corresponda a los
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pueblos y comunidades indigenas se observara lo dispuesto por el articulo 20. de la

Constitucion Politica de los Estados Unidos Mexicanos.

Articulo 2. Son objetivos generales de esta Ley:

VI.

VILI.

VIII.

Conservar y restaurar el patrimonio natural y contribuir, al desarrollo social,
econdémico y ambiental del pais, mediante el manejo integral sustentable de los
recursos forestales en las cuencas hidrograficas, con un enfoque eco sistémico
en el marco de las disposiciones aplicables;

Promover el desarrollo cientifico y tecnolégico, asi como la transferencia de
tecnologia, como medios para alcanzar el desarrollo forestal sustentable;
Impulsar la silvicultura, el manejo y el aprovechamiento sustentable de los
recursos forestales, para que contribuyan con bienes y servicios que aseguren el
mejoramiento de la calidad de vida de la poblacion, con la participacion
corresponsable de los propietarios y legitimos poseedores de terrenos forestales;
Promover la provision de bienes y servicios ambientales, asi como proteger y
acrecentar la biodiversidad de los ecosistemas forestales mediante el manejo
integral del territorio;

Promover la organizacion, capacidad operativa, integralidad, transversalidad y
profesionalizacion de las instituciones publicas de la Federacion, las Entidades
Federativas, Municipios y Demarcaciones Territoriales de la Ciudad de México,
para el desarrollo forestal sustentable;

Promover la coordinacion interinstitucional de los tres 6rdenes de gobierno que
concurran en los territorios forestales;

Promover la legalidad en las actividades productivas, mejorar la capacidad de
transformacion e integracion industrial, impulsar la comercializacién y fortalecer la
organizacion de redes locales de valor y cadenas productivas del sector forestal;
Fomentar la produccion forestal para el crecimiento econémico nacional;
Promover acciones necesarias en el sector para dar cumplimiento a tratados
internacionales en los que el Estado mexicano sea parte en materia de cambio

climatico, diversidades biologicas y demas aplicables en la materia;
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XI.

XIl.

XII.

Garantizar, observar y promover el derecho al acceso a la informacion publica en
materia forestal;

Promover la prevencion y el manejo integral de los agentes disruptivos que
afecten a los ecosistemas forestales, mitigar sus efectos y restaurar los dafios
causados por estos;

Promover, en la politica forestal, acciones afirmativas tendientes a garantizar la
igualdad sustantiva de oportunidades para las mujeres, la poblacion indigena, los
jovenes y las personas con capacidades diferentes, y

Respetar, en el ambito de la Ley, los derechos de las comunidades indigenas y
comunidades equiparables, asi como el uso y disfrute de sus recursos forestales
en los términos de normatividad nacional aplicable y los instrumentos

internacionales vinculantes.

Articulo 3. Son objetivos especificos de esta Ley:

VI.
VII.

VIIL.

Definir los criterios de la politica forestal, describiendo sus instrumentos de
aplicacién y evaluacion;

Regular la proteccion, conservacion, uso sustentable y restauracion de los
ecosistemas, recursos forestales y sus servicios ambientales; asi como la
zonificacion, el manejo y la ordenacion forestal,

Establecer criterios e indicadores para el manejo forestal sustentable bajo un
enfoque eco sistémico;

Fortalecer la contribucién de la actividad forestal a la conservacion del medio
ambiente y la preservacion del equilibrio ecolégico;

Impulsar y fomentar las politicas relativas al manejo forestal sustentable en el
desarrollo integral del territorio rural, con el fin de coadyuvar en la diversificacion
de las actividades productivas;

Coadyuvar en la ordenacién y rehabilitacion de las cuencas hidrograficas;
Recuperar y desarrollar bosques en terrenos forestales degradados y terrenos
preferentemente forestales, para que cumplan con la funcién de conservar suelos
y aguas, ademas de dinamizar el desarrollo rural,

Fortalecer y mejorar los servicios forestales;
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XI.

XIl.

X1,

XIV.

XV.

XVI.

XVIL.

XVIII.

XIX.

Regular el aprovechamiento y uso de los recursos forestales maderables y no
maderables;

Promover la conservacion de los ecosistemas forestales, impulsando su
delimitacion y manejo sostenible, evitando que el cambio de uso de suelo con
fines agropecuarios o de cualquier otra indole afecte su permanencia y
potencialidad;

Impulsar el manejo forestal sustentable, bajo un enfoque ecosistémico y de
manejo integrado del territorio rural, mediante el cual se garantice la capacidad
productiva permanente de los ecosistemas y recursos existentes en los mismos y
se respete la integridad estructural y funcional, interdependencia, complejidad,
diversidad de los ecosistemas forestales y sus procesos de largo plazo,
considerando su capacidad de carga y aplicando el principio precautorio;
Promover las actividades productivas que sean compatibles con el manejo forestal
sustentable;

Fomentar las actividades forestales en terrenos agropecuarios;

Regular las auditorias técnicas preventivas forestales;

Promover y fomentar esquemas de certificacion nacional e internacional de las
actividades forestales y de produccion de servicios ambientales;

Regular y promover la prevencion, la atenciéon y el manejo integrado del fuego,
plagas y otros agentes disruptivos en areas forestales;

Fomentar las plantaciones forestales comerciales;

La mejora continua de la regulacion de las actividades forestales y el fomento de
la legalidad en toda la cadena productiva forestal y del sector forestal en su
conjunto;

Regular el transporte, almacenamiento y transformacion de las materias primas

forestales, asi como la vigilancia de estas actividades.
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