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1. El problema.

1.1.Titulo.

Propuesta de un plan de comercializacion para las cosechas de arroz en el municipio de

Guaranda, Sucre.

1.2. Planteamiento del problema.

La agricultura es una de las principales fuentes de ingreso del departamento de Sucre, en donde
uno de los cultivos que predomina en el sector primario es el arroz, de manera que esto se exporta
a lo largo de los departamentos de Colombia, para su posterior manipulacion y manufacturacion. En
donde uno de los municipios que generan un porcentaje considerable de produccion en el
departamento de Sucre, por medio de esta actividad es el municipio de Guaranda, puesto que tiene
unas caracteristicas aptas para el cultivo de arroz; empezando por su topografia plana, que favorece
el cultivo y su superficie anegable, que hace el terreno prospero para dicha actividad, por tal motivo

es necesario nuevas técnicas para la automatizacion del cereal.

Es importante mencionar que, a raiz de la falta de herramientas y la poca ayuda que ofrece el
Gobierno para la cantidad de produccion que se da, la actividad se vuelve poco rentable para su
comercializacion. Ademas, de contar los riegos propios del cultivo, como el tiempo para cortar el
arroz que debe ser entre 3 a 5 dias, lo que se hace imposible por falta de las caracteristicas

mencionados anteriormente, generando asi, la perdida de la materia prima.



1.3.Formulacion de la investigacion.

¢Cémo implementar un plan de comercializacion para las cosechas de arroz en el municipio de

Guaranda, Sucre?

1.3.1. Sistematizacion.

v ¢ Cudl es la situacion actual de las cosechas de arroz en el municipio de Guaranda, Sucre?

v ¢Cual sera la mejor opcion para que el arroz tenga mejores ventas?

v ¢Qué indicadores de control permitirian vigilar y medir la efectividad de las tacticas y
estrategias que se propongan?

1.4.0Objetivos de la investigacion.

1.4.1. Obijetivo general.

v Proponer un plan de comercializacion para las cosechas de arroz en el municipio de
Guaranda, Sucre.

1.4.2. Objetivos especificos.

v Analizar la situacién actual de las cosechas de arroz en el municipio de Guaranda, Sucre.

v Disenar el plan de ventas para el producto objeto.

v Formular indicadores de control que permitan vigilar y medir la efectividad de las tacticas
y estrategias propuestas.

1.5.Justificacion de la investigacion.

Guaranda es un municipio del departamento de Sucre que basa su economia en el comercio, la
ganaderia y la agricultura, resaltando de esta ultima los cultivos de arroz, como fuente de progreso

de una parte de la poblacién.



Una preocupacion que enmarca a los agricultores de arroz del municipio, es la poca ayuda que
tienen por parte del Gobierno para la comercializacion de sus cosechas, ocasionando en la mayoria
de veces, perdidas a gran magnitud sin poder dar una posible solucion. Los agricultores toman la
decision de invertir basados en los precios de venta del momento; sin embargo, debido a que el
periodo de recoleccion es muy corto se produce una sobre oferta del producto, esto ocurre debido a
que dicha recoleccion no se encuentra automatizada, pues segun Cadena J; Cuello D; Romero J &
Pérez S “La cosecha se realiza preferencialmente en forma manual y el arroz cosechado es
principalmente "trillado" a mano” , la cual a su vez, deprime los precios provocando grandes
pérdidas econdmicas a los agricultores. Por lo anterior, para los compradores del producto se hace
un poco dificil adquirir en tan poco tiempo la cosecha ya que no cuentan con suficientes recursos
financieros, impulsando a los agricultores a vender en la mayoria de los casos por debajo de sus

costos de produccion, afectando el nivel de productividad.

Ademas, debido al clima que se ha presentado en Guaranda Sucre de fuertes inundaciones, como
se ha reportado tltimamente en las noticias nacionales, tales como las de Semana, que reportan “Las
atipicas lluvias de agosto ya dejan en lo corrido de estos 20 dias el registro de 109 eventos en 85
municipios de 20 departamentos, los cuales han afectado a 3.226 familias y han generado la pérdida
de cuatro vidas y que cinco personas hayan sufrido heridas. Asi mismo, 2.083 viviendas se han visto
averiadas y otras 16 destruidas, informo el Gobierno nacional.” Lo cual genera, que los cultivos de

arroz se pierdan.

Es importante reconocer aquellos factores que afectan la comercializacién del arroz, porque
provocan bajo crecimiento del sector arrocero en el municipio de Guaranda, Sucre. Sefialarlos debe
permitir a los pequefios agricultores, forzados a reducir el costo de produccidn para mejorar su nivel

de vida, obtener mayores ganancias de sus cultivos y mejorar el nivel de productividad.



Es por esto, que se quiere implementar un plan de comercializacion para las cosechas de arroz,
concientizando sobre la importancia de la aplicacion de programas de mejoras de cultivos, que
beneficien directamente a los agricultores de arroz, proporcionando herramientas adecuadas para
aumentar su produccion, y asi mejorar su nivel econémico y la de sus familias. Y de esta misma
manera generar una mejor gestion de riesgo de desastre por parte del gobierno, para que de dicha
manera no sea tan grande el impacto hacia los agricultores, y sea menos la pérdida del arroz, cuando
ocurran tales desastres naturales. Ademas de lograr posicionar este arroz, como el mas importante

y preferido por las personas de todo el pais, para su consumo.

1.6. Delimitaciones y alcances.

El presente proyecto esta enfocado en implementar un plan de comercializacion para las
cosechas de arroz en el municipio de Guaranda, Sucre, con el motivo principal de dar una propuesta
que permita a futuro solucionar el problema de la perdida de cosecha, para aprovecharla al maximo,
puesto que las condiciones del terreno y el clima son propicias para que este cereal se produzca.
Dentro del plan se proponen formas de ayudas del gobierno para que la comercializacién mejore y

planificar la produccién de acuerdo a la capacidad de su cosecha, para evitar pérdidas.

Tematica.

La delimitacion tematica consiste en Implementar un plan de comercializacion acorde al nivel
de productividad de los agricultores de arroz de Guaranda, Sucre, para asi mejorarla en su maximo

potencial.

En donde, se trataran los siguientes temas:

v Plan de comercializacion

v Vision general del plan de comercializacion
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Obijetivos del plan de comercializacion
Anélisis de los clientes.

Debilidades y fortalezas del producto.
Anadlisis de la competencia.

Proceso de produccion de arroz.

Comercializacion del arroz.

< < < < < <K< «

Factores de pérdida en la cosecha del arroz.

1.6.1. Espacial.

El proyecto se limitara en el municipio de Guaranda, perteneciente al departamento de Sucre,
Colombia. Ubicada en la Region de la Mojana, al lado sur del departamento, delimitado por el rio

Cauca en su parte izquierda, conocida como la “La tierra del Cristo Grande”.

1.6.2. Temporal.

El proyecto se desarrollard en un periodo de 4 meses, que se comprende entre el 24 de agosto y el

06 de diciembre del presente afio.
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2. Marco de Referencia.

2.1. Antecedentes.

Las bases y fundamentos en las que se sustenta esta propuesta que permitieron fortalecerla

y a su vez orientarla, se mencionan a continuacion:

La monografia titulada ‘“Plan de Marketing para el Lanzamiento del Producto Arroz
SANECA en la Ciudad de Santiago, Rep. Dom.” elaborada por Carmen (2008) en la Universidad

Apec de Santo Domingo, el cual se realizd con los objetivos generales de:

e Determinar la participacion y el posicionamiento de las marcas de arroz

que se comercializan en la provincia de Santiago.

e Identificar las necesidades y los gustos de los consumidores de arroz en

cuanto al tamafio y calidad del producto.

e Identificar los medios de comunicacién idoneos que permiten al mercado

metas, caracteristicas y beneficio del producto.

La estudiante llegd a la conclusion que la posible razon del estancamiento se debia a la
marcada deficiencia presentada en el area de mercadotecnia, falta de creacion de bases de datos
de clientes, poca presencia en los puntos de ventas, escasos esfuerzos de promociones, nula

participacion en los medios de comunicacion masivos y falta de politica de relaciones publicas.

Esta monografia tiene relacion debido a que se debe realizar un plan de marketing o
comercializacion del arroz igual al tema que estamos tratando, ademas de aportarnos los pasos

a seguir para realizar dicho plan, como la utilizacién del analisis DOFA.
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La tesis elaborada por (SANCHEZ, PENA, & BOZADA, 2013) titulada “anélisis de la
situacion socio-econémico de los pequefios productores de arroz del canton Urdaneta y la
implementacion de un plan de comercializacion directa para mejorar su nivel de vida”, el cual
tiene como objetivo general; Analizar el sector agricola del canton Urdaneta para implementar
capacitaciones técnicas que redunden en una mejor calidad del producto y una comercializacion
justa tanto para el pequefio productor como para el comprador obteniendo de esta manera una
rentabilidad que mejore el nivel de vida de este sector y a través de la agremiacion establecer
contratos de recepcion y entrega del producto que garanticen la puesta segura del mismo en el
mercado. En donde se llega a la conclusion fundamental que expresa que el color de la espiga 'y
el tiempo que el cultivo lleva en el campo son las caracteristicas mas importantes en el momento

de realizar la cosecha.

Dicha tesis, la consideramos fundamental para nuestra propuesta, debido a que se enfoca en
solucionar un problema que afecta directamente a los agricultores de arroz, pero en este caso se
enfocan en otra poblacion, pero las condiciones son similares a nuestro estudio, por ende nos
sirve como base, para fomentar la investigacion, pues nos abre el panorama, para conocer los
factores que inciden en el escaso desarrollo socio econémico de los agricultores arroceros que

suceden en otro pais, para compararlo con el de nosotros.

Y por ultimo, tuvimos en cuenta el articulo, titulado “Caracterizacion del sistema de
produccion de arroz criollo en La Mojana, Colombia” elaborado por (Cadena, Cuello, Romero,
& Pérez, 2021), cuyo trabajo se realizo6 con el fin de determinar las caracteristicas de produccion
de arroz criollo en la subregion, a través de la metodologia de la encuesta que contempld
aspectos sociales, técnicos y econémicos, para llegar a la conclusion que la actividad arrocera

se ha llevado por un alrededor de 40 afios, pues su educacion es analfabetita. Esta investigacion,
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nos proporciond informacion relacionada al municipio de Guaranda, que hace parte de la region
Mojana, acerca de datos importantes, como la vida de los agricultores, que siembran el arroz y

de las condiciones de la tierra que poseen los terrenos dedicados a la siembra de estos cultivos.

2.2.Marco Tedrico.

2.2.1. Plan de comercializacion.

El plan de comercializacion o plan de marketing que lo definen, segun los expertos Kotler y
Keller (2012), “es un documento escrito en el que se recogen los objetivos, las estrategias y los
planes de accion relativos a los elementos de Marketing-Mix, que facilitaran y posibilitaran el

cumplimiento de la estrategia dictada en el ambiente corporativo, afio tras afio, paso a paso”.

Es un documento escrito en el cual se desarrollan los planes o proyectos comerciales a realizar,
resume las informaciones de mercado, los objetivos, entre otros. El mercadeo es parte esencial de
un negocio (Guidry, 2013); de hecho, es el corazén de cualquier negocio que sirva la funcion vital
de convertir actividades de produccion en desempefio financiero, asegurando la supervivencia del

negocio. El mercadeo es clave, sin importar el tipo de negocio (incluyendo la agricultura).

A pesar de la importancia del mercadeo, muchos pequefios agricultores no desarrollan un plan
de mercadeo, dichos agricultores continllan operando bajo la premisa de tratar de vender lo que
pueden producir en lugar de producir lo que puedan vender. Algunos de esto agricultores expresan
que no disponen de tiempo para desarrollar un plan de mercadeo, mientras que otros argumentan
que no hay necesidad de tal plan. El resultado de esta falta de vision es que muchos de estos
agricultores tienen una baja rentabilidad, observando como sus margenes de ganancia se evaporan

al ser precio-aceptantes en lugar de precio-determinantes. Como dice el dicho, “si se falla el planear,
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entonces se planea para no fallar”. Sin importar si se opera una finca grande o pequeiia, hay

beneficios importantes al desarrollar un plan de mercadeo.

Contrario a la creencia popular, preparar un plan de mercadeo no requiere una cantidad excesiva
o significativa de tiempo y recursos, resulta en beneficios que exceden en gran medida los costos.

Resulta esencial para la operacion de un negocio ya que ayuda a:

Llegar a los compradores potenciales de su producto.
e Incrementar el nimero de clientes.

e Aumentar las ganancias.

e Obtener dinero para financiar el negocio.

e Establecer objetivos claros, realistas y tangibles.

e Coordinar sus esfuerzos de mercadeo.
2.2.2. Vision general del plan de comercializacion.

Para tener una vision general de lo que es el plan de marketing, podemos definir a través de
los conceptos de Agatha Christie, los cuatro elementos claves del plan o las cuatro pes, termino

popularizado por E.J.McCarthy; segun (Rey, 2015):

Politica del producto: Definir las caracteristicas del producto que hade ofrecerse al cliente,
las cuales se refieren al producto fisico y a todos sus servicios. Algunas veces, el “producto” es

puramente un servicio.

Politica de precios: Determinar el coste financiero total que el producto representa para el
cliente, incluidos los descuentos, las rebajas, etc., y el precio para los mayoristas 0 minoristas que

han de distribuir el producto.
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Politica de distribucidn: Escoger los intermediarios promedio de los cuales el producto ha
de llegar a los consumidores. Entre ellos estdn los almacenes minoristas, los distribuidores

mayoristas e industriales, y una amplia gama de organizaciones de distintos tipos.

Politica de comunicaciones: Escoger los medios para “hablar” con los clientes, con los
clientes potenciales y con otras personas importantes para la organizacién, como los distribuidores.
Aunque ésta es la parte mas visible del marketing porque en ella intervienen la publicidad y las

ventas personales, es apenas uno de los elementos de la mezcla de marketing.

2.2.3. Principales aspectos del plan de marketing.

Para realizar un plan de marketing o/y comercializacion se deben tener en cuenta los siguientes

factores, los cuales componen dicho plan:

El resumen ejecutivo y tabla de contenido.

Es el comienzo del plan, donde se esbozan los principales objetivos y recomendaciones, el
resumen ejecutivo permite a la alta direccion detectar los puntos fundamentales del plan. Aqui
se describen las razones fundamentales en las que se apoya y los detalles operativos del

documento.

Analisis de la situacion. En este item se presenta informacion relevante de ventas, costos,
mercado, competidores y las diferentes fuerzas del macroentorno, en otras palabras, responde a
las preguntas, ¢como se define el mercado?, ;cudles las tendencias principales que lo afectan?,
¢qué oferta tiene la empresa y los aspectos criticos que enfrenta? Para realizar el analisis DOFA

(Debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas). (Castario, 2017).

Situacion actual de mercadeo. Describe datos de ventas, costos, competidores, canales de

distribucion, macroentorno, etc. (Castafio, 2017)
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Analisis de oportunidades y temas claves. Como amenazas, fortalezas y debilidades, es decir

temas relativos al producto que se ofrece. (Castafio, 2017)

Objetivos. Trata de definir los beneficios numéricos del plan en términos numéricos.

(Castafio, 2017)

Estrategia de marketing. Se define la mision y objetivos financieros de marketing, se
especifica a queé grupos va dirigida la oferta y las necesidades que satisface. Para esto, se utiliza
la informacién como compras, produccion, ventas, finanzas y recursos humanos, con el fin de

que la empresa pueda ofrecer apoyo adecuado para la ejecucion efectiva del plan.

Proyecciones financieras. Esta incluye un pronéstico de ventas, gastos y anlisis de punto
de equilibrio, muestran el volumen mensual de ventas previsto para cada categoria de producto.

Reflejando asi los costos de marketing previstos. (Castafio, 2017)

Seguimiento del plan. Destaca los controles que se realizaran para comprobar y ajustar la
ejecucion del plan. Para evaluar, controlar y sugerir posibles modificaciones es necesario

determinar indicadores internos y externos. (Castafo, 2017)

Programa de accion. Asignacion de tareas y recursos. (Castafio, 2017)

Declaracion de pérdidas y ganancias previstas. Se determina los beneficios que se

obtendran y los recursos que se invertiran para lograrlo. (Castafio, 2017)

2.2.4. Debilidades y fortalezas del producto.
Las debilidades y fortalezas del producto, esta relacionado con el ciclo de vida del mismo,

que se divide en 5 etapas; las cuales las define y clasifica Kotter y Keller, de la siguiente manera:
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Crecimiento. Se observa un incremento en las ventas considerable, la empresa comenzé
con algunos servicios y poco a poco ha ido incrementando su portafolio, realizando algunas
inversiones en activos y herramientas con tecnologia de punta para brindar un mejor servicio,

lo que le ha permitido crecer y sostenerse.

Sacudimiento. Es una etapa donde se observa gran competencia en el mercado, por lo
tanto, la empresa viene llevando a cabo estrategias como descuentos especiales a los clientes
que repitan la compra, por referidos, y fue necesario enfocarse en un nicho de mercado, que

fueron las empresas, como generadores de mayores ganancias y utilidades.

Madurez. Esta etapa se caracteriza por la estabilidad en cuanto a la demanda, precio,

competencia, tecnologia.

Declinacion. Empieza a descender el uso del servicio, especialmente por la aparicion de
competencia que ofrece mejores incentivos (precios mas bajos) lo que ocasiona que los costos
empiezan a subir y se hace necesario llevar a cabo estrategias agresivas para contrarrestar estos

factores.

Estacionalidad. Depende del cronograma que se maneje en cada pais, es decir si hay

festividades y demas, que pueden ayudar al producto.

2.2.5. Descripcion del arroz a traveés de la historia.

El arroz es una de las plantas mas antiguas, por tal razén ha sido dificil establecer con
exactitud la época en que el hombre inicio su propagacion, aungue la literatura China menciona
3000 afos antes de Cristo. El arroz (Oryza sativa L.), tuvo su origen al sur de la India y llegé a

América a través de China, Mesopotamia, Grecia, Egipto, Marruecos y Espafia. (Cordoba, 2018)

2.2.5.1.Cultivo de arroz.
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Los métodos que se utilizan para la siembra del arroz segin Cérdoba son:

Siembra en Surco. En esta forma de siembra se utilizan maquinas sembradoras, las cuales
depositan el fertilizante bajo el surco de siembra para un mejor aprovechamiento del mismo; en
algunos sitios surcan con tractor o arado de madera y siembran a mano, y consiste en depositar
la semilla a chorro seguido a una distancia entre surco de 0.30 m. Se requieren suelos bien
preparados, que permitan una adecuada y uniforme colocacion de la semilla a una profundidad

entre 0.02 y 0.05 metros, para lograr una germinacion y emergencia uniforme.

Siembra al Voleo Es una de las formas de siembra mas generalizada, por lo rapido y
economico. Existe el voleo manual, con maquinas esparcidoras manuales, la siembra con
boleadora de tractor y la siembra con avion; ademas, puede utilizarse semilla seca, himeda y
pre germinada, segun el tipo de preparacion del suelo. Las siembras son mas irregulares y la

germinacion de la semilla es des uniforme.

Siembra por trasplante. Es un sistema de siembra indirecta, en el cual las plantas crecen
inicialmente en semilleros o almacigos, para ser llevadas posteriormente al campo definitivo.
Este debe estar fangueado y muy bien nivelado. Se recomienda trasplantar cuando las plantulas
tengan de 15 a 18 dias de edad, y colocar de 2 a 3 plantas por postura. En este sistema se
presentan diferencias tanto en la forma de hacer los semilleros, como en los métodos de

realizarlo.

Para que no exista una pérdida de cosecha de arroz, los factores del clima y del suelo deben

ser propicios, como los describe Cordoba en su guia de cultivo de arroz.

Suelo. El suelo en el cual se puede desarrollar el arroz es tan variado, como el rango de

climas, al cual se puede exponer el cultivo. La textura varia de arenosa a arcillosa; con extremos
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de pH entre 3.0 a 10.0, sin embargo, su mejor desarrollo lo obtiene cuando la acidez no baja de
5.0 ni pasa de 6.5; contenido de materia orgénica del 1 al 50%; concentraciones de sal de 0-1%,
tolerando bastante la salinidad, permitiendo buenas producciones en suelos salinos (Vargas,

1985).

Clima. EIl arroz se cultiva en una diversidad de condiciones ambientales y es un cultivo
especial para las zonas himedas del tropico o para climas con temperaturas altas. La temperatura
afecta no solo el crecimiento, sino el desarrollo de la planta de arroz. No todas las fases de
desarrollo responden a los mismos rangos de temperatura, sino que cada una de estas es
favorecida por diferentes temperaturas, aunque se han desarrollado variedades que puedan
adaptarse a los distintos rangos. Las temperaturas criticas para la planta de arroz, estan
generalmente por debajo de 20°C y superiores a 30°C, y varian de acuerdo con el estado de
desarrollo de la planta. El arroz, se puede cultivar desde el nivel del mar hasta los 2,500 metros

de altitud. (Cordoba, 2018)

2.3. Marco Conceptual.
Los conceptos que se consideran importantes y relevantes para la presente investigacion son:

2.3.1. Plan de Marketing.

Es un documento en formato texto o presentacion donde se recogen todos los estudios de
mercado realizados por la empresa, los objetivos de marketing a conseguir, las estrategias a

implementar y la planificacion para llevarlo a cabo. (Mifiarro, 2020)

2.3.2. Andlisis de venta.

El andlisis de ventas es la practica de generar informacion a partir de datos de ventas, tendencias

y métricas para establecer objetivos y pronosticar tu rendimiento a futuro. (tudashboard, 2018)
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2.3.3. Anadlisis de la competencia.

El andlisis de la competencia es el proceso que pone en practica una empresa para saber como
actuar en el ambiente competitivo, el cual empieza reconociendo a sus competidores para determinar

cudles son sus principales objetivos, estrategias, puntos débiles y fuertes. (Quiroa, 2020)

2.3.4. Andlisis de los clientes.

El analisis de clientes consiste en monitorear y estudiar los datos recabados en las diferentes
interacciones con los clientes, para encontrar oportunidades de mejora y agregar valor a

la experiencia del cliente. (Silva, Associate, & LATAM, 2021)

2.3.5. Precio.

El precio es la cantidad necesaria para adquirir un bien, un servicio u otro objetivo. Suele ser

una cantidad monetaria. (Arias, 2016)

2.3.6. Distribucion.

Distribucion es la accion y efecto de distribuir (dividir algo entre varias personas, dar a algo
el destino conveniente, entregar una mercancia). El término, que procede del latin distributio, es

muy habitual en el comercio para nombrar al reparto de productos. (Porto & Merino, 2010)

2.3.7. Producto/servicio.

Un producto es algo que puedes percibir con tus sentidos: lo ves, lo tocas, lo hueles y, en algunos

casos, hasta lo oyes o lo degustas. En cambio, un servicio no lo puedes percibir. (Author, 2017).
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2.3.8. Promocion.

Promocion es laacciobn de promocionar una persona, cosa, servicio, etc. Tiene como
objetivo promover y divulgar productos, servicios, bienes o ideas, para dar a conocer y persuadir al

publico de realizar un acto de consumo. (significados, 2018).

2.3.9. Mercado Objetivo.

El mercado objetivo es aquel grupo de destinatarios al que va dirigido un producto o servicio
concreto. En sus origenes, los mercados objetivos eran grupos de individuos que se agruparon por

edad, género o perfil social. (Peird, 2017).
2.3.10. Nicho de Mercado.

Un nicho de mercado es una parte poco o nada atendida de un gran grupo de consumidores, una

oportunidad oculta dentro de una rama de negocios amplia y competitiva. (Moreira, 2019)

2.3.11. Posicionamiento.

El posicionamiento es un concepto de marketing basado en la colocacion por parte de las

empresas de sus marcas en el imaginario colectivo de los consumidores. (Galan, 2017)
2.3.12. Poblacion.

Es el conjunto de personas u objetos de los que se desea conocer algo en una investigacion. "El
universo o poblacion puede estar constituido por personas, animales, registros médicos, los
nacimientos, las muestras de laboratorio, los accidentes viales entre otros”. (PINEDA et al
1994:108) En nuestro campo pueden ser articulos de prensa, editoriales, peliculas, videos, novelas,

series de television, programas radiales y por supuesto personas. (Lopez, 2004).
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2.3.13. Muestreo.

Es el método utilizado para seleccionar a los componentes de la muestra del total de la poblacion.
"Consiste en un conjunto de reglas, procedimientos y criterios mediante los cuales se selecciona un
conjunto de elementos de una poblacién que representan lo que sucede en toda esa poblacién™

(MATA et al, 1997:19).

El realizar el disefio muestral es importante porque: a) Permite que el estudio se realice en menor
tiempo. b) Se incurre en menos gastos. ¢) Posibilita profundizar en el analisis de las variables. d)

Permite tener mayor control de las variables a estudiar. (L6pez, 2004)

2.3.14. Fertilizantes.

Los fertilizantes son sustancias o nutrientes, en formas quimicas saludables y nutritivos para las
raices de las plantas, para mantener y desarrollar el contenido de estos elementos en la tierra a
sembrar.

2.3.15. Hectérea.

Una hectarea es una medida de superficie cuyo simbolo se ha. Esta unidad equivale a 100 &reas:
un area, a su vez, es equivalente a 100 metros cuadrados. Esto quiere decir que una superficie de

una hectérea cuenta con 10.000 metros cuadrados. (significados, 2018)

2.3.16. Siembra.

Siembra es laaccion y efecto de sembrar (arrojar y esparcir semillas en la tierra que esta

preparada para tal fin, o hacer algo que daréa fruto). (Porto & Merino, 2010)
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2.3.17. Arroz.

Planta cereal de hojas largas y asperas y espiga grande, estrecha y colgante después de la

floracion; puede alcanzar hasta 1 m de altura. (RAE)

2.4. Marco Legal.

Las leyes que se tuvieron presentes para la realizacion de esta investigacion, las cuales deben ser

cumplidas, estan descritas a continuacion.

2.4.1. Ley de 1480 de 2011.

Tiene como principio general segun la constitucion de 1991 el de proteger, promover y
garantizar la efectiva defensa del derecho que tiene el consumidor a su seguridad e indemnidad, es

decir que el producto no les cause dafio.

2.4.2. Decreto 486 del 27 de marzo de 2020.

El cual consiste en la creacion de un incentivo econémico para los trabajadores y productores
del campo y se adoptan otras medidas para garantizar el permanente funcionamiento del sistema
de abastecimiento de productos agropecuarios y seguridad alimentaria en todo el territorio
nacional, dentro del estado de Emergencia Econdmica, social y Ecoldgica. (Ministerio de

Agricultura y desarrollo rural, 2020)

2.4.3. Derechos de Autor.

Esta area del derecho intelectual se encarga de la proteccion de las producciones
intelectuales en los campos artistico (esculturas, fotografias, pinturas, litografias, pantomimas,
obras musicales, dramaticas, coreograficas, obras de arquitectura, cine,etc.), cientifico

(articulos de  revista,  conferencias, mapas,  planos, croquis) Y literario  (libros,
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folletos, poemas, recitales, etc.). A la produccion intelectual se le denomina obra, que es una

creacion intelectual, original (en el sentido que sea personal), susceptible de fijarse en

cualquier tipo de soporte.

En Colombia, los derechos de autor estan protegidos mediante la Ley 23 de 1982

Derechos de Autor.

2.4.4. Derechos morales. Son los siguientes (art. 30 Ley 23/82):

Reivindicar siempre la paternidad de la obra, es decir, que se mencione su nombre 0
seuddénimo cuando se reproduzca, comunique, adapte o traduzca su obra.

Oponerse a modificacién de la obra.

Conservar la obra inédita o anonima.

Modificar la obra antes o después de su publicacion.

Retirarla de circulacion o suspender su utilizacion.

2.4.5 Derechos patrimoniales.

Son el beneficio de explotacion econdmica

sobre una obra y se pueden ceder, renunciar 0 negociar.

Son los siguientes:

Reproducir la obra a travées de cualquier medio conocido o por conocer.

Efectuar traduccion, adaptacion, arreglo o cualquier transformacion de la obra.
Comunicar la obra al pablico a titulo gratuito u oneroso.

Los derechos patrimoniales se causan desde el momento en que la obra susceptible de
estimacion economica se divulgue por cualquier forma o modo

de expresion (art. 72 Ley 23/83).
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2.5. Operacionalizacion de Variables.

Variables Dimensiones | Indicador | Técnicas e instrumentos
es de recoleccién de datos
Comportamiento Factor Edad Encuesta.
del consumidor Personal —
Ocupacion
de arroz
Estado
Civil
Estilo de
vida
Factor Costumbre Encuesta.
cultural S
Creencias
Factor social | Grupos de Encuesta.
Referencia
S
Factor Motivacion Encuesta.
psicoldgico -
Expectativ
as
Factor Frecuencia Encuesta.
econdémico | de compra
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Ingresos

Posicionamiento

del arroz

Atributos

Precio

Rendimien

to

Disefio

Calidad

Presentacio

Encuesta.
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3. Disefio Metodoldgico.

3.1.Tipo de Investigacion.

El presente trabajo se baso en el tipo de investigacion descriptivo, ya que tiene como finalidad
describir ;como es el arroz que se produce en Guaranda Sucre y como es este percibido por los
consumidores, para asi encontrar las mejores estrategias, para posicionarlo en el mercado y a su vez

solucionar los problemas de cosecha que presentan.

3.2. Disefio de la Investigacion.

Los métodos utilizados para dicha investigacion, son el método inductivo y método deductivo,
ya que se pretende comprobar un objetivo en base a las respuestas que nos brinde la encuesta y a su
vez generar un plan de marketing acorde a lo planteado. Ademas, es un proyecto factible, bajo un
enfoque cuantitativo, debido a que recurrimos a la recoleccion de datos, para su posterior analisis y

uso de las estadisticas.

A partir de lo descrito anteriormente, los pasos para realizar el proyecto establecido, se
describen en la Figura 1, que en resumen contiene-la definicion del problema, la elaboracion del
método para resolver el mismo, el disefio, la preparacion de analisis, datos y la presentacion del

informe, a través de los objetivos planteados.
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— Determinar el problema

Analizar la situacion — Elaborar un método para la solucion
actual de las del problema
- cosechas de arrozen == — Elaborar el disefio de investigacion
el municipio de — Recolectar informacion
Guaranda, Sucre. — Analizar la informacion
| — Elaborar el informe
-~ — Conocer el producto
— Definir el publico objetivo
Disenar el plan — Investigar la competencia
Procesode _ delventas para — Defin_ir. objetivos _
Investigacion el producto - — ldentificar estrategias de ventas
objeto. — Generar el plan a seguir

— Especificar la fuerza de venta
— Establecer presupuesto
— Efectuar un seguimiento del plan

Formular indicadores de =
control que permitan vigilar y

medir la efectividad de las .J ~ — Formular los indicadores de nivel de
tacticas y estrategias ventas
propuestas

Fuente: Elaboracién propia

3.3. Poblacién y Muestra.

3.3.1. Poblacién.

Se tendra como principal objetivo de estudio, la poblacion perteneciente a cualquier ente que
realice el seguimiento e inscripcion de productores de arroz del municipio de Guaranda, Sucre
Colombia, que cuenta con un nimero total de 18.601, valor estimado por el DANE para los afios
2018-2023. (Alcaldia municipal de Guaranda, 2020).De los cuales el nimero de productores de

arroz oscilan entre 150 y 200 familias, datos obtenidos de la Agencia de desarrollo Rural.
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3.3.2. Muestra.

Para obtener la muestra necesaria para nuestro estudio, utilizamos la formula para célculo de la

muestra poblaciones finitas.

B Z2XPXQXN
T e2(N-1+Z2xPxQ

n

Donde:

n: Tamafio de la muestra a calcular

N: los productores de arroz en el municipio de Guaranda, Sucre Colombia (200)
P: Proporcion de la poblacion de interés (0,5)

Q: 1-P (1-0,5= 0,5)

Z: Nivel de confianza de la encuesta 91% por ende la Z seria de un valor de 1,69; lo que nos

dara confiabilidad en el resultado
e: Error entre la proporcion maestral y la proporcion de la poblacion (0,09)

3 1,692 x 0,5 x 0,5 x 200
"= 0,092(200 — 1) + 1,692 x 0,5 x 0,5

= 61,40

Por lo tanto, nuestra muestra es de 61 Personas, a los cuales se les realizara la encuesta (ver
anexo 1) que tiene la finalidad de investigarlos a fondo la problematica propuesta, para conocerla 'y

asi proceder a realizar el analisis de la situacion actual, con la meta de proponer estrategias factibles.
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3.4. Técnicas e Instrumento de Recoleccion.

Los pasos que se utilizaron para la recoleccion de informacion que fue de utilidad para

cumplir los objetivos de este trabajo son:

v Contextualizacion a través de la basqueda de informacion (Fuentes documentarias,
bibliogréficas, etc.)
v Elaboracion del instrumento: Encuesta

El instrumento que se utiliz6 para sustentar la investigacion es:

La encuesta, Se realizara a través de un cuestionario orientado hacia las personas de la muestra,
con la finalidad de recoger informacién util y necesaria, que servirdn de fundamento, para la

creacion del plan de comercializacién, que tiene como objetivo posicionar dicho producto.

3.5. Andlisis de la Informacién.

Para el procesamiento y andlisis de la informacion, se empleara el programa Excel, para realizar

el respectivo analisis de varianza, de acuerdo al disefio estadistico que se utilizo.

Asi mismo, para la hora de hacer el analisis correspondiente, se hard uso de los métodos
deductivos, inductivos e histdricos, con la finalidad de extraer lo mas importante para la propuesta

relacionada con el plan de comercializacién y asi lograr el objetivo propuesto.
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4.1.Recursos.

4.1.1. Humanos.

4. Aspectos Administrativos.

Autora

Maria José Pacheco Caraballo.

4.1.2. Materiales.

Materiales Cantidad Utilidad

Libro “El Plan de 1 Para obtener el conocimiento

Marketing en la Practica” necesario sobre el tema, para

escrito por José Maria desarrollar el proyecto de

Sainz De Vicufa Ancin investigacion.

v MemoriaUSBde15 |1 Para guardar informacion del

presente informe.
GB.

v Hojas tamafio carta 61 En donde se encontrara
estipulada la respectiva
encuesta.

v Carpeta blanca, 1 Para transportar las encuestas,
hasta el lugar donde se
realizaran.

v Marcadores o lapices | 90 Para llenar las encuestas
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4.1.3. Locativos.

v Terrenos donde se realiza la cosecha de arroz en Guaranda Sucre

v Espacio Propio en casa para anélisis de resultados y escritura de los informes

4.1.4. Instrumentales.

v Computador

v Impresora

v Celular

v Calculadora

v Céamara fotografica

4.1.5. Institucionales.

Es importante contar con la ayuda de las siguientes instituciones

v Universidad de Pamplona

v Alcaldia Municipal de Guaranda, Sucre

33



4.1.6. Financieros.

4.1.6.1.Ingreso.

Elemento Valor Cantidad Total por
elemento
Aportes propios $400.000 1 $400.000

4.1.6.2.EQresos.

Elemento Valor Cantidad Total por
elemento
Libro “El Plan de $150.000 1 (unidad) $150.000

Marketing en la
Préctica” escrito por
José Maria Sainz De

Vicufia Ancin

Memoria USB de 15 | $15.000 1 (Unidad) $15.000
GB

Hojas tamafio carta | $50 61 (Unidad) $3050
Carpeta blanca $500 1 (Unidad) $500
Marcadores o lapices | $10.000 2 (cajas) $20.000

Total $188.550



https://www.buscalibre.com.co/libros/autor/jose-maria-sainz-de-vicuna-ancin
https://www.buscalibre.com.co/libros/autor/jose-maria-sainz-de-vicuna-ancin

4.2.Cronogramas de Actividades.

Propuesta de un plan
de comercializacion

para las cosechas de
“ arroz en el municipio de

Guaranda, Sucre

ACTIVIDADES

AGOSTO

CRONOGRAMA DE
ACTIVIDADES

SEPTIEMBRE OCTUBRE

Definicion del tema

i

Plant iento del pr

Elaboracion del Marco Tedrico

elaboracion de Instrumentos

Recoleccion de Informacion

Presentacion de avances

Redaccion del Informe Final

Sustentacion

NOVIEMBRE
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4.3.Presupuesto.

Presupuesto de Proyecto

Proyecto Propuesta de un plan de comercialization para las cosechas de arroz en el municipio de Guaranda, Sucre
Dwracion del proyecta i Meses

Costos directos 5 315.500,00 Presupuesto 5 31550000
Financiamiento 5 700.000,00 [Riesgo 5 15.775,00
Reserva para riesgos 5% Tatal S 33127500

Costos Directos

Elemento Tipo de recurso Tipo de Unidad Unidades Precio por unidad Costo
- - - -

- -]
Personal Aseenres Jormada semanal 8 3000 24000
Personal Encuestadores Jormada semanal 3 2500 7500
Personal Tabuladores de la informacicn Jormada semanal 1 5000 5000
Personal Anglista de datos Jormada semanal 2 6000 12000
General Libros Pieza 3 25000 FE000
General Memarias Pieza 1 15000 15000
General Marcadores Pieza 7 1000 2000
General Hojas Caja de 200 hojas 1 10000 10000
General Carpeta Pieza 1 500 500
General Impresian papel Pieza 100 100 10000
General Transporte Hora = 30000 150000
General Impresidn fotografica Pieza H 500 -ﬂ.Squ

Tipo Aporte

Propio para gastos generales | $ 400.000
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Capitulo 5
Propuesta de un plan de comercializacion para las cosechas de arroz en el Municipio de
Guaranda, Sucre.
5.1. Objetivos del Proyecto.
General.
v Proponer un plan de comercializacion para las cosechas de arroz en el municipio de
Guaranda, Sucre.
Especificos.
v Analizar la situacién actual de las cosechas de arroz en el municipio de Guaranda, Sucre.
v Disefiar el plan de ventas para el producto objeto.

v Formular indicadores de control que permitan vigilar y medir la efectividad de las tacticas
y estrategias propuestas.
5.2. Fundamentacién.
Con este proyecto se pretende crear un plan de comercializacion dirigido a las cosechas de
arroz en el municipio de Guaranda Sucre, enfocado en los pequefios productores de esta region y a
su vez ayudar a su economia personal y familiar. Por ende, les permitird aumentar sus ventas y
produccion para generar un buen margen de rentabilidad, que les ayude a suplir sus necesidades.
Para cumplir con este proyecto, se necesita la ayuda del propio gobierno como incentivo

hacia los productores a mejorar.
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5.3. Fases.

5.3.1 Andlisis de la situacion actual de las cosechas de arroz en el municipio de

Guaranda, Sucre.

El arroz es uno de los cereales mas consumidos a lo largo de la historia, ya que su existencia
proviene de afios atras, afiadido a esto es un alimento saludable, pues aporta vitaminas, proteinas y
aminoacidos.

Es consumido y cultivado por casi la mitad de la poblacion mundial, considerandose como
el alimento primordial de estos hogares y en uno de los municipios donde se produce es Guaranda-
Sucre, debido a su ubicacién y porque cuentan con disponibilidad de recursos hidricos, ya que tienen
a sus servicios el rio Cauca, el que a su vez cuando ocurre grandes lluvias, produce inundaciones,
que genera grandes pérdidas para los productores. Afiadido a esto no cuentan con maquinaria acorde
para el trabajo, lo que genera que se siga cosechando arroz, es la buena calidad de arroz que se
produce, y que la mayoria de los habitantes conocen esta labor.

5.3.1.1. Analisis EFE.

Del analisis de entorno en donde se desenvuelve la problematica se extrajeron trece (13)
variables més significativas que corresponden a seis (6) oportunidades y siete (7) amenazas del
ambiente externo en el que esta inmersa la organizacion.

En donde cada uno de los factores fue calificado de 1 a 4, el cual el nimero cuatro representa
una oportunidad mayor, el tres es oportunidad menor, el 2 amenaza menor y 1 amenaza mayor; por
otro lado, con el fin de evaluar el impacto generado, se le otorgo de la misma manera un peso a cada

item.
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PESO

FACTOR DETERMINANTE. PESO. CALIFICACION. PONDERADO.
OPORTUNIDADES.
Prec_los que prefieren mas calidad vs 0.1 4 0.4
precio.
] . 0,08 3 0,24
Nuevas tecnologias para el pilado.
Cregllmlento del sector arrocero en la 0,15 4 0.6
Region.
. - L 0,09 4 0,36
Disponibilidad de recursos hidricos.
Una importante cantidad de Area 0,05 3 0.15
rural.
Se dedican mayormente a la 0,06 3 0,18
agricultura, produciendo arroz.
AMENAZAS.
Pobl_auon |r_1d|gena gue poseen sus 0,04 9 0,08
propios territorios.
Maquinaria en mal estado. 01 1 01
Poca ayuda del gobierno. 0,07 1 0,07
Inundaciones en la Region. 0,05 1 0,05
Plagas en tiempos de lluvia. 0,09 1 0,09
Precios inestables. 0,07 2 0,14
Aplicacion de impuestos. 0,05 2 0,1
TOTAL: 1 2,56

Interpretacion.

Como se puede observar en la matriz de factores externos la suma de los totales
ponderados entre las oportunidades y amenazas nos da un valor de 2,56, lo que nos indica
que esta por encima del promedio aceptable. Concluyendo que los productores de arroz en
Guaranda Sucre deben aplicar estrategias para fortalecer las oportunidades e incrementar sus

puntuaciones para disminuir riesgos a futuro a fin de mejorar sus potenciales e incrementar
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mucho mas sus oportunidades. Y con respecto a las amenazas, se deben analizar cada una a
profundidad y buscar alternativas para solucionarlas y ganarle a la competencia.
5.3.1.2. Analisis EFI.

De igual manera que el analisis EFE y a partir del andlisis interno de Los productores
de arroz en Guaranda- Sucre, se extrajeron nueve (9) variables més significativas que
corresponden a cuatro (4) fortalezas y cinco (5) debilidades. Cada uno de los factores fue
calificado de 1 a 4 donde cuatro representa una fortaleza mayor, tres es fortaleza menor, 2

debilidad menor y 1 debilidad mayor; y de la misma manera se le asignd un peso a cada

item.
FACTOR DETERMINANTE. \ PESO. CALIFICACION. PESO PONDERADO.
FORTALEZAS.
Calidad del arroz. 0,25 4 1
Bugnos servicios por parte de los 0,08 3 0,24
agricultores.
Precios econémicos y competitivos. 0,13 4 0,52
Ubicacién adecuada. 0,07 3 0,21
DEBILIDADES.
Falta de organizacion. 0,15 1 0,15
Mal manejo de tiempo y recursos. 01 5 0.2
Pocos empleados. 0,05 2 0,1
No posee plan de marketing. 0,12 1 0,12
Herramientas tecnolégicas. 0,05 1 0,1
TOTAL: 1 2,64

Interpretacion.
Debido a que el total del ponderado esta por encima de la media, se puede considerar
que sus problemas internos son minimos y poco relevantes. Pero esto no significan que se

les deba pasar por encima, hay que tratar de solucionarlos, pero no es urgente hacerlo.
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5.3.1.3. DOFA.

Una vez identificados los factores internos y externos, se procedio a realizar el listado

DOFA.

MATRIZ DOFA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Calidad en el arroz.

Falta de organizacion.

Precios econémicos y competitivos.

Mal manejo de tiempo y de los recursos.

Magquinaria en el procesamiento de arroz.

Pocos empleados.

Tierra Fértiles.

No posee plan de marketing.

herramientas adecuadas.

Herramientas tecnoldgicas.

Servicio social entre agricultores.

Poca actividad comercial.

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Interés de los compradores por la calidad.

Ingreso de competidores en el mercado.

Tendencia al consumo saludable.

Constantes inundaciones en la region.

Crecimiento del sector arrocero en la mojana.

Plagas en tiempos de lluvias.

Alta demanda de arroz en el mercado.

Inestabilidad de los precios.

Obtener las herramientas adecuadas.

Falta de apoyo del gobierno al sector.

Una vez se tuvo la lista de la matriz DOFA, la cual estd compuesta por varios tipos de

estrategias basadas en el cruce de las variables de los cuatro factores mencionados.
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ESTRATEGIAS.

F.O

D.O

Aprovechar las tierras que posee la region
mojana para poder cultivar este cereal como lo
es el arroz y poder aumentar la participacion en
el mercado.

Disefiar un plan de marketing con el objetivo de
dar a conocer el arroz que se produce en la
region de la mojana, aprovechando que es de
buena calidad.

Los agricultores al ver la calidad de sus
cultivos, le es fructifero para mejorar su calidad
de vida.

Incentivar a los jovenes que inviertan sus
ingresos en las cosechas de arroz.

Los agricultores de la region de la mojana
aprovechan la calidad del arroz para participar
al consumo saludable.

Aplicar tecnologia, para obtener un mejor
manejo en los registros administrativos.

Guaranda sucre posee grandes extensiones de
suelo aptas para cosechar los cultivos de arroz y
por consiguiente aumentan el sector arrocero en
la region.

Aumentar la actividad comercial debido a las
herramientas adecuadas a la hora de cortar el
arroz.

F.A

D.A

Debido a la calidad del arroz y al buen servicio
que ofrecen, pedir ayuda del gobierno para
financiar maquinaria y sobre llevar los desastres
naturales.

Realizar un plan prospectivo del cultivo de
arroz, para definir estrategias para mantener
rentable el cultivo de arroz.

Darle a conocer a los clientes la calidad del
arroz por medios de muestras, sus promociones
y precios por medio de volantes.

Resaltar los beneficios y las caracteristicas del
arroz, convirtiéndolo en ventajas competitivas.

Capacitar a los agricultores sobre las pérdidas
que podrian tener debido a las inundaciones.

Generar estrategias competitivas.

Enfocarse hacia la calidad de los cultivos de
arroz.

Pedir ayuda al gobierno, por desastres
naturales.
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5.3.1.4. Analisis de la encuesta.
En este apartado se detalla los resultados de la encuesta realizada a los productores
de la muestra.

Anélisis de la encuesta a productores de arroz

1. ¢Hace cuanto trabaja como agricultor?

1. ¢hace cuanto trabaja
como agricultor?

Menos de 10 6
Entre 10-20 12
Mas de 30 43

1. ;Hace cuanto trabaja como
agricultor?

B Menos de 10
M entre 10-20
® Mas de 30

Grafica 10. ;Hace cuanto trabaja como agricultor?

Se identifica que una gran mayoria del 70% de los agricultores tienen méas de 30 afios ejerciendo
como agricultores. Mientras que solo un 20% se ubica entre los 10 y 20 afios, y solo el 10% tienen
menos de 10 afios de antigliedad en la labor.
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2. Son organizados entre sus jornaleros.

2. éSon organizados
entre sus jornaleros?

Si 12
No 49

2. Son organizados entre sus
jornalero

u Si

® No

Grafica 11. ;Son organizados entre sus jornaleros?

Los trabajadores opinan que una gran mayoria representando el 80% no se considera organizado

entre sus jornaleros, mientras que solo un 20% si se considera organizado.
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3. Ha recibido algun tipo de ayuda por parte del gobierno

3. ¢Ha recibido algun
tipo de ayuda por parte
del gobierno?

Si 18
No 43

3. Harecibido algun tipo de ayuda
por parte del gobierno

u Si

® No

Grafica 12. Ha recibido algun tipo de ayuda por parte del gobierno

El 70% de los encuestados exclamd nunca haber recibido algin tipo de ayuda por parte del

gobierno, mientras que el 30% si recibi6 ayuda del gobierno.
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4.  Lamaquinaria que posee para la labor es ptima

4. ¢La maquinaria que
posee para la labor es
6ptima?

Si 12
No 49

4. La maquinaria que posee para
la labor es optima

| Si

® No

Grafica 13. La maquinaria que posee para la labor es optima

Alarmantemente el 80% de los encuestados dice no poseer maquinaria 6ptima para la labor, mientras
que solo el 20% si posee maquinaria en éptimas condiciones para realizar la labor.
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5. Como encuentra las ganancias que obtiene. Marque una

5.¢Como encuentra las ganancias
gue obtiene? Marque una

Pocas con
respecto al trabajo 31

Buenas a pesar de
no tener las
herramientas 30

como encuentra las ganancias que obtiene?

= pocas

= buenas

Grafica 14. Como encuentra las ganancias que obtiene. Marque una

El 49% de los encuestados esta conforme con las ganancias que obtiene de su labor, mientras que

el 51% esta inconforme con las ganancias que percibe.
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6. Sesiente preparado para sobrellevar una inundacion

inundacion?

6.éSe siente preparado
para sobrellevar una

Si

No

61

6. Se siente preparado para
sobrellevar una inundacion

m Si

H No

Grafica 15. Se siente preparado para sobrellevar una inundacion

El 100% de los encuestados alarmantemente no se encuentra preparado para sobrellevar una

inundacion, ya gue no se sienten preparados para tal emergencia.
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7. Alahora de la venta realizan promociones

7. ¢Ala hora de laventa
realizan promociones?

Si

No

60

a la hora de las ventas, realizan promociones?

si
2%

Grafica 16. A la hora de la venta realizan promociones

Solo el 2% de los encuestados realizan promociones al momento de realizar ventas, mientras que

una gran mayoria no realiza ningun tipo de promocion a sus productos para las ventas.
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8.  Laubicacién en donde se realiza la cosecha la considera

8. Laubicacién en
donde se realiza la
cosecha la considera
Adecuada 61

Inadecuada 0

8. La ubicacion en donde se
realiza la cosecha la considera

B Adecuada

B [nadecuada

Grafica 17. La ubicacion en donde se realiza la cosecha la considera

El 100% de los encuestados considera adecuada la ubicacion donde se realiza la cosecha del
producto.

Interpretacion.

Los productores de arroz del sector, atraviesan por muchos inconvenientes, empezando con
que no poseen las herramientas necesarias, para su labor, afiadido a esto no estan preparados para
las inundaciones que se andan presentando Gltimamente, lo que genera que pierdan por lo menos la
primera parte de sus cultivos. Y por otro lado no son ordenados como pequefia organizacion de

produccion lo que ocasiona que sus ganancias no se exploten al maximo. Y a pesar que el terreno
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es adecuado para estos cultivos, sientes que no ganan lo suficiente con respecto al trabajo que
realizan, esto sucede porque no cuentan con buena mano de obra, aunque esto le sucede solo a la
mitad de los encuestados, pues la otra mitad siente que gana bien, de todas formas, sigue siendo

alarmante. La edad de dichos productores oscila entre 16 a 60 afios de edad.

5.3.1.5. Conclusiones de la situacién actual de las cosechas de arroz.

La situacion actual en el municipio de Guaranda- Sucre, esta en crisis debido a las recurrentes
inundaciones que han atacado el pais, sin embargo, la produccion sigue siendo estable por el
esfuerzo que se hace, ademas porque este cereal es bastante apetecido por la poblacion, por ende,
se insiste en la ayuda del gobierno y que a través del plan de ventas se mejore la rentabilidad para

los productores.

Del analisis del entorno de la problematica, los factores calificados como mayor oportunidad
para los productores son: la preferencia de calidad vs el precio, el crecimiento del sector arrocero
en la region y la disponibilidad de recursos hidricos, y dentro de las amenazas las calificadas como
mayores 0 las que mas pueden afectar al sector son la maquinaria en mal estado para la produccion,
la poca ayuda que recibe este sector por parte del Gobierno, la alta exposicion a desastres naturales
como inundaciones en la region y la consecuencia que trae las lluvias en la produccién que son las
plagas. Teniendo en cuenta estos factores del entorno se encontré que los productores de arroz en
Guaranda Sucre, deben aplicar estrategias que maximicen las oportunidades y que minimicen los
riesgos mayores a los que estan expuestos (ya sea por condiciones de la regién o por factores

externos que afecten de manera negativa el mercado y la produccién de arroz en la region).

En cuanto al analisis interno se consideraron un total de nueve factores entre debilidades y
fortalezas, los calificados como mayor fortaleza son la calidad del arroz y los precios competitivos,
y las debilidades calificadas como mayores son la falta de organizacion, las herramientas
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tecnoldgicas y la carencia de un plan de marketing. Teniendo en cuenta estas variables internas en
la produccion del arroz, se encontrd que los problemas internos son existentes pero irrelevantes, es
decir, que los productores de arroz pueden participar y competir en el mercado aun con las falencias
en los procesos internos, dado que sus mayores fortalezas son la alta calidad y los precios

competitivos, las que se sobreponen a sus debilidades.

Para el anélisis DOFA se construyeron las posibles estrategias basadas en las variables antes
encontradas, se destacan Disefiar un plan de marketing con el objetivo de dar a conocer la calidad
del arroz que se produce en la regidn de La Mojana, capacitar a los productores sobre las pérdidas
que podrian tener por factores climéticos en la region, pedir ayudas al gobierno para financiar
maquinaria que permita hacer mas eficiente la produccién de arroz y que les permita sobrellevar los
desastres naturales, ademas se destaca la estrategia de realizar un plan prospectivo del cultivo de
arroz para definir estrategias que permitan mantener la rentabilidad del cultivo de arroz para los

productores.

Se concluye por tanto que para la consecucion exitosa de estas estrategias mencionadas es
evidente en primer lugar la dependencia de ayudas econémicas del Gobierno Nacional, segundo, la
comunicacion, organizacion y educacion empresarial entre los mismos productores de la regién para
una facil adaptacion y reposicion ante los desastres naturales, ademas para la cooperacion y ayuda
mutua entre productores del sector arrocero y tercero la capacitacion en temas de marketing para los
agricultores, el conocimiento en formas de comercializacion del arroz de otras formas que les
generen mayor rentabilidad como por ejemplo los clusters, la economia cooperativista y la economia

solidaria.

A través de la aplicacion de una encuesta como herramienta de recopilacion de datos de los
agricultores de la region se obtuvo informacion relevante, en primera medida se evidencio que, de
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las 61 personas encuestadas, el 70% de ellas, es decir 43 personas, manifestaron estar trabajando
como agricultores hace 30 afios, es decir que se puede inferir que son personas cuya labor de

agricultores hasido la inica que han desempefiado y que posiblemente ha sido por tradicion familiar.

De los 61 encuestados, el 80% no se considera organizado entre sus jornaleros, es decir que
aqui se evidencia la carencia de orden y organizacion en los procesos productivos de arroz en la
region, por lo que nace la necesidad de crear una estrategia de marketing y de organizacion entre

productores de la regién para mayor competencia en el mercado.

El 70% de los encuestados manifiesta no haber recibido algln tipo de ayuda por parte del
Gobierno Nacional y solo 18 personas encuestadas manifestaron si haber recibido ayudas.
Unicamente el 20% de los encuestados reconocen que la maquinaria en la que se apoyan para la
produccidn de arroz es Optima y esta en buenas condiciones, por lo que se asume que la maquinaria

tiende a ser un factor indispensable para la eficiencia productiva en la produccién del arroz.

En cuanto a las ganancias obtenidas por la produccion, el 51% de los encuestados indica que
las ganancias obtenidas son pocas con respecto al trabajo realizado y el 49% indica que son buenas
ganancias a pesar de no contar con las herramientas necesarias para la produccion. Es decir que para
quienes no cuentan con las herramientas y maquinaria necesaria en la produccién, las ganancias han
sido buenas, y para quienes, si cuentan con todas las herramientas en la produccion y la
implementacién de maquinaria en sus cultivos, consideran que las ganancias han sido pocas
comparadas con la inversion realizada, es decir que falta mayor divulgacion de la calidad de su
producto para llegar a mas compradores que estén dispuestos a pagar un precio justo por buena

calidad.
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La pregunta clave dentro de esta encuesta realizada es sobre el manejo de los desastres
naturales en la region debido a cambios climaticos, se consultd a los 61 encuestados si consideraban
que si estaban preparados o no para sobrellevar una inundacion, de los cuales el 100% respondio
que no, es decir que entre agricultores, ninguno cree estar preparado para eso, ninguno se siente
capacitado para enfrentar dicha situacién, por lo que se concluye que falta mayor conocimiento y
capacitacion en temas de desastres naturales como inundaciones, falta mayor informacién entre los

productores sobre como prepararse para el antes, durante y después de una inundacion.

Del 100% de los encuestados, el 98% es decir 60 personas encuestadas manifestaron no
realizar promociones en el momento de realizar la venta de sus productos, es decir que aqui se
evidencian fallas en momentos de negociacion entre productores y compradores, ya sea por razones
de rentabilidad del cultivo o por razones de pérdidas en que incurre el productor al momento de
negociar, por lo que se hace necesario la capacitacion en estos temas para los productores de la

region.

Finalmente, el 100% de los encuestados considera que la ubicacién donde realizan sus
cosechas es adecuada, es decir que cuentan con suficiente extension de tierra y que las condiciones
del terreno son aptas y suficientes para la produccion de arroz. Es decir que en este punto desconocen
o ignoran las condiciones climéticas como las temporadas de lluvias para sus cultivos y solamente
consideran la ubicacién de las tierras, por lo que nuevamente se sugiere que es necesaria la

capacitacion en estos temas para los productores de la region.

La situacion actual climatica de la region no es la que mas favorece la produccién de arroz,
pero gracias a la insistencia de los agricultores esta se hace estable, por lo que es necesario las
ayudas econdémicas del Gobierno Nacional y la evidentemente necesaria capacitacion en temas de
desastres naturales, manejo de cambios climaticos, emprendimiento, marketing y demas para
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sobrellevar esta situacion y que los productores de arroz se sigan manteniendo en el mercado sin

Ilegar a perder sus cultivos y maximizando sus oportunidades y rentabilidad en este sector.
5.3.2. Disefio del plan de ventas para el producto objeto.

5.3.2.1.Descripcion el producto.

El arroz es cultivado en tierras fértiles donde tendra su proceso de desarrollo y crecimiento, en un
periodo de 3 a 4 meses aproximadamente; luego de este tiempo es cortado con maquinaria
(Combinada) es empacado en bultos o sacos, el cual tiene un peso aproximado de 5 arrobas. El
producto es trasportado por tractores al lugar donde va hacer comercializado, el arroz se les
entregara en concha y por bultos, al comerciante que mejor precio tenga para la compra del

producto.

Bultos con arroz.
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Sacos (costales).

5.3.2.2.Definicion del publico objetivo.

El publico objetivo a quien se enfocan los agricultores de arroz del municipio de Guaranda Sucre,

son aquellos compradores que obtienen el producto para revenderlos por fuera del municipio a

grandes distribuidores y poder generar ingreso.

5.3.2.3.Investigar la competencia.

INVESTIGAR LA COMPETENCIA.

. Comprador #1 Comprador # 2 Comprador # 3
Agricultores. Cantidad Tipo de Arroz. Geoqra_ﬁa Precio por bulto. | Precio por bulto. |Precio por bulto.
(Bultos) (Corregimiento)
$ 50.000 | § 53.000 | $ 55.500

Yowvanni Solana. 710 Arroz fino. Buenaos Aires. X
Francisco Sierra. 525 Arroz fina. Ventura. X
Bernardo Rodriguez. 436 Barbil. Buenas Aires. X
Jairo Gutierrez. 352 Guayaquil. Centro Alegre. X
Oswvaldo Diaz. 260 Guayaquil. Puerto Venecia. X

5.3.2.4.Especificar la fuerza de venta.

Para efectuar las ventas, se considera formar un equipo de ventas, que se contara con un director

comercial y dos vendedores con capacidades de influencia, negociacion y convencimiento o que el
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productor se encargue directamente de este, practicamente esta en decision del productor como se

menciono.

ESTRATEGIAS GENERALES.

ESTRATEGIAS.

ACTIVIDADES.

RECURSOS.

PRODUCTO.

Cultivar arroz en mayor cantidad.

Disponer de mayor cantidad de
hectareas de tierras.

10 hectéareas de tierra
$ 3.000.000

Disponer suficientes semillas
fertilizante para la siembra.

60 bulto de semilla ($
3.000.000),10 litro de veneno
para maleza ($ 150.000) y 5
bulto de urea ($ 600.000)

Disponibilidad de tiempo.

Supervision permanente

Tener las herramientas
adecuadas para el proceso.

Fumigadora, tractor,
combinada y costales.

Alianza con agricultores.

Identificar a los agricultores.

Analizar los agricultores por
medio de un cuadro
comparativo.

Identificar fortalezas y
debilidades.

Base de datos de los
agricultores.

Identificar puntos en comdn.

Analizar las ideas.

Generar acuerdos de voluntades.

Plasmar las ideas en Word.

Generar documentos en alianzas
como tal.

Computador, memoria USB.

Realizar estudios especializados para

obtener mayor conocimiento sobre el

potencial de las tierras fértiles de la
region de la Mojana.

Identificar empresas que realicen
estudios en suelos agricolas.

Investigacion en internet.
*Hidrolab.

*Rennova Arquitectos E
Ingenieros S.A.S.

Realizar cotizaciones de los

Estudios de suelos. $

estudios técnicos. 750.000
Analizar de acuerdo a la o s
. . Socializacion.
conveniencia de los agricultores.
Hacer el contrato con la empresa | . .
Divulgacion

especializada.

Realizacion de los estudios de
suelo, con sus respectivos
resultados.

Resultados plasmados en
documentos.
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PRECIO.

Fijar los precios de acuerdo a la
competencia y obtener mayor
participacion en el mercado.

Identificar la competencia.

Analizo la competencia, Por
medio de un cuadro
comparativo.

Identificar los precios de la
competencia

comparo los precios de la
competencia

Identificar los costos de la
produccion de los agricultores de
Guaranda sucre.

Crear base de datos,
analizando precios de
competencia.

Establecer margen de utilidad de
acuerdo a los costos de
produccioén y precios de los
competidores.

Costos de la competencia.

Establecer los precios de venta.

Resultado del analisis.

Establecer precios diferenciales a las
cosechas premium

Identificar cosechas premium.

Medio de transporte.

Analizar precios.

Tabla de contabilidad.

Fijar los precios establecidos.

Publicar precio establecido.

Descuentos por volimenes de
ventas.

Mayor demanda.

Registro de venta.

Fijar cantidad.

Control de venta.

Establecer descuento.

Publicar descuentos
establecidos.
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DISTRIBUCION.

Alianzas estratégicas con Empresas
industriales.

Identificar empresas industriales.

Investigacion en internet

Escoger empresas industriales.

Seleccion de empresa.

comulacion con la empresa
escogida.

Correos electronicos,
llamadas.

Generan acuerdos.

Transporte para realizar la
ruta de encuentro.

Plasmar en documentos las
alianzas generadas.

Computador, memoria USB.

Disefio ruta de venta del producto.

Identificar las rutas pocas
conocidas.

Comunicacion con personas
externas.

conocer las rutas escogidas.

Transporte para realizar
recorrido de la ruta.

Genero acuerdos de ventas.

Plasmar en documento Word.

Realizar rutas de ventas.

Transporte de
comercializacién.

Establecer funciones a los socios.

Reunidn entre socios.

Celular.

Funcidn a generar entre socios.

Plasmar en documentos
acuerdos realizados.

Escoger el socio adecuado para
la comercializacion.

Seleccion de personal.

plasmar las actividades a

Generar directrices de

Promocidn por medio de radio de
comunicacion.

realizar. actividades.
COMUNICACION.
Disefio el plan de medios. Radio.

Comunico la radio.

Llamadas por celular.

Plasmo la idea.

Dialogo de acuerdo.

ejecuto las promociones por
medio de la radio.

$ 20.000 mensuales.

Creacién de marca.

Disefiar nombre, logo, slogan.

Computador, memoria USB.

comunicar publicista.

Llamadas por celular.

Asesoria.

Conocimiento.

Creo opciones.

Selecciono la mejor opcion.

Computador, memoria USB.

crear marca.

65.000
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Estrategias plan de venta.

ESTRATEGIAS.

ACTIVIDADES.

RECURSOS.

RESPONSABLES.

INDICADORES.

Crecimiento de
ventas.

Aumento de
demanda, aumento
de produccién,
control del producto
y registro de ventas.

Disponer de mayor
cantidad de
hectareas de
tierra, disponer
suficientes
semillas
fertilizante para la
siembra,
Disponibilidad de
tiempo, tener las
herramientas
adecuadas para el
proceso y pc.

Socios de los cultivos.

(Ventas del periodo actual - ventas del periodo anterior)

Ventas del periodo anterior * 100

Reforzar las ventas
en mercados en
donde el producto
es poco conocido.

® Proponer la idea
entre los miembros
de la organizacion
que cosecha arroz.
e Disefiar la ruta de
promocion y ventas
del producto.

¢ Conozco las rutas
seleccionadas.

* Genero acuerdos
de ventas.

¢ Realizo las rutas
seleccionadas para
las ventas.

Genero la idea,
transporte para
realizar la ruta,
plasmo la idea en
pcy el transporte
para
comercializacion.

Agentes de ventas,
encargado de
marketing y chofer
del transporte.

Total de pedidos entregadas

Total de pedidos despachados

Aumento de ventas
mediante
promocionesy
publicidad.

e Crear promociones
directas para los
clientes.

¢ Repartir volantes
para que conozcan
estas promociones.
* Muestras gratis
para generar
confianza en el
producto.

Computadora,
acceso a internet e
impresora.

Agentes de ventas Y
encargado de
marketing.

$Crecimiento de las ventas

$Actividades de promocion y publicidad

Alianzas estratégicas
con Empresas
Industriales.

Identificar empresas
industriales, escoger
empresas
industriales,
comunicacion con la
empresa
seleccionada,
Generan acuerdos y
plasmar en
documentos las
alianzas generadas.

Investigacion en
internet, seleccion
de empresa,
correos
electroénicos,
llamadas,
transporte para
realizar la ruta de
encuentroy
transporte para
realizar la ruta de
encuentro.

Agentes de ventas.

Venias fotales

Total pedidos
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5.3.3. Disefo de indicadores de control que permitan vigilar y medir la efectividad de las

tacticas y estrategias propuestas.

ESTRATEGIAS. INDICADORES.

Indice de crecimiento de ventas =

Crecimiento de ventas. (Ventas del periodo actual — ventas del periodo anterior)

Ventas del periodo anterior * 100

Indicador de cumplimiento =

Reforzar las ventas en mercados
en donde el producto es poco

Total de pedidos entregados

conocido. '
Total de pedidos despachados
Indicador de eficiencia =
Aumento de ventas mediante §Crecimiento de las ventas

promociones y publicidad. . ” -
$Actividades de promocion y publicidad

Promedios de pedidos =

Alianzas estrategicas con Ventas totales
Empresas Industriales.

Total pedidos
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Recomendaciones.

Para efectuar el proyecto se necesita de mucho compromiso por parte de la alcaldia y gobernacion
del Departamento de Sucre, ya que ellos son los principales gestionadores de proyectos que

favorecen al Departamento.

Fortalecer los diversos grupos asociativos que se encuentran el municipio de La Union
(Organizaciones de base, Ongs, Cooperativas etc.) en torno a los aspectos organizativos, de

produccién y administracion, que permitan el desarrollo de las estrategias planteadas en el trabajo.

Recomendacién objetivo 1.

Dado que los productores de la region conocen la actividad econémica a la que se dedican
desde hace mas de 30 afios, desconocen las formas de mejorar sus cultivos, y las formas de
asociacion y cooperacion entre productores para mejorar sus ventas en la regién, por lo que se
recomienda y se evidencia que es necesaria la capacitacion en temas de emprendimiento,
marketing, cooperativismo, cambios climéaticos y coémo enfrentar los desastres naturales para que
los productores puedan minimizar las pérdidas y gastos en que se pueden incurrir y a su vez
puedan maximizar la produccidon de sus cultivos en donde se generen niveles de rentabilidad para

los productores y agricultores de la region.

Se recomienda incluso que estas capacitaciones, cursos y difusion de este conocimiento
que necesitan, se realice incluso antes de que apliquen a beneficios econémicos del Gobierno
Nacional para que cuando se les otorguen, puedan aprovecharlos al maximo en satisfacer las

necesidades individuales y colectivas de los productores de arroz de la region.
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Recomendaciones objetivo 2.

Dado que la estrategia de ventas considera recursos para su ejecucion como la contratacion de
agentes de ventas, el pago de maquinaria especializada, herramientas y publicidad, se evidencia que
es necesario contar con recursos econémicos para financiar dichos requerimientos, es decir que se
puede concluir que se genera una dependencia econdmica 0 monetaria ya sea de ayudas del
Gobierno departamental, Nacional, o de alianzas con socios o empresas industriales. Es decir que
los agricultores siempre van a necesitar de un financiamiento econdémico que les permita apalancar
y hacer frente a la innovacion en formas de comercializar las cosechas de arroz de la region. Por lo
anterior se recomienda que se realicen alianzas y clusters entre los mismos productores de la region
y luego busquen financiadores o socios que les permitan transportar y distribuir la cosecha, es decir
continuar en la cadena de venta y asi lograr que la rentabilidad se quede dentro de la economia de

la region.

Recomendaciones objetivo 3.

Dado que las productores no tienen conocimiento en temas de marketing, emprendimiento
y en formas de diversificacion de comercializacion y negociacion, es importante recomendar que
antes de adoptar estos indicadores es clave que los productores se apropien de este conocimiento y
fortalezcan sus alianzas existentes para que los adopten de manera constante y organizada y para
que se puedan garantizar los resultados esperados, este proceso puede también considerarse de
autoconocimiento de su actividad econémica, para que puedan sentirse duefios de sus esfuerzos y
resultados.

Se recomienda ademas el acompafiamiento permanente por parte de las organizaciones
capacitadoras o de las empresas aliadas en el proceso de aprendizaje para garantizar que los

agricultores (que se espera que sean los mayores beneficiarios de estas estrategias e indicadores
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planteados) comprendan, afiancen ese conocimiento y se apropien de estas estrategias para el

crecimiento de sus ventas y por ende de su utilidad.

Conclusiones.

El proyecto se presentd con el fin de evaluar la aceptacion del arroz por parte de los ciudadanos
del municipio Guaranda, Sucre, con el propésito de aumentar progresivamente la ingesta de
alimentos sanos que permitan disminuir las enfermedades cronicas no infecciosas. Por lo tanto,
una vez analizados los datos cualitativos y cuantitativos podemos demostrar que la aceptacion del
publico ante el concepto presentado resultd que un gran porcentaje suele usar arroz en todos los
platos necesarios en sus hogares. Lo cual se considera que hacer estudios como estos genera un
gran resultado que ayuda en la factibilidad de la creacion de planes que ayuden econdmicamente a

las empresas y a los ciudadanos.

Conclusion objetivo 1.

Es posible concluir que la situacion actual en el municipio de Guaranda Sucre es precaria,
pero para mantener la produccién y la economia arrocera de la regién, los productores de arroz se
preocupan por cultivar y producir como sea, asi la rentabilidad sea baja. De la encuesta aplicada se
puede concluir que, aunque los productores practican esa actividad econémica desde hace mas de
30 afos y tienen antiguedad en la labor, desconocen los efectos y beneficios de marketing el
conocimiento en diversificacion de produccién o de nuevas formas de comercializacion son pocas,

ademas que los productores de la region carecen en su mayoria de ayudas del Gobierno Nacional.

Del andlisis de factores internos y externos se puede concluir que los productores conocen

la calidad de su produccion y estan dispuestos a competir con precios en el mercado, aun cuando
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muchos de ellos manifiestan no contar con la maquinaria necesaria y en condiciones adecuadas

para la eficiencia de la produccion de arroz.
Conclusion objetivo 2.

A partir de la definicidn del publico objetivo de los productores de arroz se puede evidenciar
que estos venden su produccion a un tercero que interviene en el proceso, es decir, que el proceso
de venta y compra del producto no es desde el productor hacia el consumidor final sino que
intervienen mas de un intermediario en el proceso, por lo que se puede concluir que este hecho
probablemente aumenta el precio del producto tras la reventa del mismo, es decir que cuando el
producto llega al consumidor final el valor del producto se ha incrementado para generar
rentabilidad a todos lo que intervienen en el proceso, que probablemente pueden ser productores,

compradores de la cosecha, transportadores, distribuidores, y el consumidor final.

Dentro de la especificacion de la fuerza de ventas se plantean estrategias de producto, precio,
distribucion y comunicacion, entre las que se destacan cultivar arroz en mayores cantidades,
establecer alianzas con agricultores, fijar los precios de acuerdo a la competencia, descuentos por
volimenes en ventas, establecer alianzas con empresas industriales, disefiar una ruta de venta del
producto, la promocién por medios de comunicacion de alta difusion en la region como la radio y
la creacion de una marca. Se puede concluir que todas estas estrategias estan enfocadas en el plan
de ventas y consideran los factores mas relevantes dentro del mismo, para la estrategia “crecimiento
de ventas”, se evidencia que se requieren recursos como el aumento de la cantidad de hectareas de

tierra y tener las herramientas adecuadas para el proceso.
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Conclusidn objetivo 3.

En cuanto a las estrategias propuestas se disefiaron indicadores a través de los cuales se
puedan evidenciar el cumplimiento o avance de la estrategia propuesta, del crecimiento de las
ventas se crea un indice de crecimiento de ventas en el que interactdan las ventas del periodo
actual y las del periodo anterior, de la estrategia de reforzar las ventas en mercados donde el
producto es poco conocido se propone un indicador de cumplimiento en el que interactuan el total
de pedidos entregados y el total de pedidos despachados, el aumento de las ventas mediante
promociones y publicidad se propone un indicador de eficiencia: el valor del crecimiento de las
ventas sobre el valor de las actividades de promocion y publicidad y en cuanto a las alianzas
estratégicas se plantea un indicador del promedio de pedidos, tomar el valor de las ventas totales
sobre el total de pedidos.

Se puede concluir que los indicadores disefiados para el control de las estrategias
corresponden a estas, excepto la de las alianzas estratégicas con empresas industriales dado que las
ventas totales sobre el total de pedidos se asumen que son ventas por medios publicitarios,
tradicionales o por las mismas alianzas y no garantizan que correspondan de manera Unica a las de

las efectuadas en alianza comercial.
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Anexos.

Anexos 1. Encuesta

Universidad de Pamplona

La presente encuesta es por motivo académico, para completar el trabajo de investigacion

que lleva como titulo “Propuesta de un plan de comercializacion para las cosechas de arroz en el

municipio de Guaranda, Sucre”

La encuesta cuenta con preguntas de una sola opcion, opcién multiple y escalas de Likert, en

donde se abarca el tema del consumo del arroz.

Edad: Sexo: Masculino

Femenino

1. ¢En su casa consumen arroz?

Si

No

2. ¢Cual es la frecuencia de compra de arroz en su casa?

Una vez a la semana

Quincenalmente

Mensualmente

Cada dos meses

2 veces al afo
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1 ves al afio

3. ¢ Qué tipo de arroz consumen en su casa?

Grano largo

Grano corto

4. ;Cudl es el factor mas importante para usted al momento de escoger este producto?
Precio

Calidad

Empaque

Tamario de la presentacion

Marca

5. ¢Por cuales medios de comunicacion le gustaria enterarse del producto?
Redes sociales

Television

Radio

Medios impresos

Vallas

Activaciones en CC.

6. Como es el servicio brindado por los productores de arroz hacia usted como cliente
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Buena

Mala

Regular

7. ¢Piensa usted que las estrategias de comunicacion y marketing de las

empresas arroceras con respecto a sus productores son efectivas para promocionar sus

productos?

Sl No
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Anexo 2. Encuesta a los productores de arroz
Edad

1. ¢Hace cuanto trabaja como agricultor?
2. Son organizados entre sus empleados
Si No

3. Harecibido algun tipo de ayuda por parte del gobierno

Si No
4. Lamaquinaria que posee para la labor es optima
Si No

5. Como encuentra las ganancias que obtiene. Marque una
Pocas con respecto al trabajo

Buenas a pesar de no tener las herramientas

6. Se siente preparado para sobrellevar una inundacién
Si_ No

7. Alahora de la venta realizan promociones

Si No

8. Laubicacion en donde se realiza la cosecha la considera

Adecuada

Inadecuada
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Evidencias fotograficas.
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