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A. TITULO
PROPUESTA DE VENTA Y DISTRIBUCION DEL PRODUCTO “HONGO
OSTRA ROSADO” (Pleurotus djamor) DEL EMPRENDIENTO
KALLAMPA FRESHEN PARA LAS PARROQUIAS PUERTO NAPO Y
PUERTO MISAHUALLI, DEL CANTON TENA.



RESUMEN

El trabajo de investigacion tuvo origen en el emprendimiento Kallampa Fresh el
cual se dedica a la produccion, venta y distribucién de Hongos Ostra Organicos,
tienen un nuevo producto en el cual se han capacitado, actualmente no cuentan con
informacién sobre la acogida que tendra su nuevo producto en el mercado, una
investigacion muy empirica realizada por el propio emprendimiento los llevo a
considerar 2 lugares en los cuales les gustaria iniciar con la venta de su producto,
estos lugares son las parroquias de Puerto Napo y Puerto Misahualli pertenecientes
al canton Tena, se realiz6 una investigacion de mercado a una muestra de 373
personas las cuales representan el 100% de la muestra, distribuidas en 167 personas
pertenecientes a Puerto Misahualli y 206 pertenecientes a Puerto Napo, la cual
tuvo como objetivo principal conocer la demanda que podria llegar a tener el
producto en ambas parroquias, dando como resultado un total de 247 personas que
muestran su interés de consumo hacia el producto ofertado, este grupo equivale al
66% de toda la muestra, con la informacion generada se procedié a elaborar una
propuesta de venta y distribucion con una duracion de 4 meses enfocado a la
difusion y con estrategias de promocién con la que el emprendimiento puede llegar

a ofertar su producto en ambas parroquias.

Palabras clave: Investigacion de mercado, muestra, estrategias de promocion,
oferta.



ABSTRACT

The research work originated in the Kallampa Fresh venture which is dedicated to
the production, sale and distribution of Hongos Ostra Organicos, who have a new
product in which the company has been trained, currently it does not have
information on how its new product will be received in the market, a very empirical
investigation carried out by the enterprise itself led them to consider 2 places in
which they would like to start selling their product, these places are the parishes of
Puerto Napo and Puerto Misahualli belonging to the Tena canton, carried out a
market investigation to a sample of 373 people which represent 100% of the sample,
distributed in 167 people belonging to Puerto Misahualli and 206 belonging to
Puerto Napo, whose main objective was to know the demand that it could have. the
product in both parishes, resulting in a total of 247 people who show their interest
in consumption towards ia the product offered, this group is equivalent to 66% of
the entire sample, with the information generated, a proposal for sale and
distribution was drawn up with a duration of 4 months focused on dissemination
and with promotion strategies with which the entrepreneurship You can get to offer

your product in both parishes.

Keywords: Market research, sample, promotion strategies, offer.
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B. FUNDAMENTACION DEL TEMA

2.1 Necesidad

El Hongo Ostra Rosado (Pleurotus djamor) es una de las tres variedades de
hongos de la familia ostra que actualmente esta iniciando con su produccién en la
provincia de Napo, a diferencia del hongos gris y blanco (Pleurotus ostreatus), este
presenta innumerables posibilidades gastrondmicas y una facil adaptacion a

platillos locales con un gran aporte nutricional.

Actualmente este tipo de producto y al igual que otros estan tomando mayor
importancia por los consumidos, los consumidores actualmente exigen alimentos
sanos y de calidad que aporten grandes cantidades de nutrientes y que estén

presentes en sus platillos favoritos.

La Msc. Gabriela Suarez menciona que “Ya en Africa y en otros paises sub
desarrollados ellos ya utilizan los hongos como fuente proteica para la alimentacion
en remplazo de las carnes que son mas caras, las proteinas son de alta calidad
bioldgica, pueden llegar incluso a remplazar una carne si se lo maneja en porciones
adecuadas, ayuda a reducir los niveles de colesterol y triglicéridos.” (Dia a Dia -

Teleamazonas, 2019)

El trabajo de investigacion pretende analizar el mercado de las parroquias
de Puerto Napo y Misahualli, para obtener informacion sobre la situacion actual de
clientes, competencia, comercializacion en la que se encuentran para el micro

emprendimiento Kallampa fresh.

2.2 Actualidad

La provincia de Napo al ser parte de las provincias amazonicas y contar con
un sin numeros de atractivos turisticos es una de las provincias favoritas por los
turistas locales y extranjeros los cuales disfrutan de sus hermosos paisajes, cultura

y gastronomia.



En la provincia de Napo la produccion y comercializacion de Hongos
Comestibles estad tomando impulso a lo largo de los afios, los diferentes restaurantes
han optado por incorporar a sus platillos los Hongos Ostra, estos platillos enfocados
inicialmente a los turistas extranjeros siendo estos desde un inicio los principales

consumidores.

Con el pasar del tiempo y el apoyo de proyectos por parte de las diferentes
entidades gubernamentales hacia los pequefios productores de Hongos a través de
cursos, ferias gastronémicas asesorias, con la intencién de llegar poco a poco a que

mas personas locales conozcan y se conviertan en consumidores de este producto.

El emprendimiento Kallampa fresh realiza las actividades de cultivo y
comercializacién de Hongos Ostras de la variedad gris, blanco y ganoderma hacia
la ciudad de Quito, entre sus ideas de expiacion esta incursionar en un nuevo
mercado, las parroquias de Puerto Napo y Misahualli en los Gltimos afios han
presentado un crecimiento en la parte turistica y se podria decir que en su poblacién
también esto y otros factores son de gran interés para el emprendimiento ya que se

podria presentar una oportunidad de mercado.

2.3  Importancia

La investigacion pretende inicialmente generar la estimulacion del
pensamiento critico, la creatividad y poner en practica todo los conocimientos que

el estudiante aquerido durante todo el proceso de aprendizaje.

La investigacibn de mercado es una herramienta que permite al
administrador de cualquier organizacion o empresa, contar con las herramientas
necesarias para la toma de decisiones empresariales, esta investigacion permitira
obtener informacion sobre el mercado, competencia, producto, marketing y la

clientela.

El llegar a determinar el grado de aceptabilidad que podria llegar a tener el
producto denominado Hongos Ostra Rosado (Pleurotus djamor) entre los

habitantes de las de parroquias Puerto Napo y Misahualli, daria paso al



emprendimiento Kallampa fresh inicie con la comercializacion y distribucion del

producto hacia centros turisticos, restaurantes y consumidores.

La investigacion permite al estudiante participar en un proceso muy
importante de un emprendimiento local y reforzar actividades de vinculacion con

la sociedad a fin del intercambio de experiencias por ambas partes.

La investigacion presentada cuenta como requisito parcial para optar por el

titulo de Tecnodlogo Superior de en Administracion.

2.4  Presentacién del problema de investigacién a responder

El emprendimiento Kallampa fresh, desea expandir su mercado, por lo cual
necesita conocer, si existen consumidores de Hongos Rosados en las parroquias de

Puerto Napo y Misahualli, para incursionar en nuevos mercados.

Se desconoce sobre la venta y distribucion de Hongos Rosados en las
parroquias de Puerto Napo y Misahualli por parte del productor.

Estas parroquias que vienen teniendo un crecimiento turistico y de nuevos

restaurantes, con mayor variedad de productos diferenciados y saludables.

Campo: Administracion.

Area: Ventas.

Aspecto: Propuesta de venta y distribucion del producto “hongo ostra
rosado”

Sector: Privado.

2.5 Delimitacion

2.5.1 Delimitacion Espacial
Provincia: Napo.
Canton: Tena.
Ciudad: Tena.
Parroquia: Puerto Napo- Misahualli.

Barrio: Central.



2.5.2 Delimitacion Temporal
El trabajo de investigacion se desarroll6 en el ciclo académico Noviembre
2021 — Abril 2022.

2.6 Beneficiarios
2.6.1 Directos

El beneficiario directo serian los propietarios del emprendimiento Kallampa fresh.

2.6.2 Indirectos
Los beneficiarios indirectos seran los restaurantes, turistas y personas

naturales de las parroquias Puerto napo y Misahualli.



C. OBJETIVOS

3.1 Objetivo General

Ejecutar una investigacion de mercado que determine la demanda del
producto “Hongos Ostra rosado” (Pleurotus djamor) del emprendimiento
kallampa Fresh, en las parroquias Puerto Napo y Puerto Misahualli, para la

elaboracion de una propuesta de venta y distribucion.

3.2  Objetivos Especificos

Aplicar una investigacion de mercado para el producto “Hongos Ostra
rosado” (Pleurotus djamor) del emprendimiento kallampa Fresh, en las

parroquias Puerto Napo y Puerto Misahualli pertenecientes al cantén Tena.

Determinar la demanda del producto “Hongos Ostra rosado” (Pleurotus
djamor) del emprendimiento kallampa Fresh, en las parroquias Puerto Napo

y Puerto Misahualli pertenecientes al canton Tena.

Elaborar una propuesta de venta y distribucion para el producto “Hongos
Ostra rosado” (Pleurotus djamor) del emprendimiento kallampa Fresh, en
las parroquias Puerto Napo y Puerto Misahualli pertenecientes al canton

Tena.



D. ASIGNATURAS INTEGRADORAS

El desarrollo del trabajo de integracion curricular se apoyd en la metodologia
contemplada en la malla curricular de la carrera de administracion.

Asignatura

Aplicacién
Directa

Aplicacién

Indirecta

Resultados de aprendizaje

Metodologia de la
investigacion.

Formular la  solucion de
problemas de indole
administrativo aplicando
metodologias y técnicas de
investigacion.

Investigacion de
mercado

Identificar el aporte de la
investigacion de mercado en las
diferentes decisiones de las
organizaciones de  manera
eficiente.

Métodos estadisticos

Aplicar técnicas estadisticas que
permitan obtener datos
confiables para analizar los
resultados que contribuyan a la
toma de decisiones para la
organizacion.

Formulacién y
evaluacion de proyectos

Construir y analizar el estudio de
mercado a fin de poder conocer
los oferentes, y demandantes, de
un bien o servicio, aplicando las

técnicas cuantitativas y
cualitativas, para poder
determinar la demanda

insatisfecha.

Elaborado por: Luis Antony Quilumba Yupa

Fuente:Silabo de la carrera TSA 2021-I




E. FUNDAMENTACION TEORICA

El Desarrollo de la fundamentacién Teorica se desarrolla de acuerdo a la

jerarquizacion de variables que se presenta en la Figura 1.

Figura 1 Jerarquizacién de Variables.

Investigacion de Ventay
mercado. distribucion.

mportancia de Importancia
la investigacion de la venta,
de mercado distribucion.

20" 02 " 0RO =ITVWCWV

VARIABLE INDEPENDIENTE. VARIABLE DEPENDIENTE.

<ZO’_0>Z_U=OWCV‘|

Elaborado por: El autor.

5.1. Investigacion de mercado

La investigacion de mercados es una recopilacion de informacion y un
anélisis de la misma, para llevar a cabo una mejor toma de decisiones acerca de los

problemas que surjan dentro de la actividad comercial de un producto nuevo.

La investigacion de mercados contempla un proceso sistematico de
recopilacion e interpretacion de hechos y datos del mercado al que se quieres dirigir
la investigacion que una vez realizada toda la investigacion sirven para la direccion

de una empresa para la toma adecuada de decisiones.

Para Kinnear y Taylor “es un enfoque sistematico y objetivo del desarrollo
y la obtencion de informacién aplicable al proceso de toma de decisiones en la

gerencia de mercados”.

Para la AMA es la funcion que vincula al consumidor, al cliente y al

publico con el comerciante a través de la informacién.
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5.1.2 Importancia de la investigacién de mercado.

La investigacion de mercado es importante ya que ayuda a las empresas a
conocer sobre el entorno del mercado al cual ofertan sus productos, esta
metodologia ofrecer las herramientas con las cuales se puede solucionar
problematicas reales por las cuales las empresas estan pasando ya sea con un
producto nuevo o con uno ya establecido, con esta se puede llegar a generar
estrategias y se la recomienda hacerla regularmente.

La investigacion de mercado recopila informacidn sistematica y objetiva de
un grupo de mercado al cual se lo esté estudiando, con la que se buscar ayudar al

administrador en la toma de decisiones.

Segun Naresh Malhotra, la investigacion de mercados es "la identificacion,
recopilacion, anélisis y difusion de la informacion de manera sistematica y objetiva,
con el propdsito de mejorar la toma de decisiones relacionadas con la identificacion

y solucién de problemas y oportunidades de mercadotecnia”. (Clusmin, 2018)

5.1.3 Proceso de investigacion de mercados:

El proceso de investigacion de mercado esta compuesto por un conjunto
de cinco pasos los cuales describen las tareas que las empresas deben realizar para

Ilevar a cabo una investigacion de mercado.
Este conjunto de cinco pasos, incluye:

Definir el problema.

Definir la muestra.
Recopilacion de datos.
Preparacion y analisis de datos.

Interpretacion, preparacion y presentacion de los resultados.
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Paso 1.- Definir del problema.

Segun Philip Kotler y Gary Armstrong, a menudo es el mas dificil, pero es

el que guia todo el proceso de investigacion.

En la definicién del problema, se deberd tomar en cuenta el propdésito del
estudio, los antecedentes de informacion relevante, la informacion que es necesaria
y como se utilizar en la toma de decisiones. Entrevistas a un experto, analisis de
datos. Una vez que se ha definido con cuidado el problema, se deben establecer los

objetivos de la investigacion de mercados.
Segun Kotler y Armstrong, pueden ser de tres tipos:

Investigacion Exploratoria: Busca obtener informacion preliminar que ayude a
definir problemas y sugerir la hipdtesis.

Investigacion Descriptiva: Busca describir mejor los problemas de marketing,
situaciones 0 mercados, tales como el potencial de mercado de un producto o los
parametros demograficos y actitudes de los consumidores que compran el producto.
Investigacion Causal: Busca probar la hipétesis acerca de relaciones de causa y

efecto.

Pas6 2.- Disefar la muestra.

Dentro del desarrollo de la investigacion de mercado vamos a necesitar a
ayuda de una muestra de la poblacion a la que deseamos investigar la cual puede

ser una pequefia cantidad de personas cual representa a un grupo mas grande.

Al momento de obtener la muestra es muy importante tratar de ser muy
preciso ya que los recursos financieros no se pueden desperdiciar, recopilando
informacion incorrecta. Muy importante es que las caracteristicas de la poblacion

debe encontrarse en la muestra con la que se va a trabajar.

Durante el desarrollo de la investigacion en la parte de las encuestas se
estara propenso a caer en un sesgo de la muestra, habra personas que no contestan
la encuesta por actividades de trabajo o por falta de tiempo no contenten de manera
incompleta, esto no permitira obtener los datos que se necesita para el desarrollo de

la investigacion.
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b)

En cuanto al tamafio de la muestra, mientras mas grande sea, aumenta la

posibilidad de que sea mas representativa de la poblacion.

Paso 3.- Recopilacién de datos.

Antes de iniciar con la recoleccion de datos es importe saber el tipo de
informacion que se quiere obtener de la muestra. El tener claros los objetivos nos

ayudaran a identificar que técnica de recoleccién de datos dara mejores resultados.
Segun (Questionpro, 2021) presenta 3 métodos de recoleccion de datos.
Entrevista

La entrevista es una técnica la cual le permite al investigador recoger,
constatar informacion hacia un grupo de interés sobre un tema o problematica que
identifiquen, este es uno de los métodos mas comunes dentro de las investigaciones
de campo, hay que tener precaucion con las preguntas que se va a realizar a los
entrevistados, una entrevista se la puede realizar cara a cara o por medios

tecnologicos.
Observacion

El método de la observacion consiste en el “ver” y “oir” los diferentes
eventos que se estén presentando dentro del grupo de estudio al cual se esta por

realizar la investigacion de mercado.

Este método proporciona a la investigacion informacion actual sobre los
gustos y opinion de los consumidores, se considera el método tradicional méas

exacto y econdmico para estudiar el comportamiento.

La observacion puede ser directa, in situ; disefiada, es decir que colocamos
a la muestra en una situacion artificial para descubrir como responden; rastreo, que
consiste en intentar obtener informacién indirectamente a través de "residuos"
naturales del comportamiento; y con dispositivos disefiados, por ejemplo un

contador de trafico.
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¢) Encuestas

Es un método de investigacion y recopilacion de datos, se la utiliza para
obtener informacién de los consumidores, sus necesidades, opiniones, etc. Este
método tiene la ventaja de obtener gran cantidad de datos de cada uno de los

individuos que se presentan dentro de la muestra obtenida.

Tiene una gran versatilidad, se la puede adaptar tanto a medios
tecnologicos como fisicos, a un que tiene un desventaja, no es facil de implantar, el
encuestador debe estar bien capacitado sobre el tema, de lo contrario el problema
se puede identificar al momento de la interpretacion.

En la actualidad, las desventajas de este método han sido resueltas con la
Ilegada de las encuestas online. Hacer recoleccion de datos a través de un software
para encuestas online, tiene un costo menor que, por ejemplo, hacerlo a través de
entrevistas presenciales, sin olvidar que puedes tener tus resultados en menor
tiempo, en lugar de dias, semanas, e incluso meses que es el tiempo que se podria

llevar una recoleccién de datos a través de entrevistas o el método de observacion.

Paso 4.- Preparacion y analisis de datos.
a) El analisis de datos

El andlisis de datos es un proceso que consisten en inspeccionar, limpiar los
datos obtenidos de las encuestas realizadas a las cuales se las transforma a fin que
estas sean Utiles, estos datos luego de pasar por proceso estadisticos permiten al
investigador construir las conclusiones que ayuden a la empresa en la toma de

decisiones.

Es necesario verificar que los datos de los cuestionarios sean exactos y estén
completos. Posteriormente, se tabulan los resultados, calculan los promedios y se

realizan otras medidas estadisticas.

Daniel Burrus, asesor de negocios y orador de temas empresariales y de

innovacion dice en referencia al analisis de datos: "Mucho de esto ayudara a los
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humanos a trabajar mas, de forma inteligente y rapido, porque tenemos datos sobre

todo lo que ocurre”. (Questionpro, 2022)

Paso 5.- Interpretacion, preparacion y presentacién de los resultados.

En este paso el investigador interpreta los resultados obtenidos en el analisis
de datos con los cuales saca sus conclusiones y le ayudan a construir las

conclusiones para cada uno de los objetivos especificos.

Segun Chisnall, los analisis y la evaluacion de datos transforman los datos
no procesados recopilados durante la encuesta de campo y de la investigacion
documental, en informacion administrativa, para luego, darse a conocer de una

manera atractiva y efectiva.
5.1.4 Tipos de estudios de mercado:
Los estudios de mercado pueden ser cualitativos o cuantitativos:

1. Estudios cualitativos: Se suelen usar al principio del proyecto, cuando
se sabe muy poco sobre el tema. Se utilizan entrevistas individuales y detalladas o
debates con grupos pequefios para analizar los puntos de vista y la actitud de la
gente de forma un tanto desestructurada, permitiendo que los encuestados hablen

por si mismos con sus propias palabras.

2. Estudios cuantitativos: Intentan medir, numerar. Gran parte de los
estudios son de este tipo: cuanta gente compra esta marca, con quée frecuencia,
donde, etcétera. Incluso los estudios sobre la actitud y la motivacion alcanzan una
fase cuantitativa cuando se investiga cuanta gente asume cierta actitud. Se basan
generalmente en una muestra al azar y se puede proyectar a una poblacion mas

amplia (las encuestas).
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5.1.5 Demanda.

La demanda se refiere a la cantidad, que los consumidores estan dispuestos
a comprar producto o servicio y que quieren tener, para buscar la satisfaccion

de una necesidad especifica a un precio determinado.

Segun (Fischer & Espejo, pag. 240)", lademandase refiere a'"las
cantidades de un producto que los consumidores estan dispuestos a comprar a los

posibles precios del mercado".

Para (Kotler, CAmara , Grande , & Cruz , pag. 10) la demanda es "el deseo
que se tiene de un determinado producto pero que esta respaldado por una capacidad

de pago™.

llustracion. 1 -Demanda.

P
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Elaborado por: Luis Antony Quilumba Yupa, 2022

5.1.6 Demanda de mercado.

Para ( Grudemi , 2018) la demanda : Es la cantidad de bienes y servicios
requeridos por un grupo de personas en un mercado determinado, en el cual
influyen los intereses, las necesidades y las tendencias. El precio y la demanda estan

estrechamente relacionados: a menor precio mayor demanda y viceversa.
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5.1.7 Oferta.

La oferta se refiere a las cantidades de un producto que los fabricantes estan

dispuestos a producir a los posibles precios del mercado.

Segin (Concepto, 2022) ser define comola cantidad de bienes
y/o servicios que las distintas organizaciones, empresas 0 personas tienen la
capacidad y deseo de vender en el mercado, en un determinado
lapso tiempo y espacio, en un particular valor pecuniario, con el fin de satisfacer

deseos y/o necesidades.

llustracién 2. Oferta.

Precio.

[ T e o I VS R - ¥ B =) ]

Elaborado por: Luis Antony Quilumba, 2022.

5.1.8 Mercado.

El Mercado puede desarrollarse tanto en un lugar fisico (como el caso de
los mercados de cierta ciudad) o virtual (como el caso del internet) donde se
encuentran dos fuerzas que generan procesos de intercambio: 1) La "oferta” y 2) la

"demanda".

Philip Kotler, autor del libro "Direccién de Mercadotecnia”, afirma que
el concepto de intercambio conduce al concepto de mercado. En ese sentido, "un
mercado estd formado por todos los clientes potenciales que comparten una
necesidad o deseo especifico y que podrian estar dispuestos a participar en un
intercambio que satisfaga esa necesidad o deseo”. (KOTLER, PHILIP Y KELLER,
KEVIN, péag. 11)
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Un mercado estad conformado por los consumidores reales y potenciales del

producto o servicio.
Consumidores reales.

Estan conformados por personas que normalmente adquieren un producto o

servicio.
Consumidores potenciales.

Estan conformados por personas que podrian comprar un producto.

5.1.9 Tipos de mercado, segun el tipo de cliente.

A continuacion examinaremos dos de los tipos de mercado que existen a

partir de la perspectiva del cliente que usaremos en la investigacion.
a) Mercado del consumidor.

Este mercado representa a los compradores de los bienes y servicios que
se venden en los diferentes mercados de una ciudad o pais para un uso personar,
por ello se le llama consumidores porque son los que usan y consumen los

productos.

Para (Fischer & Espejo, 2011, pags. 59-60) “el mercado del consumidor los bienes
y servicios son rentados o comprados por individuos para su uso personal, no para

ser comercializados”.
b) Mercado del productor o industrial.

Es aquel en donde intervienen individuos o empresas que compran materias
primas para transformarlos en productos tangibles o no tangibles para luego dar un
nuevo producto el cual incluye un valor agregado y que luego venderan y satisfacen

nuevas necesidades de los consumidores.
Para (Fischer & Espejo, 2011, pags. 59-60)

El mercado del productor o industrial estd formado por individuos y

organizaciones que adquieren productos, materias primas y servicios para la
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produccion de otros bienes y servicios; dichas adquisiciones estan orientadas hacia
un fi n posterior. En el mercado industrial se razona mas la compra, utilizando
métodos muy sofisticados (requerimientos a través de computadoras) o sencillos (a
través de cotizaciones de pocos proveedores), pero siempre se hacen evaluaciones
de quiénes estan ofreciendo mejores precios, mejor tiempo de entrega, mas créditos,

etcétera.

5.1.10 Consumidores.

El consumidor es una persona o empresa la cual participa de la etapa ultima
del proceso productivo, se convierte en un elemento clave dentro de la cadena de
produccion, de la que es el cliente final. Por ende, es un actor vital para el desarrollo
de las economias. Este ofrece sus recursos monetarios, a cambio de bienes o
servicios que oferta las empresas. En otras palabras, el consumidor busca obtener

una determinada satisfaccion por medio de transacciones tanto fisica como virtual.

“El consumidor es una persona u organizacion que consume bienes 0
servicios, que los productores o proveedores ponen a su disposicién en el mercado

y que sirven para satisfacer algin tipo de necesidad”. (Economipedia., 2020)

5.1.11 Compradores:

El comprador es aquella persona o empresa que adquiere un bien o servicio

tangible o intangible en un determinado mercado a cambio de un precio cierto.

“Un comprador es una persona natural o juridica que efectda un pago. Esto,
a cambio de un determinado bien o servicio”. (Economipedia, 2021)

5.1.12 Segmentos de mercado.

La segmentacion de mercado agrupa a los consumidores de un determinado
lugar los cuales presentan caracteristicas homogéneas y comunes con la que se

identifica una necesidad.
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Segln (Fischer & Espejo, pags. 61-62) “La segmentacion de mercados es un
proceso mediante el cual se identifica o se toma a un grupo de compradores
homogéneos, es decir, se divide el mercado en varios sub mercados o segmentos de

acuerdo a los diferentes deseos de compray requerimientos de los consumidores ”.
Ventajas al segmentar un mercado.

e Clasificacion mas clara y adecuada del producto que se vende.

e Centralizacion del mercado hacia un area especifica.

e Proporciona un mejor servicio.

e Logra una mejor distribucion del producto.

e Obtienen mayores ventas.

e Conoce cuél es el mercado del producto para colocarlo en el sitio y el

momento adecuados.
Desventajas.

e Disminuyen las utilidades al no manejar la segmentacion correctamente.
e El producto puede no colocarse en el lugar ni en el momento adecuado.
¢ Unasegmentacion que no esté bien planeada y que excluya muchos clientes.

e Pierde oportunidad de mercado.
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5.2 Ventay distribucién.

5.2.1 Origen y evolucidn de la estrategia de ventas.

Segun Lambert (1998), dice que las Ventas personales, relaciones publicas,
promocién de ventas y publicidad, es lo que se puntualiza como estrategia, debido
a que la funcién de la promocion en la mezcla de mercadotecnia se basa en
promover intercambios satisfactorios mutuamente con los mercados finales por
medio de recuerdo de los beneficios de una compafiia o producto, la informacion,

educacion y persuasion.

La estrategia consiste en el conjunto de todos los elementos que utiliza una
empresa, que se emplean para dar a conocer un servicio o producto a los
consumidores con la finalidad de obtener més rentabilidad y compradores en una

empresa ya sea publica o privada.

5.2.2 Ventas.

Las ventas puede interpretarse, como el intercambio entre el vendedor de un

producto o servicio hacia un consumidor, el cual acepta el valor monetario y lo

paga.

Para (Westreicher, 2020) Las ventas suponen la obtencion de una ganancia
econdmica desde el punto de vista del vendedor. Este agente econémico ofrece su
producto a potenciales compradores, que se haran con el mismo tras compensarle

con dinero sobre un precio conocido previamente.

5.2.3 Distribucion.
Es la forma en que llegan los productos desde la fabrica hasta el usuario final.

La definicion técnica de distribucidn segin (Morales, Economipedia, 2022)

es un elemento indispensable en el mundo de la empresa y del marketing. Con
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distribucion estamos haciendo referencia al conjunto de actividades que se realizan

desde que un producto es elaborado, hasta que es comprado por el cliente final.

La distribucion se puede dar tanto por un canal directo, indirecto.

5.2.4 Importancia de la venta y distribucién.
5.2.4.1 Venta.

Es todo toda aquella gestidn que realiza la empresa en los procesos con los

clientes y proveedores, todas las operaciones de venta.

Para (Lopez, 2022) la importancia de las vendas en la administracion radica
en la forma de “disponer de informacion es muy importante, no solo para ofrecer
un mejor servicio a los clientes, sino también para conseguir mejores precios a los

proveedores.

5.2.4.2 Distribucion.

La distribucidn tanto fisica como virtual son un conjunto de acciones que
las empresas tienen que realizar con la finalidad de que el producto llegue en las
mejores condiciones hacia el consumidor, en el tiempo correspondiente,

conservando su calidad y con un costo razonable.

Segun (Patricia Garcia, 2022) Un buen sistema de distribucion permite
aumentar las ventas, reducir inventarios, disminuir costos y satisfacer a los clientes.
Cuando una empresa nace y cuando se lanza un nuevo producto o una nueva linea,

es preciso analizar los canales que nos permitan acercar el producto al cliente.

5.2.5 Canal directo.

Este canal se caracteriza por omitir intermediarios y busca llegar

directamente al consumidor final.

22



Es eficaz para distribuir productos y se utiliza en areas como la venta de
ropas, maquinaria, automoviles y muebles, teniendo en cuenta que se tiene un mejor
control de suministros. Este canal se adapta a pequefias y medianas empresas que
sus instalaciones estan localizadas en una ciudad, y que pueden cubrir todos los
pedidos con sus propios medios, es decir que los mismos empleados de la empresa

se encargan de distribuir los productos a los clientes.

5.2.6 Canal indirecto.

Este tipo de canal implica a terceros en el proceso de comercializacién de
productos, se requiere intermediarios para que el producto final llegue al cliente

final, estos pueden ser mayoristas 0 minoritas.

5.2.7 Estrategias de distribucion.

Las estrategias de distribucion consisten en la forma en la que se lleva a
cabo la distribucion de un producto, se lo puedo realizar a través de un canal de

distribucién, puede ser de forma directa e indirecta.

5.2.7.1 Objetivo de las estrategias de venta.

Las estrategias de ventas son uno de los pilares importantes dentro de
cualquier empresa ya que esta brinda herramientas claras, al momento de conseguir
resultados econémicos y es uno de los principales puntos para crecer dentro de un

mercado.

En las estrategias de ventas se definen que acciones a tomar para contribuir

al crecimiento de una empresa con la finalidad de alcanzar la rentabilidad propuesta.
Una buena definicidn de estrategias de ventas seria:

"Estrategia de ventas es aquel tipo de estrategia cuyo disefio se realiza con

el fin de alcanzar unos objetivos de ventas".
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De acuerdo con Foster ( 1994) la definicion de venta se refiere a
“Cualquier esfuerzo o proceso cuyo objetivo primordial esotorgado un producto

o servicio a cambio de papel moneda” (P.223)
En el desarrollo de este tipo de estrategias se deben incluir:

Canales de venta.

Obijetivos de cada canal.

Medios por los que se va a conseguir cada objetivo.
Presupuesto destinado a cada canal y cada accién de venta.
Tiempo dedicado al desarrollo de cada accién.

Tipo de acciones a realizar, frecuencia y orden en el tiempo.

Herramientas de analisis y correccion.

a) Estrategia de Promocion.

Para Lamb, Hair y McDaniel (2006), sefialan que habitualmente son seis
modelos de comunicacién principal que componen la combinacion de

comunicaciones de marketing.
b) Publicidad:

Forma de comunicacion visual esta puede estar presente de forma escrita
o0 auditiva con la funcién de informar, difundir a los consumidores sobre algin

nuevo producto o servicio.
c) Promocién de ventas:

Son aquellas herramientas con las que la empresa pretende incrementar el
alcance de su producto, con métodos promocionales entre los que destacan los:
combos, bonificaciones, 2 x 1, con estos estimulos a corto plazo se busca acelerar

la compra de un servicio o producto.
d) Eventosy experiencias:

Son espacios en los cuales se congregan gran cantidad de personas,
excelentes para lanzar un producto y promocionar la marca de una empresa, se dan

por fechas festivas o por la propia gestion de empresa.
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e) Relaciones publicas y publicidad:

Es un proceso de comunicacion estratégica con la cual la organizacion
buscar realizarse mutuamente con otras organizaciones consiguiendo generar

ventajas entre el resto de organizaciones y su respectivo publico.

Las relaciones publicas, son un conjunto de estrategias de distinto tipo, uno
de los principales, es el de promocionar la marca o dar a conocer el producto que

esta ofertando a un publico general.
f) Venta personal:

Es una de las estrategias mas antiguas y con un grado efectivo, preferido por

los vendedores y recomendado por las empresas que recién inician en un mercado.

Consiste en la comunicacion interpersonal y de forma directa en la cual
participan el vendedor y el comprado. Se realiza con la finalidad de crear una
reaccion positiva por parte del vendedor hacia el comprador al momento que

adquiere el producto. Esta estrategia permite generar relaciones de ventas a futuro.
g) Marketing directo:

Es una forma de comunicacion que usan las organizaciones que consiste en
promocionar directamente el producto a un publico objetivo. Esta puede realizarse
por medios tecnoldgicos mediante el uso del correo electronico, internet, redes
sociales con el fin de llegar con la informacion relevante sobre el producto

directamente al cliente potencial.
h) Distribucién.

Para (Morales, 2022), La distribucion es un elemento indispensable en el
mundo de la empresa y del marketing. Con distribucién estamos haciendo
referencia al conjunto de actividades que se realizan desde que un producto es

elaborado, hasta que es comprado por el cliente final.

La distribucion es un aspecto muy importante para cualquier empresa,
organizacion y marquetin. Esta es una estrategia adoptada por el marketing mix y

las 4 PS del marketing.
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Estas son actividades que se llevan a cabo por la empresa desde que el
producto esta terminado, hasta que este llegue a las estanterias o al consumidor

final.
5.2.7 Producto.

El producto es el resultado final de la cadena de produccion que se realiza

dentro de una empresa.

Segun el concepto de la academia (SECOFI, 2000), un producto es todo
aquel que, puede ofrecerse a un mercado para su uso 0 consumo y que, ademas,
pueda satisfacer un deseo o necesidad. Abarca objetos fisicos, servicios, personas,

sitios, organizaciones e ideas.

Clasificaciones de los productos.

a) Bienes durables: Estos son productos tangibles que se enfocan para ser
duraderos por un largo perido; ejemplo, maquinaria de construccion,
electrodomesticos.

b) Bienes no duraderos: Estos productos que se con el tiempo se
terminan; ejemplos , aceite, azucar.

c) Servicios: Son actividades, beneficios que se ofrecen a la venta,

ejemplos corte de cabello, servicios técnicos.
Ciclo de vida de un producto.

El ciclo de vida de un articulo esta definido por cuatro etapas.

e La introduccion: Es el periodo que le toma al producto darse a conocer por
el mercado su crecimiento es lento, en esta primera fase las utilidades no

son significativas.
e El crecimiento: Es la etapa por la cual pasa el producto una vez ya aceptado

por una parte del mercado y se empieza a incrementar el volumen de

ventas.
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e Lamadurez: Etapa en la cual el producto alcanza su mayor crecimiento de
ventas, aceptacion por el mercado, las utilidades se estabiliza y el producto
se convierte en competencia.

e La decadencia: Etapa en la cual el producto deja de ser llamativo para el
mercado o es preplazado por sus competencia, ventas se ven en decadencia

y se encuentra en peligro de desaparecer del mercado.

lustracion 3-Clico de vida de un producto.

Intraduccion. Crecimiento Madurez Declive.

/
7 —\\

/

Elaborado por: Luis Antony Quilumba Yupa.2022
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5.3 Marco Legal

5.3.1 CONSTITUCION DE LA REPUBLICA DEL ECUADOR 2008.
Titulo | elementos constitutivos del estado.

Art. 13.- Las personas y colectividades tienen derecho al acceso seguro y
permanente a alimentos sanos, suficientes y nutritivos; preferentemente producidos
a nivel local y en correspondencia con sus diversas identidades y tradiciones
culturales. (CONSTITUCION DE LA REPUBLICA DEL ECUADOR, 2008, pag.
13)

5.3.2 LEY ORGANICA DE DEFENSA DEL CONSUMIDOR.
Capitulo Il derechos y obligaciones de los consumidores articulo 4.

Art. 4 Derechos del consumidor. Son derechos fundamentales del consumidor, a
mas de los establecidos en la Constitucion Politica de la Republica, tratados o
convenios internacionales, legislacion interna, principios generales del derecho y

costumbre mercantil, los siguientes:

Derecho a la proteccion de la vida, salud y seguridad en el consumo de bienes y
servicios, asi como a la satisfaccion de las necesidades fundamentales y el acceso a
los servicios basicos.

Derecho a que proveedores publicos y privados oferten bienes y servicios
competitivos, de Optima calidad, y a elegirlos con libertad.

Derecho a la informacion adecuada, veraz, clara, oportuna y completa sobre los
bienes y servicios ofrecidos en el mercado, asi como sus precios, caracteristicas,
calidad, condiciones de contratacion y demas aspectos relevantes de los mismos,
incluyendo los riesgos que pudieren presentar. (Ley organica de Defensa del
Consumidor, 2008, pag. 4)

Capitulo 1V informacion basica comercial.

Art .9 Informacion publica. Todos los bienes a ser comercializados deberan exhibir

sus respectivos precios, peso y medidas, de acuerdo a la naturaleza del producto.
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Toda informacion relacionada al valor de los bienes y servicios debera incluir,
ademas del precio total, los montos adicionales correspondientes a impuestos y

otros recargos, de tal manera que el consumidor pueda conocer el valor final.

Ademas del precio total del bien, debera incluirse en los casos en que la naturaleza
del producto lo permita, el precio unitario expresado en medidas de peso y/o

volumen.

Art. 14 Rotulado minimo de alimentos. Sin perjuicio de lo que dispongan las
normas técnicas al respecto, los proveedores de productos alimenticios de consumo
humano deberan exhibir en el rotulado de los productos, obligatoriamente, la

siguiente informacion:

Nombre del producto;

Marca comercial;

Identificacion del lote;

Razén social de la empresa;

Contenido neto;

NUmero de registro sanitario;

Valor nutricional;

Fecha de expiracion o tiempo maximo de consumo;
Lista de ingredientes, con sus respectivas especificaciones;
Precio de venta al publico;

Pais de origen; y,

Indicacién si se trata de alimento artificial, irradiado o genéticamente modificado.
(Ley organica de Defensa del Consumidor, 2008, pags. 6-7)
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5.3.3 ORDENANZA QUE REGULA Y CONTROLA LA PUBLICIDAD
EXTERIOR Y PROPAGANDA EN EL CANTON TENA.

5.3.3.1 CAPITULO II, DE LA PUBLICIDAD EXTERIOR.

Articulo 7. Publicidad.- A efectos de esta Ordenanza se entiende por publicidad
toda accidn encaminada a difundir entre el pablico el conocimiento de la existencia
de una actividad politica, sindical, asistencia, religiosa, cultural, profesional,
deportiva, econdmica o de productos y servicios, o cualquier otra dirigida a recabar

la atencion del publico hacia un fin determinado. (Gad Municipal del Tena., 2016,
pag. 6)

Articulo 9. Medios de Publicidad Exterior.- La publicidad exterior puede realizarse
a través de diferentes medios ya sea por accion antropica, mecanica, eléctrica o de

otras fuentes similares considerandose asi también las siguientes modalidades:

d) Publicidad Impresa.- Tendra esta consideracion la que se basa en el
reparto de impresos en la via publica de forma manual e individualizada.
(Gad Municipal del Tena., 2016, pag. 7)

53.32 CAPITULO 1l PROHIBICIONES GENERALES Y
PARTICULARES.

Articulo 11. Prohibiciones Generales.- Se prohibe toda manifestacion de

publicidad exterior y propaganda segun los siguientes casos:

a) En los postes y torres destinadas a la provision de servicios publicos tales como:

luz, teléfono, seméaforos, entre otros;

b) En pancartas de cualquier material atravesadas en las vias; (Gad Municipal del
Tena., 2016, pag. 8)
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5.4  Marco Conceptual

AMA: Asociacion Americana De Administracion, la cual proporciona al personal
directivo la educacidn, herramientas y capacitaciones para aumentar habilidades.

Canal: Conjunto de vias fisicas o virtuales, elegidos por una empresa, que un
producto recorre desde que es creado hasta que llega al consumidor final.

Consumidor: Personas que compra un producto de una empresa o puesto de venda.
Distribuidor: Empresa o persona que adquiere diferentes productos y los revende.

Entrevista. - Laentrevistaes una técnica de seleccion que permite recoger,
contrastar y validar informacion sobre los candidatos, y a su vez transmitirles datos

sobre el puesto y la organizacion.

Implantar. - El proceso de adopcién e integracion de la solucién en un flujo de

trabajo empresarial.

Interpersonal. Hace referencia a aquello que se establece o se lleva a cabo entre,

al menos, dos personas.

Marketing: Conjunto de procesos para crear, comunicar, entregar, e intercambiar
ofertas que tienen valor para los consumidores, clientes, socios y la sociedad en

general.

Publico. - Hace referencia a algo accesible para todos o a personas con un interés

en comun que los hace parte de un grupo definido.

Proceso: Es un conjunto de etapas (planificacion, organizacién, direcciéon y

control) cuya finalidad es conseguir los objetivos.

Producto: Bien final que toda empresa ofrece a su mercado con la finalidad de

lograr los objetivos que persigue (utilidades, impacto social, etcétera).

Publicidad: Comunicacion audio y/o visual del marketing que emplea mensajes

para promocionar o vender un producto marca o servicio.
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Objetivo. - Se refiere a toda meta que procura alcanzar una persona o0 un equipo
para mejorar, optimizarse y alcanzar el crecimiento empresarial en general 0 en un

area en especifico.

Utilidades: Beneficio de orden econdémico obtenido por una empresa en el curso

de sus operaciones.
Versatil. - Cualidad o caracteristica muy valorada por las empresas, que hace

referencia a la capacidad de algo o alguien de adaptarse con rapidez a distintas

funciones o situaciones.

32



F. METODOLOGIA

Cientificamente la metodologia es un procedimiento general para lograr de
manera precisa el objetivo de la investigacion, por lo cual nos presenta los métodos

y técnicas para la realizacion de la investigacion (Tamayo y Tamayo, 2007)

Para la ejecucion de este trabajo de investigacion se emplearon varias
técnicas y procedimientos las cuales ayudaron a obtener informacién suficiente para
analizar e interpretar el problema planteado, al cual se lo describira con el avance

de la investigacion y sus factores importantes dentro de un estudio de mercado.

6.1 Materiales

Los materiales que se utilizaron fueron:

6.1.2 Materiales 6.1.3 Equipos.
-Lapiceros de color azul. - Laptop (DELL Inspiron 3493)
-Impresiones. - Impresora.
-Carpetas. - Celular (Samsung A21 S)
-Anillados.
-Libreta de apuntes.
-Mochila.

6.2 Ubicacién del Area de estudio.

La investigacion se realizd en 2 de las 5 parroquias que conforman el canton
Tena, la parroquia Puerto Napo y Puerto Misahualli, ubicada en la region

amazonica del Ecuador.

Se realiz6 una investigacién de mercado para determinar el nivel de
demanda del producto Hongos Ostra Rosado (Pleurotus djamor) en las 2 parroquias
y un levantamiento de informacién de los restaurantes, centros turisticos que existen

actualmente en la parte urbana de ambas parroquias.
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llustracion 4 - Mapa Satelital de la parroquia Puerto Napo.

Tagua Lodge L
K
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Fuente: Google Maps, 2022.

llustracién 5 -Mapa Satelital de la parroquia Puerto Misahualli.

Restaurante E| @
Jardin Misahualli

Fuente: Google Maps,2022.

34



6.2.1 Poblacion.

La poblacion es el total de individuos o conjunto de universo que conforma
la investigacion que presentan o podrian presentar el rasgo caracteristico que se
desea estudiar, cuando la poblacion de estudio es muy amplia para estudiarla se
procede a obtener una muestra de la poblacion mediante una formula estadistica.
La poblacion total entre las dos parroquias de Puerto Napo y Misahualli es 12.111
hab. Para el desarrollo de esta investigacién esta fue la cantidad tomada como

poblacion.

6.2.2 Muestra.

Es un subconjunto de datos perteneciente a una poblacion de datos. Debe
estar constituido por un cierto ndmero de observaciones que representen
adecuadamente el total de los datos. Para la obtencion de la muestra existen
procedimientos para obtener la cantidad requerida de componentes, la muestra se
obtiene a través de férmulas estadisticas, paginas de internet que se veran mas
adelante de la investigacion. La muestra es una parte representativa de la poblacion

total.

llustracién 6 -Formula de la muestra.

Z°PQN
~ Z2PQ4Y2(N-1)

gt 2

Fuente: Diapositiva N° 3 de Estudio de mercado pagina 3

Donde:
n= Tamafo de la muestra. Q=Probabilidad a favor.
Z= Coeficiente de nivel de confianza. E= error de estimacion.

P= Probabilidad en contra.
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6.3  Tipo de investigacion.

6.3.1. Investigacion No Experimental

Segun Hernandez, Fernandez y Baptista, (2010, p. 149) la investigacion no
experimental, consiste en estudios que se realizan sin la manipulacién deliberada
de variables y en los que sélo se observan los fendmenos en su ambiente natural

para después analizarlos.

6.3.2 Investigacion Descriptiva.

La investigacion descriptiva dentro del desarrollo del trabo tiene la
intencidn de recopilar la informacion generada, esta se ayuda de herramientas como
la observacion de campo, encuestas, informacién que con el desarrollo de la
investigacion se puede cuantificar, la cual posteriormente ayuda a la investigacion

en los analisis estadisticos.

Las herramientas se las aplica a una muestra de la poblacién o un segmento
de mercado el cual cumpla con el perfil del investigador, para esta investigacion se
tomaron como objeto de estudio Unicamente a los habitantes de ambas parroquias

Puerto Napo y Puerto Misahualli.

Esta herramienta es popular dentro de una investigacion de mercado pues

permite recopilar y describir la naturaleza del segmento de mercado.

Con este tipo de investigacion se intenta determinar la frecuencia de

compra, quien compra, el tamafio de mercado del producto Hongos Ostra Rosado.

6.3.3 Investigacion de cuantitativa.

Este tipo de investigacion ayuda a entender la cantidad de restaurantes,
centros turisticos, publico en general, estan dispuestos a comprar el producto
Hongos Ostra Rosado con qué frecuencia comprarian, prediccion de una demanda
futura a través de datos numéricos obtenidos después de haber realizado la encuesta

a la muestra identificada por el investigador.
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Se la puede realizar por medio de herramientas como las encuestas online
las cuales presentan diferentes ventajas, el alcance es mayor, no representa un costo

muy elevado y los datos se encuentran en resumen al final del tiempo de la cuesta.

Con la ayuda de la investigacion cuantitativa podemos obtener datos

estructurados, conclusiones objetivas.

6.3.4 Investigacion de campo.

La investigacion de campo consiste en la recoleccion de datos nuevos de
fuentes primarias para un propdsito especifico. Este método de recoleccion de datos
cualitativos va encaminado a comprender, observar e interactuar con las personas

en su entorno natural, al cual se aplicaré las encuestas.

La investigacion de campo se la utilizé para identificar las causas, motivos
por los cuales los ciudadanos de ambas parroquias estarian dispuestos adquirir el

producto Hongos Ostros Rosado.

6.4  Metodologia para cada objetivo
6.4.1. Metodologia para el Objetivo 1

e Aplicar una investigacion de mercado para el producto “Hongos Ostra
rosado” (Pleurotus djamor) del emprendimiento kallampa Fresh, en las
parroquias Puerto Napo y Puerto Misahualli pertenecientes al canton

Tena.

Gestion Institucional: Como parte inicial al proceso de investigacion se
procedid al acercamiento por parte del estudiante hacia el emprendimiento con un
oficio ver (Anexo 1) con el cual se busca obtener la autorizacion por parte del
representante del emprendimiento, se solicito de igual manera que el
emprendimiento emita un oficio de aceptacion en respuesta al oficio presentado ver
(Anexo 2)
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Investigacion de mercado: Para el cumplimiento de este objetivo se aplicd

una investigacion de mercado la cual se la estructurd de la siguiente manera:

Definir el problema: Se utiliz6 la entrevista como herramienta para definir
el problema, la entrevista es una de las herramientas que conforman el diagnostico
participativo, Consiste en una conversacion en la que se ejerce una serie de
preguntas y se escuchas respuestas. Su principal finalidad fue la obtencion de

informacion.

Definir la muestra: Para la definicion de la muestra, se basé en la sumatoria
total de habitantes que conforman ambas parroquias, los datos del total de
habitantes que se encuentran en cada una de las parroquias, se las obtuvo de las
paginas oficiales que manejan cada uno de los GADs parroquiales dando un total
de 12.111 habitantes, través de la formula estadistica, se obtuvo una muestra que se

reflejard mas adelante de la investigacion.

Recopilacion de datos: Para la obtencion de informacién del mercado a
estudiar, se procedio a usar la herramienta de encuesta la cual consto de un total 11

preguntas de opcion multiple.
6.4.2. Metodologia para el Objetivo 2

e Determinar la demanda del producto “Hongos Ostra rosado”
(Pleurotus djamor) del emprendimiento kallampa Fresh, en las
parroquias Puerto Napo y Puerto Misahualli pertenecientes al cantdn

Tena.

Investigacion primaria: Para el desarrollo del objetivo de la demanda se
establecio las fuentes de informacién primaria y secundaria de donde se obtendran
los datos, la fuente primaria sirvio para la recoleccion de datos directamente de la

muestra establecida.

La obtencidn de la informacidn se dio a través de una encuesta la cual se la
realizo de forma presencial y con todas las medidas de bioseguridad, a la muestra

obtenida de la poblacion.

Investigacion secundaria: Utiliza informacion organizada por fuentes

externas, como agencias gubernamentales, medios de comunicacion, camaras de
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comercio, etc. La informacion obtenida para el desarrollo del objetivo se enfoco
especificamente en los datos de la poblacion total que conforman ambas parroquias
estas fueron proporcionadas por los GADs de Puerto Napo y Misahualli, cuya

informacidn se encontraba en las paginas web.

6.4.3. Metodologia para el Objetivo 3

e Elaborar una propuesta de venta y distribuciéon para el producto
“Hongos Ostra rosado” (Pleurotus djamor) del emprendimiento
kallampa Fresh, en las parroquias Puerto Napo y Puerto Misahualli

pertenecientes al canton Tena.

Propuesta de venta: Para el cumplimiento de este objetivo se establecid
una estructura con la cual refleja todo el contenido de la propuesta de venta
disefiada especificamente para el producto “Hongos Ostra rosado” (Pleurotus

djamor) el cual se lo presenta de la siguiente manera.

e Caratula de la propuesta.

e Introduccion.

e Antecedes.

e Objetivos.

e Metodologia.

e Tabla de presupuestos cronograma de trabajo.

e Conclusiones.
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G. RESULTADOS

7.1 Objetivo Especifico 1.

e Aplicar una investigacion de mercado para el producto “Hongos Ostra
rosado” (Pleurotus djamor) del emprendimiento kallampa Fresh, en las
parroquias Puerto Napo y Puerto Misahualli pertenecientes al canton

Tena.

El desarrollo de la investigacion de mercado inici6 con la definicion del
problema, al cual se lo trabajo6 con la ayuda de una entrevista hacia el encargado del
emprendimiento Kallampa Fresh ver (Anexo 4), con la que se estableci6 una base
de conocimiento sobre el origen del producto y como se llevaria la ejecucion del
trabajo, el encargado del emprendimiento puso en conocimiento sobre lo que espera

obtener con la investigacion que se esta realizando a su producto.
ANALISIS.

7.1.1 Investigacion de mercado para el producto “Hongos Ostra rosado”

(Pleurotus djamor) del emprendimiento kallampa Fresh.
A) Definicion del problema.

En primero instancia, para el desarrollo de la identificacion del problema se
estructuro una entrevista ver (Anexo 5), misma que para su construccion se baso

en 3 aspectos:

1) Preparacion: La construccion de la entrevista inici6 con la delimitacion del
tema “Hongos Ostra Rosado”, mismo que se utilizo para la elaboracion del
objetivo de la entrevista, se generaron 4 preguntas abiertas con relacion al
tema, afin de generar una conversacion, durante el desarrollo de la entrevista
la cual se la realizé de manera presencial, se fueron anotando las ideas

principales.

2) Realizacion: Se establecié comunicacion con el representante del
emprendimiento, se lo puso en conocimiento sobre la actividad que se

pretendia realizar, se establecié la fecha, hora y lugar (tienda de Kallampra
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Fresh), en la que se desarrolld la entrevista, con la autorizacion del

represéntate del emprendimiento.

3) Socializacion: Una vez concluida con la actividad, se procede a la
elaboracion de conclusiones generales, misma que no se reflejan en el
documento de la encuesta, dichas conclusiones estan presentes en la

definicion del problema.

4) Conclusion: El emprendimiento Kallampa fresh se instruye en la
produccion de un Hongo nuevo que presenta caracteristicas similares en su
forma de cultivo y produccién a los que ya manejan actualmente, este a
diferencia de los anteriores no cuenta con un publico de consumo
actualmente, Kallampa fresh pretende ingresar con este producto a las
parroquias de Puerto Napo y Misahualli con la expectativa de ser el primer
distribuidor y vendedor de Hongos Ostra Rosado tanto a restaurantes como
a los habitantes en general, el encargado del emprendimiento menciono
sobre la informacion que pretende obtener de la investigacion, datos sobre
el nimero de posibles consumidores, cantidad de libras que estarian
dispuestas a consumir y en qué presentacion les gustaria compra el nuestro

producto.

B) Muestra:

Se extrajo la muestra de la poblacion total, que conforma la sumatoria de ambas
parroquias, la informacion sobre los datos totales de la poblacion se los obtuvo

directamente de las paginas oficiales de ambos GADs parroquiales.
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Estimacion del universo de la poblacion.

Tabla 1 Poblacion de estudio.

Poblacion Numero de Porcentaje.
habitantes
Poblacién total de la parroguia de 6.717 55,46%
Puerto Napo
Poblacién total de la parroguia de 5.394 44,53%
Puerto Misahualli
Total de la poblacion. 12.111 100%

Fuente: Pagina del Gad Parroquial de puesto Napo.
Elaborado por: Luis Antony Quilumba Yupa.

Al contar con una gran poblacion de (12.111 habitantes) se procedio aplicar
una férmula estadistica, con la que se buscé obtener el nimero total de personas
con la que la investigacion va a trabajar en el proceso de encuestas. La formula se
la extrajo directamente de la diapositiva N°3 de la asignatura formulacion y

evaluacion de proyectos del tema Estudio de mercado.

Z°PQN
~ Z2PQ+Y2(N-1)

n

Fuente: Diapositiva N° 3 de Estudio de mercado pagina 3

Donde:
n= Tamafo de la muestra. Q=Probabilidad a favor.
Z= Coeficiente de nivel de confianza. E= error de estimacion.

P= Probabilidad en contra.
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Datos:

n=12.111 Q=0,5
z=95%=1,96 E=0,05
P=0,5

_ 1,96%x0,5x 0,5 x 12111
1,962x 0,5x 0,54+0,052(12111-1)

_11631,40
31,23

n= 373

La muestra que recomendo la formula es de 373 habitantes.

C) Recopilacion de informacion.

La recopilacion de toda la informacion se dividio en 2 partes, puesto que
parte de la encuesta esta enfocada en el cumplimento del objetivo numero 2, por
ello este segmento se detalla el contenido de la encuesta ver (Anexo 3). La encuesta
se la realiz6 de forma presencial y con ayuda de comparfieros de clases, amistades.
Con el objetivo de recopilar datos mediante un cuestionario de 10 preguntas
previamente disefiadas, sin modificar el entorno ni el fendmeno donde se recoge la

informacion, se lo pretende entregar en forma gréafica o tabla.

La exposicion de los resultados y el desarrollo de las encuestas se los

encuentra plasmado en el objetivo especifico 2.

e Estrategias de la encuesta:

Para el desarrollo de la actividad de las encuestas se establecieron una serie
de estrategias con la finalidad de llevar un proceso ordenado y no muy cansado, a

continuacion de las muestra.
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a) Reconocimiento del lugar:

Antes de iniciar con la ejecucion de las encuestas se realizd un
reconocimiento de campo, el cual consiste en identificar las zonas con mayor
afluencia de personas en ambas parroquias, las zonas que se identificaron fueron 3

en ambas parroquias:

Puerto Napo Puerto Misahualli.

Parque central Parque central.

Malecon “Los Pioneros” Malecon “Puerto Misahualli”.
Tiendas. Tiendas.

b) Socializacion del modo de trabajo:

Un dia antes de la ejecucion de la actividad, se inici6 con la bldsqueda de
voluntarios que desearan apoyar la actividad, en total se logré contar con la ayuda

de 7 personas que se distribuyeron de la siguiente manera:

4 Mujeres 3 Hombres

Todos mayores de edad, se les socializé el objetivo de la encuesta, una breve
descripcion del producto y su aplicativos culinarios a fin de solventar dudas

surgidas por los encuestados.

c) Estrategias de encuesta:

El tiempo de encuesta dur6 alrededor de 2 dias sdbado y domingo en un
horario de 10:00 de la mafana hasta las 14:00 de la tarde, a los colaboradores se les
solicitd que asistieran esos 2 dias con la camiseta del instituto ver (Anexo 6),
aquellos que no contaban con la camiseta se les solicitd llevar puesto una camisa
color blanco, antes de iniciar con la encuesta se les dio una Gltima indicacion, los
encuestadores tendrian que marcar a las personas encuestadas con una pequefia

marca en su mano izquierda, con el fin de evitar encuestas repetidas.
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d) Procesamiento de informacion:

Terminada la actividad de encuesta se inicio con el proceso de des conteo,
con la ayuda de 3 personas, la informacion se iba agregando a una hoja de Excel,

para posteriormente realizar los graficos representativos.
7.2 Objetivo Especifico 2.

7.2.1 Determinar la demanda del producto “Hongos Ostra rosado” (Pleurotus
djamor) del emprendimiento kallampa Fresh, en las parroquias Puerto Napo

y Puerto Misahualli pertenecientes al cantén Tena.

Para el cumplimento del segundo objetivo se realizaron encuestas, para
determinar la demanda que puede llegar a tener el producto en las parroquias de
Puerto Napo y Misahualli.
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7.2.2 Exposicidn de los resultados de las encuestas.

1) Genero.

Tabla -2 Género?

1. Geénero P-Misahualli P-Napo |TOTAL
Masculino 95 117 212
Femenino 68 85 153
Prefiero no decir 4 4 8
TOTAL 167 206 373

Gréfico N ° -1 Género?

Genero.

Prefiero no decir
2%

Femenino |
41% | Masculino
57%

Interpretacion: En el gréafico 1 se puede observar que, de un total de 373 personas
encuestadas, el 57%(212 Personas) afirma que pertenece al género masculino, y el
419%(153Personas) de los encuestados confirman pertenecer al género femenino,
mientras que tan solo un 2 % (8 Personas) de los encuestados prefiere no decir su

género. Se puede identificar que el mayor nimero de participantes de la encuesta

pertenecen al género masculino.
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2) Edad.

Tabla N° 3 -, Qué edad tiene?

2. Edad P-Misahualli P-Napo | TOTAL
15a 20 17 18 35
21a25 36 48 84
26 a 30 38 39 77
Mas de 31 76 101 177
TOTAL 167 206 373

Grafico N° -2 Que edad tiene?

Interpretacion: En el grafico 2 se puede observar que, de un total de 373 personas
encuestadas, el 47%( 177 Personas) afirma que pertenece a una edad superior a los
31 afios, el 23%(84 Personas) de los encuestados afirman pertenecer a una edad
entre los 21 a 26 afios y el 21%(77 Personas) de los encuestados afirman pertenecer

a una edad entre los 26 y 30 el 9%(35 Personas) final de los encuestados pertenece

Edad.

a una edad entre los 15 a 20afios.
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3) ¢A qué se dedica?.

Tabla N°4 -A qué se dedica?

3. (A qué se dedica? P-Misahualli | P-Napo. | TOTAL
Ama de casa 27 26 53
Comerciante 20 20 40
Empleado publico 41 59 100
Empleado privado 32 44 76
Otros. 47 57 104
TOTAL 167 206 373

Gréfico N° -3 A qué se dedica?

A que se dedica?

B Ama de casa
B Comerciante
Empleado publico

Empleado privado

B Otros:

Interpretacion: En el gréafico 3 se puede observar que, de un total de 373 personas
encuestadas, el 28%(104 Personas) afirma pertenecer a una actividad doméstica, el
27%(100 Personas) de los encuestados confirman pertenecer a un empleo publico
y el 20 % (76 Personas) de los encuestados dicen pertenecer a un empleo privado
mientas que el 14 % (53 Personas) de los encuestados pertenece a una actividad de
comerciante y tan solo el 11% (40 Personas) de los encuestados pertenece
actividades de comerciante. En la grafica podemos observar que la actividad a la
que se dedican los encuestados estd compuesta por 3 grandes porcentajes, ama de
casa con 28%, 27 % empleado publico, y el 20% empleado publico, estos 3 grupos

estan en la capacidad de poder adquirir al menos 1 libra de Hongos Ostra Rosado.
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4) ¢Ha consumido Hongos ostra rosada (Pleurotus djamor)?

Tabla N°5 -¢Ha consumido Hongos Ostra Rosado (Pleurotus djamor)?

¢Ha consumido Hongos ostra
rosado (Pleurotus djamor)? | p-Misahualli |P-Napo | TOTAL

SI 63 89 152
NO 104 117 221
TOTAL 167 206 373

Grafico N° 4 -;Ha consumido Hongos Ostra Rosado (Pleurotus djamor)?

¢Ha consumido Hongos ostra rosado
(Pleurotus djamor)?

m S

= NO

Interpretacion: En el grafico 4 se puede observar que, de un total de 373 personas
encuestadas, el 59%(152 Personas) afirma que en algin momento ha consumido
Hongos Ostra rosado mientas que el otro 41%(221 Personas) de los encuestados
afirma que en ninglin momento ha consumido los hongos Ostra rosado. En la
representacion de la gréfica se puede notar que el 41 % de los encuestados en algun
momento o en alguno otro lugar de las parroquias ya adquirido o consumido el
producto mientras que el 59% de la poblacion menciona que el ningin momento ha

consumido, escuchado sobre el producto Hongos Ostra Rosado.
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5) ¢Le gustaria consumir algun platillo con Hongos ostra rosado

(Pleurotus djamor) en su menu?

Tabla N° 6 -¢Le gustaria consumir algun platillo con Hongos ostra rosado
(Pleurotus djamor) en su menu?

5. ¢Legustaria consumir algun
platillo con Hongos ostra rosado
(Pleurotus djamor) en su mena? P-Misahualli |P-Napo | TOTAL

Si 111 136 247
NO 56 70 126
TOTAL 167 206 373

Grafico N°5 -¢Le gustaria consumir algun platillo con Hongos ostra rosado
(Pleurotus djamor) en su menu?

éLe gustaria consumir algun platillo
con Hongos ostra rosado (Pleurotus
djamor) en su menu?

m S|

B NO

Interpretacion: En el gréafico 9 se puede observar que, de un total de 373 personas
encuestadas, el 66%(247 Personas) afirma que le gustaria saber y consumir el
producto que ofrece el emprendimiento Kallampa fresh, el 34%(126 Personas) de
los encuestados confirman que no les gustaria consumir el producto y tampoco le
gustaria saber sobre él. Por lo que para el desarrollo de esta investigacion solo se

trabajara con el 66% de los encuestados que representan un total de 247 personas.
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6) ¢Qué cantidad de Hongos ostra rosado (Pleurotus djamor) estaria

dispuesto(a) a comprar?

Tabla N° 7 -; Qué cantidad de Hongos otra rosado (Pleurotus djamor) estaria
dispuesto(a) a comprar?

6. ¢ Qué cantidad de Hongos otra

rosado (Pleurotus djamor) estaria

dispuesto(a) a comprar? P-Misahualli |P-Napo | TOTAL
0,50 Libras 43 44 87
1,00 Libras 56 70 126
1,50 Libras 8 16 24
Mas de 4,00 Libras. 4 6 10
TOTAL 111 136 247

Gréfico N° 6 -¢Qué cantidad de Hongos otra rosado (Pleurotus djamor)
estaria dispuesto(a) a comprar?

¢Qué cantidad de Hongos ostra rosado
(Pleurotus djamor) estaria dispuesto(a) a
comprar?

M 0,50 Libras
M 1,00 Libras
M 1,50 Libras
Mas de 4,00 Libras.

Interpretacion: En el grafico 6 se puede observar que, de un total de 247 personas
encuestadas, el 51%(126 Personas) afirma que le gustaria consumir 1, 00 libra
como primera compra, el 35 % (87 Personas)de los encuestados afirman que como
primera compra serd una cantidad de 0,50 libras, el 10%(24 Personas) de los
encuestados afirma que en su primera compra serd de 1,50 libras y solamente el 4
%(10 Personas) de los encuestados estarian dispuestos a comprar una cantidad
superior a 4 libras. Los encuestados mencionan en gran mayoria que estaria

dispuestos a comprar la cantidad de 1 LB de Hongo Ostra Rosado.
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7) ¢Con qué frecuencia estaria dispuesto a comprar los Hongos ostra

rosado (Pleurotus djamor)?

Tabla N° 8 -;,Con qué frecuencia estaria dispuesto a comprar los Hongos ostra
rosado (Pleurotus djamor)?

7. ¢Con que frecuencia estaria

dispuesto a comprar los Hongos

ostra rosado (Pleurotus djamor)? | P-Misahualli | P-Napo. | TOTAL
Una vez por semana 58 74 132
Dos veces por semana 20 29 49
Una vez cada dos semanas 9 14 23
Una vez cada tres semanas 8 8 16
Una vez al mes 16 11 27
TOTAL 111 136 247

Grafico N° 7 -;Con qué frecuencia estaria dispuesto a comprar los Hongos
ostra rosado (Pleurotus djamor)?

éCon que frecuencia estaria
dispuesto a comprar los Hongos ostra
rosado (Pleurotus djamor)?

M Una vez por semana
M Dos veces por semana
Una vez cada dos semanas

Una vez cada tres semanas

B Una vez al mes

Interpretacion: En el grafico 7 se puede observar que, de un total de 247 personas
encuestadas, el 53% (132 Personas)afirma que la frecuencia de compra de hongos
rosado serd una vez por semana, el 20%(49 Personas) de los encuestados afirma
que estaria dispuesto a comprar dos veces por semana, el 11%(27 Personas)
menciona que le estaria dispuesto a comparar una vez al mes, el 9%(23 Personas)
de los encuestados menciona que estaria dispuesto a comprar una vez cada 2

semanas y por ultimo el 7%(16 Personas) de los encuestados menciona que estaria
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dispuesto a comprar una vez cada tres semanas. Los encuestados mencionan que
su preferencia de compra es una vez por semana por lo que se recomienda vender

el producto los fines de semana.

8) ¢Por qué medio le gustaria adquirir los Hongos ostra rosado (Pleurotus

djamor)?

Tabla N° 9 -¢Por qué medio le gustaria adquirir los Hongos ostra rosado
(Pleurotus djamor)?

8. ¢Por qué medio le gustaria adquirir

los Hongos otra rosada (Pleurotus

djamor)? P-Misahualli |P-Napo | TOTAL
Puesto de venta. 24 78 102
Entrega a domicilio o local. 42 35 77
Tiendas. 45 23 68
TOTAL 111 136 247

Gréfico N°8 -¢Por qué medio le gustaria adquirir los Hongos ostra rosado

(Pleurotus djamor)?

éPor qué medio le gustaria adquirir
los Hongos ostra rosado (Pleurotus
djamor)?

M Puesto de venta.
M Entrega a domicilio o local.

Tiendas.

Interpretacion: En el grafico 8 se puede observar que, de un total de 247 personas
encuestadas, el 41% (102) afirma que le gustaria comprar sus hongos otras rosados
por un puesto de venta, el 31% (77) de los encuestados afirma que le gustaria que
sus hongos ostras rosados se los entregue a domicilio y al 28%(68) de los
encuestados le gustaria adquirir sus hongos ostra rosado por una tienda. Por lo que,
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se requiere plantear una propuesta de implementacion de un puesto de venta,
establecer convenios con tiendas para la venta de hongos ostra a traves de sus

vitrinas para el facil acceso del producto por parte de la poblacion.

8.1) En cosa de seleccionar la opcidn de entrega a domicilio. ¢En qué

horario le gustaria recibir su pedido?

Tabla N°10 -¢ En cosa de seleccionar la opcion de entrega a domicilio. ¢En
qué horario le gustaria recibir su pedido?

8.1 En cosa de seleccionar la opcion
de entrega a domicilio. ¢ En qué
horario le gustaria recibir su pedido | P-Misahualli | P-Napo. | TOTAL

En la mafiana. 24 27 51
Al medio dia. 11 5 16
En la tarde. 7 3 10

TOTAL 42 35 77

Grafico N° 9- En cosa de seleccionar la opcién de entrega a domicilio. ¢En
qué horario le gustaria recibir su pedido?

En cosa de seleccionar la opcion de
entrega a domicilio. ¢ En qué horario
le gustaria recibir su pedido?

® En la mafana.
® Al medio dia.

M En la tarde.

Interpretacion: En el grafico 9 se puede observar que, de un total de 77 personas
encuestadas que eligieron las entregas a domicilio, el 66%(51) afirma que le
gustaria recibir su pedido en un horario de la mafiana, el 21 %(16) de los
encuestados afirma que le gustaria recibir su pedido en un horario de medio dia 'y
el 12% (10) de los encuestados menciona que le gustaria recibir su pedido en un

horario de la tarde. Por lo que se requiere plantear esta informacion a la empresa de
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taxis con la que el emprendimiento trabaja actualmente para coordinar la entrega de

los pedidos en el horario de la mafiana.

9) ¢Qué precio estaria dispuesto a pagar por la libra de Hongos ostra

rosado (Pleurotus djamor)?

Tabla N°11 -; Qué precio estaria dispuesto a pagar por la libra de Hongos ostra

rosado (Pleurotus djamor)?

9. ¢(Qué precio estaria dispuesto a

pagar por la libra de Hongos ostra

rosado (Pleurotus djamor)? P-Misahualli | P-Napo. | TOTAL
5,25 USD 83 114 197
5,50 USD 25 17 42
6,00 USD 3 5 8

TOTAL 111 136 247

Gréfico N°10 -¢Qué precio estaria dispuesto a pagar por la libra de Hongos
ostra rosado (Pleurotus djamor)?

¢Qué precio estaria dispuesto a
pagar por la libra de Hongos ostra
rosado (Pleurotus djamor)?

|- 525USD
m- 5,50 USD
6,00 USD

Interpretacion: En el gréafico 10 se puede observar que, de un total de 247 personas
encuestadas, el 80%(5,25) afirma que le gustaria pagar un precio de 5,25 USD por
una libra de hongos ostra rosada, el 17% (42) de los encuestados afirma que el
precio que estaria dispuesto a pagar por una libra de hongos ostra rosado es de 5,50

USD y unicamente el 3%(8) de los encuestados le gustaria pagar un precio de 6,00
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USD por una libra de hongos rosado. Por lo que se recomienda al emprendimiento

fijar como precio de venta a 5,25 USD por unidad.

10) ¢Por qué medio quisiera enterarse de las promociones de Kallampa

Fresh?

Tabla N°12 -;Por qué medio quisiera enterarse de las promociones de

Kallampa Fresh?

10.¢Por qué medio quisiera

enterarse de las promociones

de Kallampa Fresh? P-Misahualli | P-Napo. | TOTAL
FACEBOOK 68 83 151
WHATSAPP 20 30 50
TWITER 6 5 11
HOJAS VOLANTES 17 18 35
TOTAL 111 136 247

Grafico N° 11-;,Por qué medio quisiera enterarse de las promociones de
Kallampa Fresh?

é¢Por qué medio quisiera enterarse
de las promociones de Kallampa
Fresh?

= FACEBOOK
B WHATSAPP
m TWITER
HOJAS VOLANTES

Interpretacion: En el grafico 13 se puede observar que, de un total de 247 personas
encuestadas, el 61% (151) afirma que le gustaria enterarse de las promociones de
kallampa fresh por la aplicacién de comunicacion Facebook, el 20%(50) de los
encuestados afirman que les gustaria recibir las promociones de kallampa fresh por
la aplicacion de comunicacion Whatsapp, al 14 %(35) de los encuestados les

gustaria recibir sus promociones por hojas volantes y solo el 5 % (11)de los
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encuestados mencionan recibir las promociones saber que productos ofrecen por la
aplicacion Twiter. Por lo que se le plantea al emprendimiento adquirir un paquete
que incluya promocién, disefio de poster de venta, videos informativos enfocados

para el aplicativo Facebook.
ANALISIS.
7.2.3 Segmentacién de mercado.

Segun Philip  Kotler, economista y especialista en marketing, “la
segmentacion de mercados es un proceso que consiste en dividir el mercado total
de un bien o servicio en varios grupos mas pequefios e internamente homogéneos.
La esencia de la segmentacion es conocer realmente a los consumidores”.
(zendesk, 2022)

Segun Philip la segmentacion de mercado consiste en dividir el mercado
toral en un grupo pequefio con la finalidad de conocer a quienes seran los

consumidores reales de nuestro producto ofertado.

Para ello se presenta el siguiente cuadro con los diferentes filtros para

obtener la segmentacion de mercado:

Cuadro N° 1 Segmentacion de mercado.

Segmento de mercado de las parroquias Puerto Napo y Misahualli.

Geografica. Psicografica. Demografica.
Pais=Ecuador. Personas que hayan |Clase media.
Region: Amazonia. mostrado su interés| Clase alta.
Provincia= Napo por el consumo de|Clase baja.

Hongos Ostra Rosado

Cantén= Tena.
en las encuestas.

Parroquia: P Napo, P
Misahualli.

Elaborado por: Luis Antony Quilumba Yupa.

7.2.4 Demanda Potencial.
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Este se representa como el nivel de demanda que alcanza un determinado
producto o servicio en un entorno. Se representa como las probabilidades de éxito

que podra tener en el mercado al cual pretende ingresar el emprendimiento.

A través de ciertos célculos estadisticos es posible estimar hipotéticamente
la capacidad de mercado y determinar la posible acogida de este. En la practica el
resultado de la demanda potencial se puede empresa en unidades monetarias o
cantidades fisicas.

Es muy importante para el emprendimiento conocer el nivel de demanda
que tendra el ingreso de hongos ostra rosado al mercado de las parroquias Puerto

Napo y Misahualli.

Para el desarrollo del ejercicio se tomd la informacion recopilado en la

encuesta, especificamente de las preguntas:
5. ¢Le gustaria consumir algun platillo con Hongos ostra rosado (Pleurotus

djamor) en su menu?

7. ¢Con que frecuencia estaria dispuesto a comprar los Hongos ostra rosado

(Pleurotus djamor)?
9. ¢Qué precio estaria dispuesto a pagar por la libra de Hongos ostra rosado
(Pleurotus djamor)?

Datos que serviran para la construccion de la formula misma que se presenta

a continuacion.

Demanda potencial: Q = n* p* q
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Donde:

Q= Demanda potencial.

N= Cantidad de compradores

P=Precio del producto.

Q= Frecuencia de consumao.
Desarrollo:

Para obtener la cantidad de compradores se basé en los resultados
plasmados en el cuadro de la pregunta N°5, en el cual refleja a un total de 247

personas que les gustaria consumir Hongos Ostra Rosado.
N=247 Personas.

El valor del precio se lo obtuvo del cuadro N° 9, de los 3 valores que estan

en el cuadro se opto por usar el mas votado.
P=5,25 USD.

El promedio de consumo, se lo construyo a través de una tabla de frecuencia

basada en el cuadro de la pregunta N° 7, se lo presenta a continuacion.

Tabla N°13 -Promedio estimado de consumo.

# Personas # Personas | Frecuencia
P. Misahualli. P. Napo. Absoluta.

8 8 132

9 14 49

16 11 23

20 29 16

58 74 27

Total. 247

Elaborado: Luis Antony Quilumba Yupa, 2022.

Media= Sumatoria de la frecuencia absoluta/ # total de valores.

Media= 247/ 5

Media=49 Libras al mes.
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e Se estima la frecuencia de compra para un afio calendario.
Q=49 x 12 meses.
Q=593 /247# Personas.
Q= Cada persona compra en el afio un estimado de 2,40 veces.

e Con los datos se procede a plasmar la formula.

Q= N X P X Q
247,00 5,25 2,40
Total= 3.112 ,00 | Dolares.

La demanda potencial que se proyecta obtener en un periodo de un afio en
las parroquias de puerto Napo y Misahulli es de 3.112 dolares que se representan

en un porcentaje de:

Puerto Napo | Puerto Misahualli
55,46% 44,53% Total=100%
1.726,00 USD 1.386,00 USD| 3.111,00 USD

La demanda potencial que existe actual en cantidad fisicas para un afio en
las parroquias de puerto Napo y Misahulli, es de 593 Lb que se representan en un

porcentaje de:

Puerto Napo | Puerto Misahualli
55,46% 44,53%

329 LB 264 LB 593 LB

Total=100%
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7.2.5 Capacidad de produccion.

La capacidad de produccidn es la capacidad que tiene una unidad productiva
para producir su maximo nivel de bienes con una serie de recursos disponibles en

un determinado tiempo.

La capacidad de produccion actual de Hongo Ostra Rosado en Kallampa
Fresh es de un 25%.

Tabla 14 -Capacidad de produccion.

Promedio de
Invernaderos | Cantidad de fundas | cantidad producida | Al mes LB.
por semana LB.

1 250 3 12
1 150 2 8
Total 400 Total. 20

Elaborado por: Luis Antony Quilumba Yupa,2022.

7.2.6. Demanda insatisfecha.

Es aquella Demanda que aun no ha sido cubierta en el Mercado y que pueda
ser cubierta, al menos en parte, porel emprendimiento, existe demanda

insatisfecha cuando la Demanda es mayor que la Oferta.
Demanda potencial al afio.
593/12 mes= 49 por mes.
e Formula= Demanda- oferta =Demanda insatisfecha.
D= 49 Lb por mes- 20 Lb por mes= 29.

Demanda insatisfecha es de 29 libras.
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7.2.7. La capacidad de produccion requerida.

Kallampa Fresh actualmente tiene 2 invernaderos a los cuales destina 4
estanterias mismas que tienen una capacidad para 1.600 fundas de hongos misma
que tienen la capacidad de producir un total de 80 libras al mes, la demanda
estimada es de 49 libras, la produccion actual solo estd a un 25 % no alcanza a
cubrir con toda la demanda. Se plantea establecer un nuevo porcentaje de

produccion con el cual se llegue a cubrir la demanda estimada.

Se procede a desarrollar una regla de 3 con la cual se pretende obtener el

nuevo porcentaje que ocuparan las estanterias.
Resolucion.

El 100% de las estanterias producen una cantidad de 80 libras al mes. ¢ Cual

es el porcentaje dptimo para una produccion de 49 Libras.

Procedimiento:

100% 80 x=49/80
X 49 x=0,6125 x 100
X=61,25%

El porcentaje Optimo para la produccion de 49 libras es del 61,25%.

Tabla 15 Produccién a un 61,25%.

Fundas de hongos | Libras Producidas por mes

100% 1.600 80
61,25% 980 49
25% 400 20

Elaborado por: Luis Antony Quilumba Yupa, 2022

En caso de optar por ingresar al mercado de Puerto Napo y Misahualli
kallampa Fresh debe elaborar una nueva tabla de costo de produccion en funcion a

las 49 libras de Hongos Rosado que demandan los consumidores.

7.3 Objetivo Especifico 3
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7.3.1 Elaborar una propuesta de venta y distribucion para el producto
“Hongos Ostra rosado” (Pleurotus djamor) del emprendimiento
kallampa Fresh, en las parroquias Puerto Napo y Puerto Misahualli

pertenecientes al canton Tena.

Para el cumplimento del tercer objetivo se realizd la construccion de un
documento fisico con el titulo “Propuesta de venta y distribucion para el producto
“Hongos Ostra rosado” (Pleurotus djamor) del emprendimiento kallampa Fresh, en
las parroquias Puerto Napo y Puerto Misahualli pertenecientes al canton Tena” en
el cual se detalla los elementos recopilados durante la informacion que se plasma
en 3 pilares fundamentales, la generacién de estrategias, canales de distribucion,

marketing digital.
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7.3.1 Caréatula de la propuesta.

-

KALLAMPA FRESH

PROPUESTA DE VENTA Y DISTRIBUCION PARA EL PRODUCTO
“HONGOS OSTRA ROSADO” (PLEUROTUS DJAMOR) DEL
EMPRENDIMIENTO KALLAMPA FRESH, EN LAS PARROQUIAS
PUERTO NAPO Y PUERTO MISAHUALLI PERTENECIENTES AL
CANTON TENA.

|
“HONGOS OSTRA ROSADO”
(Pleurotus djamor)

AUTOR: Luis Antony Quilumba Yupa.

Tena — Ecuador

2022
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1. Introduccién.

“La investigacion es la curiosidad formalizada. Empuja y hace palanca con
un proposito.” — Zora Neale Hurston, autora con la que se comparte la idea del
desarrollo de la presente investigacion.

Actualmente la introduccion de platillos con ingredientes vegetales, frutas,
hongos comestibles ha ido en crecimiento, algunos por motivo de salud, cultura o
simplemente por novedad el hecho radica en que cada vez se hacen presentes en
comidas cotidianas como lo son pizzas vegetarias el cual su componente de
acompafiamiento son hongos ostra, entre otros muchos que se han acoplado a los

nuevos gustos de consumo de los clientes locales como extranjeros.

La constante investigacion y desarrollo por parte de las empresas dedicadas
a la venta y distribucidn de sustrato o semilla de Hongos Comestibles ha llevado a
que pequeiios emprendimientos como lo es Kallampa fresh deseen incurrir a
producir nuevos tipos de variedades de hongos con el fin de proporcionar un mejor

servicio al consumir y generar variedad al momento de la compra.

La propuesta de venta y distribucion se presenta como una oportunidad
atractiva tanto para los consumidores locales, extranjeros al igual como el
emprendimiento Kallampara fresh el cual busca ingresar un producto organico con
altos niveles nutritivos y con una facil aceptacion a platos local del mercado
generando variedad en el consumido de alimentos vegetarianos, alternativas al

consumo de carnes rojas etc.

El exceso al producto tanto para consumidores como restaurantes es de 1os
puntos clave dentro de la propuesta, ya que permite generar un gran diferenciador
dentro de la posible competencia, llegar con un producto de buena calidad con un

precio accesible es uno de los puntos que se pretende plasmar.
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2. Antecedes.

Nelida Imbaquingo (2012) menciona lo siguiente: Los hongos ostra han
sido una de las primeras comidas del hombre, y han sido considerados
frecuentemente una comida exotica y lujosa reservada para los ricos. Hoy en dia

los hongos son alimento tanto para ricos y pobres.

Los hongos ostra han sido considerados tanto una solucion para la
desnutricion como una cura posible para el cancer. Pero en varios paises en
desarrollo alrededor del mundo, los hongos significan dinero para los pobres y

una nueva fuente de nutricion.

El manejo y comercializacion de los hongos ostra lleva un tiempo de 14
afios en la provincia de Napo en los cuales los diferentes productores han ido
trabajando en introducir al mercado este producto tan novedoso y nutritivo.

Actualmente se presenta la oportunidad de ingresar al mercado de Puerto
Napo y Misahualli el cual tiene una demanda potencial de 3.111,00 USD al afio de
Hongos Ostra rosado que transformado en unidades fisicas se convierten en 593

Libras al afio.

Kallampa fresh actualmente tiene las capacitaciones correspondientes en
manejo y produccién del Hongo Ostra

Rosado, el cual presenta caracteristicas
Imagen N°-1 Hongo Ostra Rosado.

nutricionales, adaptacion en platillos
locales. En la actualidad la venta y
produccion de Hongo Ostra Rosado en
la provincia de Napo especificamente en
las parroquias de Puerto Napo Yy
Misahualli no esta muy explorada, por
lo que para kallampa fresh se le presenta
una gran  oportunidad en ser los
pioneros en venta de Hongo Ostra
Rosado en las dos parroquias Fuente: Kallampa fresh, 2022.

mencionadas.
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3. Obijetivos.

3.1 Objetivo general.

Desarrollar la propuesta de venta y distribucion para el producto “hongos
ostra rosado” (pleurotus djamor) del emprendimiento kallampa fresh, en las

parroquias puerto napo y puerto misahualli pertenecientes al cantdn tena.

3.2 Objetivo especifico.

e Elaborar el andlisis del Marketing 4P MIX, para el producto Hongos Ostra

Rosado (Pleurotus djamor)

e Disefar estrategias de promocién para el producto Hongos Ostra Rosado

(Pleurotus djamor)

e Presentar el presupuesto y cronograma para la implementacion de las

estrategias de promocion.

4. Metodologia y cronograma de trabajo.

4.1 Elaborar el analisis del Marketing 4P MIX.

El profesor de la Universidad de Michigan E. Jerome McCarthy la formulé.
Los cuatro elementos que forman las 4 P’s son el producto, el precio, la promocion
y plaza. Las 4 P’s también son conocidas como las 4 P del marketing mix, y es que
se entiende que tras usar las cuatro categorias de forma combinada se podria
conseguir la estrategia de la empresa casi al completo. (Software Del Sol, 2021)
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4.1.1 Producto.

El primer paso sera detallar el producto Hongos Ostra Rosado a través de 5
preguntas:
¢Como se vera tu producto?

Imagen N° 2 Presentacion del producto Hongo Ostra Rosado.

mEE m svEmeEE

™ -

Fuente: Kallampa Fresh, 2022.

El producto de Hongos Ostra Rosado se presenta al publico de la siguiente
manera, con una atractiva y transparente imagen, cuenta en su parte superior con
el logo del emprendimiento ubicado en la parte central, el producto se lo presenta
en 2 versiones, la primera con una cantidad de 0,5 Libras y la segunda con una
cantidad de 1 Libra.

Para la entrega en volimenes grandes, a partir de 10 Lb en adelante el
emprendimiento dispone de cartones con una dimensién de 15 cm alto x 65 cm de
largo x 37 cm de ancho, el envio se lo denomina a granel, cada envio cuenta con
la informacion respectiva, la denominacion de su manejo fragil, el nombre y
numero de cedula del encargado del envio como del que va a recibir el producto,

los numero de contacto, se detalla la direccién, el contenido, peso en LB.
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Imagen N° 3 -Presentacion del producto para entrega en volimenes grande.

Fuente: Kallampa Fresh, 2022.
¢ Cual sera su disefio?

Kallampa Fresh conoce la importancia de cuidar el medio ambiente, por lo
cual ha incorporado bandejas BIODEGRADABLES para la entrega del producto,
con lo cual pretende reducir la emision de residuos que afecten al ambiente.

-Bandejas de Almidon de Maiz. ) )
Imagen N°4: Disefio de las bandejas.

e Bandejas Biodegradables y
compostables.

e Con una dimension de 17 cm de
ancho x 23 cm de largo.

e Se degradan al 100% en 90-120
dias en condiciones de compostaje.

e No contienen recubrimientos, ceras

0 quimicos. Fuente: Kallampa Fresh, 2022.
e Resiste el uso de microondas.

¢ QuEé les brindara a tus clientes?

Los hongos Ostra Rosado, son una fuente de ergotioneina, un antioxidante
que puede reducir los casos de enfermedades cardiovasculares. Ademas poseen

proteinas, fibra, potasio, vitamina B6 y acido fdlico.

El sabor del Ostra Rosado se asemeja a los mariscos, su pigmento es de color
rosado, por lo que visualmente tiende asemejarse a las carnes rojas o a los

camarones sin embrago cuando este se somete a coccion el color muy elevada se
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desvanece rapidamente, se puede acoplar perfectamente a la dieta de muchas

personas.

¢ Cuales necesidades cubrira?
Alimentacion saludable.
Localizacion.
Seguridad, producto organico.
La competencia.
Mediante un “Benchmarking” se encontrd que, en las parroquias de Puerto
Napo y Misahualli, los Hongos Ostra no se venden a través de Minimarket o
Tiendas, se los venden de

por dos partes: mercado informal y cadenas

supermercados en la ciudad de Tena.

Se identificaron a 4 marcas como competencia indirecta y 1 como
competencia directa presente en la ciudad de Tena, no estan presentes en el
mercado de Puerto Napo, Misahualli, pero debido a su cercania con ambas

parroquias es muy importante conocerlas.

Cuadro N° 2 -Marcas del producto y empresas a las que pertenecen.

Marca Nombre de la Origen de la Tipo de Competencia |Comercializador | Categorizacion
empresa empresa. Hongo.

Ta'Riko Cn_epapruducmon Tabacundo- Champinones|Inderecta Tia S.A 1
Cia. _ Ecuador

Cepa Cgpapruducuon Tabacundo- Champinones|Inderecta Tia S.A 1
Cia. Ecuador

Guipi  |Guipi S.A Quito-Ecuador Champinones|Inderecta TiaS.A 1

SNOB |SIPIAS.A. Quito-Ecuador Champinones|Inderecta Danielito 1

Sumaco Archidona- Hongos . Los tres

Hongos |Proamazon Directa 3

Ostra Ecuador Ostra hermanos.

Elaborado por: Luis Antony Quilumba Yupa, 2022.
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Categoria 1: Empresa consolidada, con mayor trayectoria, gran namero de clientes,
variedad de producto y posicionada en el mercado actual, altamente reconocida por

la marca de sus productos y la empresarial.

Categoria 2: Empresa posicionada, con menor variedad de productos, con menor

numero de clientes, pero reconocida por su marca empresarial.

Categoria 3: Empresa local, con menor variedad de productos, con menor nimero

de clientes, pocos afios de trayectoria.

La marka Ta Riko , se dedica a la comercializacién de hongos comestibles
y otros tipos de produccion alimenticios, en los supermercados Tia S.A, se
encuentra ubicada en la parroquia de Tabacundo, entre los hongos comestibles
que distribuye, el champifion fresco el cual se lo vende al pablico final en una

presentacion de bandejas con un contenido aproximado de 100g.

La marca cepa, perteneciente a laempresa Cepaproduccion de igual manera
comercializa su producto a través de los supermercado Tia S,A, presenta su
producto al publico en bandejas no biodegradables con un peso neto de 200g.

La marca Guiipi, de igual manera comercializa su producto a través del
supermercado Tia S.A, presenta su producto al publico en bandejas biodegradables

con un peso neto de 85g.

La marca SNOB, es un producto procedente de la ciudad de Quito, el cual
comercializa su producto a través del comercial Danielito, su producto, se lo

presenta al pablico en un envase de lata para su conserva con un peso de 400 g.

La otra marca que se encontré fue, Sumaco Hongos Ostra, la cual
comercializa su producto a través del comercial los “Tres Hermanos” presenta su

producto en bandejas no biodegradables, con un peso neto de 220 gramos.

A continuacion se propociona fotografias, de las marcas encontradas en los

supermercados y comerciales de la ciudad de Tena.
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Imagen N°5 -Marca N° 1 Imagen N° -6 Marca N° 2

Marca: Ta'Riko Marca: Cepa.

Imagen N°7 -Marca N° 3 Imagen N°8 -Marca N° 4

Marca: Guipi. Marca: SNOB.

Imagen N°9 -Marca N° 5

Marca: Sumaco.
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4.1.2 Precio.

Anélisis de precios.
Se identificaron los siguientes precios:

Los precios que se miran en tabla N° 16 son precios que se encuentran en el
supermercado Tia S.A y los comerciales. Encontramos que los precios varian

mucho entre variedad de Hongos, cantidad que se los vende.

Tabla N° 16 Precios de las diferentes marcas.

Marca |Presentacion Tipo |Precio USD
Ta Riko 100 g Enteros | 2,30 USD
Cepa 200 ¢ Enteros | 2,50 USD
Guipi 859 Rebanados| 1,99 USD
SNOB 400 g Enlatado | 3,70 USD
Sumaco
Hongos 22049 Enteros | 2,00 USD
Ostra
Kallampa | 15q Enteros | 5,25 USD
Fresh

Elaborado por: Luis Antony Quilumba Yupa.

Ademas se tuvo conocimiento que otros emprendimientos manejan la venta
informal, no manejan una marca. Traen el producto a granel desde Baeza, Sumaco
y Contundo hacia la ciudad de Tena a un precio de $ 2,50 en la variedad Hongos

Ostra Blanco y Gris.

El resultado de las encuestas realizadas a la muestra de las parroquias Puerto
Napo y Misahualli reflejo como resultado que la mayoria de encuestados desea

pagar un valor de 5,25 USD por una libra de Hongo Ostra Rosado.
4.1.3 Plaza.
Cbmo encontraran el producto los clientes?
Para la venta del producto Hongos Ostra Rosado se presenta 2 alternativas:

Puesto de venta fisico:

El cual venderé el producto los fines de semana en un horario de 9 am hasta
las 1 pm.
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Tienda virtual:

La tienda virtual se encontrara disponible las 24 horas del dia los 7 dias de
la semana, en ella el usuario puedo acceder a informacion del emprendimiento, los
diferentes productos que oferta, recetas y los respectivos contactos para realizar la

compra.

Imagen N°10 Tienda virtual de la empresa Kallampa Fresh.

Pégina principal  Productos v Platillos con hongos.  ;Quienes somos? Contacto. Q

Elaborado por: Luis Antony Quilumba Yupa,2022.

Puntos de venta.

Si el emprendimiento desea instalar su puesto de venta fisico, los lugares
Optimos para la venta serian los siguientes; el parque central de Puerto Napo, parque
central de Misahualli, mismos que cuentan con espacios destinados para la venta de
productos amazoénicos. Estos dos puntos de venta presentan una gran afluencia de
personas en especial los dias sabados y domingos, en un horario de 9 am de la

mafana a 1 pm de la tarde.

Imagen N°11 -Parque central de Puerto Napo.

Fuente: Gooble maps, 2022.
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Imagen N°12 -Parque central de Misahualli.

¥
A
S | .

Fuente: Google maps, 2022.

El emprendimiento antes de instalarse en ambas parroquias debe realizar
una solitud de autorizacion dirigida al Gad parroquial de Puerto Napo, Gad

parroquial de Puerto Misahualli con el fin de obtener los permisos correspondientes
para realizar la venta del producto.

Canales de distribucion.
A) Canal indirecto corto.

El emprendiendo se debe trasladar hasta el sitio para realizar la ventas del
producto evitando asi los intermediarios.

Emprendimiento @@  Puestode venta. ) Cliente.

d { l
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B) Canal indirecto.

El emprendimiento se apoya de un distribuidor para hacer llegar los pedidos
que realicen los clientes o restaurantes siempre y cuando este pedido supere el
volumen establecido por el emprendimiento ejemplo: 10 LB de Hongos Ostra

Rosado.
Clientes
Emprendimiento Distribuidor. ‘ '
(Tienda virtual)
(Taxis) Clientes

l l Restaurantes d l
s |

I 1
e T

l

C) Caracterizacion del mercado.

En la Grafica 12, se refleja a los potenciales clientes si estan dispuestos a
consumir Hongos Ostra Rosado procedentes del emprendimiento Kallampa Fresh ,
indicando que 66% de los encuestados que representa a un total de 247 personas,

estarian dispuestos a consumir.
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Grafica N°12 -Intencion de compra.

éLe gustaria consumir algun platillo
con Hongos ostra rosado (Pleurotus
djamor) en su menu?

m S

mNO

En la Grafica 13, se refleja la cantidad de libras, que los consumidores
estarian dispuestos a consumir Hongos Ostra Rosado como primera compra, en la
cual se agrupan en dos grandes conjuntos con un total del 51 % que representa a
126 personas las cuales quieren comprar la cantidad de 1 libra de Hongo Ostra
Rosado y estan el otro 35 % que presenta a un total de 87 personas, prefieren como
primera compra 0,50 libras.

Grafica N°13 -Cantidad de consumao.

¢Qué cantidad de Hongos ostra rosado
(Pleurotus djamor) estaria dispuesto(a) a
comprar?

M 0,50 Libras
M 1,00 Libras
m 1,50 Libras
Mas de 4,00 Libras.
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D) Demanda Potencial.

Se realiz una estimacion de la demanda potencial del mercado de Puerto

Napo y Misahualli, para nuestro mercado meta.

Tabla N° 17 Promedio de consumo.

# Personas _ |# Personas|Erecuencia

P-Misahualli.|P-Napo  |Absoluta.
Una vez por semana 58 74 132
Dos veces por semana 20 29 49
Una vez cada dos semanas 9 14 23
Una vez cada tres semanas 8 8 16
Una vez al mes 16 11 27
TOTAL 111 136 247

Elaborado: Luis Antony Quilumba Yupa, 2022.

Media=49 Libras al mes.
e Se estima la frecuencia de compra para un afio calendario.
Q=49 x 12 meses.
Q=593 /2474# Personas.
Q= Cada personas comprara en el afio un estimado de 2,40 veces.

e Con los datos se procede a plasmar la formula.

Q= N X P x Q
247,00 5,25 2,40
Total= 3.112 ,00 | Délares.

La demanda potencial que se proyecta obtener en un periodo de un afio en
las parroquias de puerto Napo y Misahulli es de 3.112 délares que se representan

en un porcentaje de:

Puerto Napo | Puerto Misahualli
55,46% 44,53% Total=100%
1.726,00 USD 1.386,00 USD| 3.111,00 USD
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La demanda potencial que existe actual en cantidad fisicas para un afio en
las parroquias de puerto Napo y Misahulli es de 593 Lb que se representan en un

porcentaje de:

Puerto Napo Puerto Misahualli B
55,46% 44.53% Total=100%
329LB 264 LB 593 LB

4.1.4 Promocioén.

4.1.4.1Marketing Digital.

Como resultado de las encuestas un total de 151 personas mencionaron que
les gustaria recibir la informacién del producto Hongos Ostra Rosado a traves de

la aplicacion movil Facebook.

Por lo que se propone a realizar, la difusion de la pagina de Facebook que
actualmente maneja el emprendimiento con los nuevos clientes y cargarla con
nueva informacion enfocada al producto Hongo Ostra Rosado, presentado los dias
de venta, horarios de entrega, puntos de venta, formas de consumo, etc.

Imagen N° 13 Pagina Oficial de Facebook de Kallampa freh.

Hongos Ostra by Kallampa
Fresh

Fuente: Kallampa Fresh, 2022.
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Tabla. N° 18 Costo del Paquete de promocién de Facebook.

i ) UNIDA VALOR VALOR
Item DESCRIPCION D CANTIDAD UNITARIO TOTAL
(USD) (USD)
Paquete facebook: Promocion de
la pagina. Elaboracion de poster
1 informativos. Elaboracion de 1 1 35,00 35,00
videos.

Sub Total 35,00
TOTAL 35,00

Elaborado por: Luis Antony Quilumba Yupa, 2022.
Descripcion:

El paquete de promocidn de Facebook, incluye la promocién del contenido
de la pagina con un alcance de 798-2.300 personas con una duracion de 8 dias,
misma promocion estara enfocada unicamente a los usuarios que tengan por
ubicacion Puerto Napo y Misahualli, el disefio de posters con la informacion que el
emprendimiento desea publicar, elaboracion de videos promocionales, este paquete
como fase inicial se lo promocionara una sola vez dentro de los 4 primeros meses,
al transcurrir este tiempo se evaluara el alcance y ventas que se ha generado la

pagina de Facebook para volver a pagar por el paquete.

5.1 Disefar estrategias de promocion para el producto Hongos Ostra Rosado

(Pleurotus djamor)

Sefialan que habitualmente son seis modelos de comunicacion principal que

componen la combinacidn de comunicaciones de marketing.
5.1.1Publicidad:

La publicada visual es un medio masivo de comunicacion que utiliza las
grandes empresas como las pequefias disefiado para llamar la atencion del publico
gque no conoce un producto nuevo que estd ofertando, a través
elementos visuales que pueden estar de forma permanente o templar, tiene que tener
dibujos, fotografias, o cualquier otra forma de imagen que se haga visible desde las
vias de uso publico.
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Se plantea que el emprendimiento proceda a dar a conocer su producto a
través de hojas volantes en las parroquias de Puerto Napo y Misahualli acompariada
de la difusion del mismo por medios de comunicacion, la radio en especifico la
radio Arcoiris la cual se encuentra ubicada en la ciudad de Tena, con la que se busca
brindar la informacion a los oyentes tanto de puerto Napo, puerto Misahualli y al
publico en generar sobre el producto que oferta el emprendimiento, la emision de
la publicidad se dara unicamente los dias sdbados y domingos un total de 5 veces al
dia, en la emision se tiene que resaltar la ubicacion en la cual el emprendimiento
vendera el producto de igual manera el servicio de entrega a domicilio los dias

sébado y domingo para las parroquias Puerto Napo y Misahualli.

Tabla N° 19 Presupuesto de publicidad.

VALOR VALOR
Item DESCRIPCION UNIDAD | CANTIDAD | UNITARIO TOTAL
(USD) (USD)
1 Hojas volantes Hojas 147 $ 035]|5$ 51,45

Pago por publicidad por Radio
2 Arcoiris 20 segundo, 5 Dias 5 S 9,00($ 225,00
repeticiones al dia.

Sub Total| $ 276,45

Imprevistos 10%/| $ 27,65
TOTAL| $ 304,10

Elaborado por: Luis Antony Quilumba Yupa, 2022.
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Imagen N°14 -Propuesta de hoja volante para la publicidad fisica.

&

KALLAMPA FRESH

-Producto Orgénico.
-Poseen proteinas,
| | fibra, potasio, vitamina
| | B6y écido folico.

-Su  preparacion  es

similar a las carnes

Realiza tu pedido a través del nimero de
whatsapp del emprendimiento:

0967573263.

Elaborado por: Luis Antony Quilumba Yupa, 2022.
5.1.2. Promocion de ventas:

Son aquellas herramientas con las que el emprendimiento pretende
incrementar el alcance de su producto, con métodos promocionales entre los que
destacan los: combos, bonificaciones, 2 x 1, con estos estimulos a corto plazo se

busca acelerar la compra de un servicio o producto.

Una vez que se haya establecido una cantidad de compradores recurrentes
en las parroquias se plantea aplicar las técnicas de promocion que maneja el

emprendimiento entre ellas:

Por la compra superior a 3 libras se le obsequia 0,50 libras de hongo ostra

blanco.

Por la compra superior a 10 libras se procede a obsequiar una plantita de

hongo ostra rosada.

Estimulos que se pueden aplicar cuanto el emprendimiento detecte una base

de clientes recurrentes en ambas parroquias.
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Tabla N° 20 Costo de promocion de ventas.

VALOR VALOR
item | DESCRIPCION UNIDAD CANS IDA UNITARIO TOTAL
(USD) (USD)
1|Promocion 3 LB |Libras 0,50| $ 125|% 1,25
2|Promocion 10 LB |[Sustrato de Hongo Ostra Rosado 1,00| $ 10,00 | $ 10,00
Sub Total| $ 11,25
TOTAL| $ 11,25

Elaborado por: Luis Antony Quilumba Yupa.

5.1.3. Eventos y experiencias:

Son espacios en los cuales se concentran gran cantidad de personas,
excelentes para lanzar un producto y promocionar la marca de una empresa, se dan

por fechas festivas o por la propia gestion de empresa.

En la parroquia de Puerto Napo las fechas festivas se presentan en el mes de
diciembre, iniciando desde los dias 12 al 15 diciembre, se presentan ferias
productivas, en la cuales el emprendimiento puede usar para dar a conocer su

producto, beneficios entre otros puntos a la ciudadania de Puerto Napo.

En la parroquia de Puerto Misahualli las fechas festivas se presentan en el
mes de abril y mayo, iniciando el 28 de abril al 1 de mayo, entre las diferentes
actividades que se realizan estan las ferias productivas en la cual, el
emprendimiento puede incluir su participacién, con el fin de dar a conocer su
producto, beneficios entre otros puntos, a la ciudadania tanto local como visitante

que se encuentra en la parroquia.
5.1.4 Relaciones publicas:

Es un proceso de comunicacion estratégica con la cual la organizacion
buscar realizarse mutuamente con otras organizaciones 0 instituciones
gubernamentales con la que buscar generar ventajas entre el resto de

organizaciones y su respectivo publico.

Las relaciones publicas son un conjunto de estrategias de distinto tipo, la
estrategia que se le plantea al emprendimiento Kamllampa fresh es la colaboracion

con el Gad parroquial de Cotudo, el emprendimiento se encuentra dentro de la
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parroquia de cotundo, con el fin de obtener el apoyo por parte de la institucion para
la transportacion de los productos de Kallampa fresh hacia las parroquias de Puerto

Napo y Misahualli.

En marcandose en el Art 65, Art 135 del Codigo Organico de Organizacion
Territorial, Autonomia y Descentralizacion (COOTAD) el cual menciona lo

siguete:

Art. 65.- Competencias exclusivas del gobierno autonomo descentralizado
parroquial rural.- Los gobiernos autdnomos descentralizados parroquiales rurales
ejerceran las siguientes competencias exclusivas, sin perjuicio de otras que se

determinen:

e) Incentivar el desarrollo de actividades productivas comunitarias la
preservacion de la biodiversidad y la proteccion del ambiente; (CODIGO
ORGANICO DE ORGANIZACION TERRITORIAL., 2019, pag. 35)

Art. 135.- Ejercicio de la competencia de fomento de las actividades
productivas y agropecuarias.- Para el ejercicio de la competencia de fomento de las
actividades productivas y agropecuarias que la Constitucién asigna a los gobiernos
auténomos descentralizados regionales, provinciales y parroquiales rurales, se
ejecutaran de manera coordinada y compartida, observando las politicas emanadas
de las entidades rectoras en materia productiva y agropecuaria, y se ajustaran a las
caracteristicas y vocaciones productivas territoriales, sin perjuicio de las

competencias del gobierno central para incentivar estas actividades.

Kallampa fresh forma parte de la asociacion de productores y
comercializadores de Hongos Ostra del Sumaco, misma que esta registrada en el
Gad parroquial de Cotundo, a través de la cual, puede realizarse la gestion
correspondiente con el fin de obtener apoyo por parte del Gad parroquial de
Cotundo, proporcionando el servicio de un vehiculo para el transporte de los
productos que oferta kallampa fresh hasta las parroquias de Puerto Napo y

Misahualli.
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Tabla N° 21 -Presupuesto de relaciones publicas.

VALOR VALOR
item DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD UNITARIO | TOTAL
(USD) (USD)
1 Tramites (1 persona) Hora 21 1,77 37,17
2 Transporte Pasajes 7 4,00 28,00
Sub Total 65,17
Imprevistos 10% 6,517
TOTAL 71,69

Elaborado por: Luis Antony Quilumba Yupa, 2022.

5.1.5. Venta personal:

Es una de las estrategias mas antiguas y con un grado efectivo, preferido por

los vendedores y recomendado por las empresas que recién inician en un mercado.

Consiste en la comunicacion interpersonal y de forma directa en la cual
participan el vendedor y el comprado. Se realiza con la finalidad de crear una
reaccion positiva por parte del vendedor hacia el comprador al momento que

adquiere el producto. Esta estrategia permite generar relaciones de ventas a futuro.

Esta estrategia se plantea al emprendimiento como fase inicial con el fin de
general conocimiento base del producto respecto a su forma de consumo
beneficios, aprovechamiento, valor agradado que puede llegar a realizar los

posibles consumidores.

El emprendimiento puede llegar a trabajar con los 2 métodos que se les
plantea, ventas a traves de la pagina web, por la aplicacion Facebook Yy ventas
directas a través de un puesto de venta en ambas parroquias, los dias sabados en

Puerto Napo y el dia domingo en Puerto Misahualli.

La demanda potencial al mes de libras de hongos es de 49 Libras, si la venta
se da los fines de semana el emprendimiento debe llevar a los puntos de venta un

total de 12 libras de hongos.
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Tabla N°22 -Presupuesto de venta persona.

VALOR VALOR
item DESCRIPCION UNIDAD | CANTIDAD | UNITARIO | TOTAL
(USD) (USD)
Venta personal Horas
1 (1 Persona) ' 90 1.77 $ 159,30
Silla. Materiales
2 1 $ 10,000 $ 10,00
Parasol. Materiales
3 1 $ 13,000 $ 13,00
Mesa de plastico Materiales
4 1 $ 25,000 $ 25,00
Transporte (Cubierto por
Gad Parroquial de|Vehiculo
Cotundo)
5 1 $ 20,00|S 360,00
Sub Total 567,30
Imprevistos 10% 56,73
TOTAL 624,03

Elaborado por: Luis Antony Quilumba Yupa,2022.

5.2. Marketing directo:

Es una forma de comunicacion que usan las organizaciones que consiste en

promocionar directamente el producto a un pablico objetivo. Esta puede realizarse

por medios tecnoldgicos mediante el uso del correo electronico, internet, redes

sociales con el fin de llegar con la informacion relevante sobre el producto

directamente al cliente potencial.

Mismo que se lo pretende realizar por medio de la pagina web creada para

el emprendimiento y a través de las redes sociales que actualmente ya manejan el

emprendimiento, este marketing estara enfocado a la difusion de informacion del

producto, nuevas promociones por dias festivos, participacién en eventos, etc.

Hacia los clientes que ya conocen el producto y otros que estan por conocer, para

incrementar el numero de pedidos.
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6.1 Presentar el presupuesto y cronograma para la implementacion de las

estrategias de promocion.

Cronograma de actividades para la implementacion de estrategias de

promocion para el producto Hongos Ostra Rosado.

Junio Julio Agosto Septiembre.
M{j|lv|Llv|L]Vv]s|Dp|s|Dp[m]|v|s|D]s|D|s|D|s|D|s[D]s|D|s|D|s|D|s|D|s[D|s|D|sS]|D

Activiadades/ Fechas | 1 [ 2| 3 [6] 10]13] 17[18|19] 25 (26| 28 |1|2[3]16|17|23[24|30|21| 6 | 7 13 |14{20]|21|27[28[3] 4 |10] 11 |17[ 18 | 24| 25

Relaciones publicas.

Publicidad

Venta personal
/entrasgas a
domocilio.

Promocién de

ventas
Marketing directo

Elaborado por: Luis Antony Quilumba Yupa, 2022.

El cronograma se lo realiza con un tiempo de duracion de 4 meses en los
cuales en los cuales emprendimiento puede aplicar todas las estrategias
mencionadas y recopilar nueva informacion respecto al consumo de Hongos Ostra

Rosado en las parroquias de implementacion.
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6.3. Presupuesto para la elaboracion del proyecto.

Tabla N°23 Presupuesto para la elaboracion del proyecto.

VALOR
Item DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD VALOR UNITARIO TOTAL
(USD) (USD)
Paquete facebook: Promocion de
1 !a paglng. Elaboracion dg poster 1 1 3500 $ 35,00
informativos.  Elaboracion de
videos.
2 Hojas volantes Hojas 147 035|$ 51,45
Pago por publicidad por Radio
3 Arcoiris 20 segundo, 5 Dias 5 9,00 |$ 225,00
repeticiones al dia.
4 Tramites (1 persona) Hora 21 177($ 37,17
5 Transporte Pasajes 7 4,00 $ 28,00
6 Promocion 3 LB Libras 0,50 1,25 $ 1,25
7 Sustrato de Hongo Ostra
Promocion 10 LB Rosado 1,00 10,00 | $ 10,00
Venta  personal 1
8 H .
Persona) oras 90 1,77$ 159,30
9 Silla. Materiales 1 10,00| $ 10,00
10 Parasol. Materiales
1 13,00| $ 13,00
11 Mesa de plastico Materiales
1 2500 $ 25,00
granspo.rt(led(ccl:ukzler;o por Gad Vehiculo
12 arroquial de Cotundo) 1 20,00|$ 360,00
Sub Total| $ 955,17
Imprevistos 10%| $ 95,52
TOTAL| $ 1.050,69

Elaborado por: Luis Antony Quilumba Yupa.

La tabla N° 23 de presupuesto esta realizado en base a la gestién del

emprendimiento con el Gad parroquial de Cotundo misma que se detalla en el

apartado de 5.4 Relaciones Publicas. Con la que se espera llegar a cubrir el

transporte para el producto.
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7. Resultados esperados.

El emprendimiento Kallampa Fresh sera uno de los pioneros en la venta y
distribucion de Hongos Ostra Rosado hacia la ciudadania, restaurantes, etc en las

parroquias de Puerto Napo y Misahualli.

Lograr la venta de 49 libras de Hongos Ostra Rosado mensuales durante los

4 primeros meses de ingreso ambas parroquias.

Obtener nuevos clientes para el consumo de Hongos Ostra Rosado, difusion

del emprendimiento a la ciudadania de las parroquias de Puerto Napo y Misahualli.
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H. CONCLUSIONES

Tras la investigacion de mercado realizada, para el producto “Hongos Ostra
rosado” (Pleurotus djamor) en las parroquias Puerto Napo y Puerto Misahualli, se
concluye que, ambas parroquias demuestran interés por el consumo del producto,
como resultado de la encuesta aplicada en ambas parroquias a 373 personas se
obtuvo, un total de 247 personas a las cuales les gustaria consumir el producto
hongos ostra rosado ofertado por el emprendimiento Kallampa Fresh, la
informacion se la recolect6 de forma directa a una muestra de habitantes de ambas
parroquias, en puntos estratégicos con gran afluencia, entre ellos se encuentran el
Parque central, Malecon “Los Pioneros” Tiendas comerciales, esto en Puerto Napo,
en el sector Puerto Misahualli los sitios fueron, Parque central, Malecén “Puerto

Misahualli”’; Tiendas comerciales.

Se determiné la demanda del producto “Hongos Ostra rosado” (Pleurotus
djamor)a través de la formula demanda potencial, esta demanda se proyect6 para
un tiempo de 1 afo, la cual reflejo que en la parroquia Puerto Napo existe una
demanda de 1.726,00 USD que en unidades fisicas representan un total de 329 libras
en el afo, en la parroguia Puerto Misahualli existe una demanda de 1.386,00 USD
que en unidades fisicas representa 264 LB en el afio, como demanda general entre
ambas parroquias existe un total 3.111,00 USD que en unidades fisicas representa
un total de 593 libras en el afio, por lo que se concluye que seria factible la venta y
difusion del producto Hongos Ostra Rosado en ambas parroquias por parte del

emprendimiento.

Se elaboré la propuesta de venta y distribucion para el producto “Hongos
Ostra rosado” proyectada para un tiempo de 4 meses, a través del analisis de las 4
Ps del marketing, con la cuales se detalla la forma presentacion del producto,
canales de ventas, puntos de ventas, precio de venta al publico acompafiadas de 6
estrategias de promocion las cuales tiene una fase de introduccion, difusion y
relaciones publicas con las que el producto se puede dar a conocer en las parroquias
Puerto Napo y Puerto Misahualli.
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I. RECOMENDACIONES

Para futuras aplicaciones de investigacion de mercado, el emprendimiento
debe entender su importancia al realizar este proceso investigativo, iniciando con
un analisis situacional al emprendimiento el cual, ayudara a reflejar, el estado en
el cual se encuentra, fijar objetivos, tiempo de duracion, focalizar el area de estudio,
presupuesto, previo a la introduccién de nuevos productos o servicios al mercado,
pues una investigacion de mercado bien realizada tiene la capacidad de reflejar
directamente el pensamiento, criterios que tendra el publico objetivo, respecto al
producto, adicionalmente permite obtener datos cuantitativos como cualitativos,
que al ser usados de una buena manera se convierten en una gran ventaja

competitiva frente a la competencia.

Antes de implementar la propuesta de venta y distribucion es muy
importante que esta sea socializada con todos los integrantes del emprendimiento,
se busca que cada uno de los miembros tenga conocimiento sobre el cronograma de
actividades en especial socializar el apartado de los presupuesto, ya que es muy

importante llegar a un consenso general entre todos los integrantes.

Realizar el acercamiento por parte del emprendimiento con un oficié hacia
el Gad parroquial de Cotundo, con el fin de solicitar apoyo en la prestacion de un
vehiculo para el transporte del producto, hacia las parroquias de Puerto Napo y

Puerto Misahualli.
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K. ANEXOS

Anexo 1.-Solicitud de autorizacion.

Napo-Archidona-Cotundo, 20 de Diciembre del 2021.
Ing.
ALQUINGA QUILUMBA KLEBER BLADIMIR.
REPRESENTANTE DEL MICRO EMPRENDIMIENTO KALLAMPA FRESH.
De mis consideraciones.

Por medio de la presente le envié un cordial saludo, aprovecho para solicitar muy
respetuosamente se de autorizacion a realizar la investigacion que tiene como denominacion
INVESTIGACION DE MERCADO PARA EL PRODUCTO “HONGOS OSTRA
ROSADO”(PLEURQOTUS DJAMOR) EN LA PARROQUIA PUERTO NAPO Y
MISAHUALLI dentro del micro emprendimiento al que presenta.

Esta autorizacion se la solicita como parte de uno de los tramites correspondientes previo al
inicio del proceso de Trabajo de titulacion, de igual manera para ponerlo en conocimiento

sobre la actividad que se pretende realizar en la organizacion al que representa.

Agradecerle por la atencion prestada a este documento expreso mis mas sinceros

agradecimientos.

Un fraternal saludo.
ATENTAMENTE.

=
LUIS ANTONY QUILUMBA YUPA
CL 1501262628-5
ESTUDIANTE

DEL ITST.
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Anexo 2.- Oficio de aceptacion.

Oficio N°1
Asunto: Respuesta solicitud de autorizacion.
Napo-Archidona-Cotundo, 20 de Diciembre del 2021.
Est. QUILUMBA YUPA LUIS ANTONY.
ESTUDIANTE DEL ITST.
Presente.

Por medio de la presente y en atencion a su oficio de fecha veinte de diciembre del dos mil
veintiuno cual solicita la “autorizacion a realizar la investigacion que tiene como
denominacion INVESTIGACION DE MERCADO PARA EL PRODUCTO
“HONGOS OSTRA ROSADO*(PLEUROTUS DJAMOR) EN LA PARROQUIA
PUERTO NAPO Y MISAHUALLI dentro del micro emprendimiento al que presenta”.

Al respecto me permito comentarle que se le da la autorizacion para realizar la investigacion
mencionada, de igual manera se le dara acceso a la informacion que solicite y que sea de

ayuda para el desarrollo de la investigacion.

Agradecerle por la atencion prestada a este documento expreso mis mas sinceros

agradecimientos.

Un fraternal saludo.

ATENTAMENTE. m-—

Ing. ALQUINGA QUILUMBA KLEBER BLADIMIR.
CIL xxxxxxxxxxxxxxxxxx 1716669872

REPRESENTANTE DEL MICRO EMPRENDIMIENTO KALLAMPA FRESH.
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Anexo 3.- Modelo de la encuesta.

P INSTITUTO SUPERIOR ﬁg‘.
" | TECNOLOGICO TENA -
ﬁ Tecnologia, Innovacien y Desarrollo ADMINISTRACION

ENCUESTA PARA DESAROLLAR UNA INVESTIGACION DE MERCADO
PARA EL PRODUCTO “HONGOS OSTRA ROSADO” (Pleurotus djamor) DEL
MICROEMPRENDIMINETO KALLAMPA FRESH, EN LAS PARROQUIAS
PUERTO NAPO Y PUERTO MISAHUALLI.

e OBJETIVO: Recopilar informacion que determine la demanda del producto
“Hongos Ostra rosado” (Pleurotus djamor) del micréemprendimiento kallampa
Fresh, en las parroquias Puerto Napo y Puerto Misahualli pertenecientes al canton

Tena.

INDICACIONES:

-La encuesta es personal y estrictamente de uso académico.
-Seleccione el item que considere pertinente.
- Lea correctamente cada item.

1. Género
Masculino (
Femenino (
Prefiero no decir (

~—

2. Edad
15220 (
21a25 (
26 a 30 (
Mas de 31 (

~— N N

3. (A quése dedica?
Ama de casa
Comerciante
Empleado publico
Empleado privado
OO s o R T

—_~ o~~~
~—

4. ;Ha consumido Hongos otra rosada (Pleurotus djamor)?
si ()
NO ()

5. (Le gustaria ofrecer algin platillo con Hongos otra rosada (Pleurotus djamor)
en su menu?

si ()

NO ()
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INSTITUTO SUPERIOR ﬂéﬁ
TECNOLOGICO TENA :
Tecnologis; Innovasion y Desarroilo ADMINISTRACION

6. ;Qué cantidad de Hongos otra rosada (Pleurotus djamor) estaria dispuesto(a)
a comprar?
0,50 Libras
1,00 Libras
1,50 Libras
Mas de 4,00 Libras.

—~ e~~~
~—

7. ¢(Con que frecuencia estaria dispuesto a comprar los Hongos otra rosada
(Pleurotus djamor)?
Una vez por semana
Dos veces por semana
Una vez cada dos semanas
Una vez cada tres semanas
Una vez al mes

8. (Por qué medio le gustaria adquirir los Hongos otra rosada (Pleurotus

djamor)?
Puesto de venta. ()
Entrega a domicilio o local. ()
Tiendas. )

8.1 En cosa de seleccionar la opcién de entrega a domicilio. ;En qué horario le
gustaria recibir su pedido.

En la mafiana. ( )
Al medio dia. ( )
En la tarde. ( )

7. ;Qué precio estaria dispuesto a pagar por la libra de Hongos otra rosada
(Pleurotus djamor)?

e 525USD ( )

e 550 USD ( )

e 6,00 USD ( )

8. (Por qué medio quisiera enterarse de las promociones de Kallampa Fresh?

FACEBOOK ()
WHATSAPP ()
TWITER )
HOJAS VOLANTES ()

BETTY ALEXANDRA

Ing. Betty Jaramillo Mg.
VALIDADO POR.
DIRECTORA DEL TRABAJO DE INTEGRACION CURRICULAR
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Anexo.-4 Modelo de la entrevista.

INSTITUTO SUPERIOR 0

A TECNOLOGICO TENA [ "
Tecnologia, Innovacién y Desarrollo

/- ¢ yOssanc ADMINISTRACION

FORMULARIO DE PREGUNTAS.

Objetivo: Identificar las motivos por el cual el emprendimiento Kallampa Fresh desea
incursionar en las parroquias de Puerto Napo y Misahualli con su producto Hongos Ostra
Rosado (Pleurotus djamor).

Indicaciones generales.

e Responder con suma sinceridad.
e El formulario de preguntas es estrictamente de uso académico.

1. (Por qué se decide iniciar con la produccion del Hongo Ostra Rosado?

2. ;Cual es el publico objetivo que se buscan para el consumo de los Hongos
Ostras Rosado?

3. (Por qué iniciar con el lanzamiento del producto Hongos Ostra Rosado en las

parroquias Puerto Napo y Puerto Misahualli?

4. (Qué tipo de informacion espera recibir con la investigacion de mercado?

JARAMILLO
g?« 7]
Ing. Betty Jaramillo Mg.
VALIDADO POR.
DIRECTORA DEL TRABAJO DE INTEGRACION CURRICULAR
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Anexo 5.-Resultado de la entrevista.

¥ INSTITUTO SUPERIOR F
" | TECNOLOGICO TENA ~u "
Yy Tecnologia, Innovacién y Desarrolio
’ ’ ‘ ADMINISTRACION

FORMULARIO DE PREGUNTAS.

Objetivo: Identificar las motivos por el cual el emprendimiento Kallampa Fresh desea
incursionar en las parroquias de Puerto Napo y Misahualli con su producto Hongos Ostra
Rosado (Pleurotus djamor).

Indicaciones generales.

e Responder con suma sinceridad.
e El formulario de preguntas es estrictamente de uso académico.

1. (Por qué se decide iniciar con la produccion del Hongo Ostra Rosado?

La iniciativa se dio por un curso en el cual participaron 3 integrantes del
emprendimiento en la ciudad de Quito, en el cual se evidencio las caracterizas de
produccion, precio y adaptacion a platos gourmet las cuales rapida mente llamaron
la atencion, al contar con un previo conocimiento sobre el cultivo y venta de
Hongos de la variedad gris y blanco se procedioé con la capacitacion sobre el
cultivo y manejo que se le da este tipo de hongo. Actualmente el emprendimiento
Kallampa fresh tiene su tercer lote de produccion de Hongos Ostra Rosado, los
cuales se venden en la tienda fisica y ciertos restaurantes de la ciudad del Tena, la
produccion de este tipo de hongo no se incrementado debido a que atin no se ha

identificado un mercado en el cual introducir el producto.

2. (Cual es el publico objetivo que se buscan para el consumo de los Hongos
Ostras Rosado?

Actualmente este tipo de Hongo esta enfocado para tres tipos de compradores
Los turistas extranjeros.

Restaurantes gourmet y tipicos.

Habitantes locales.
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3. (Por qué iniciar con el lanzamiento del producto Hongos Ostra Rosado en las
parroquias Puerto Napo y Puerto Misahualli?

e Se tomo estas 2 parroquias como interés para la venta de los Hongos
Rosados debido a la afluencia de turistas tanto locales como extranjeros.

e La presencias de restaurantes gourmet.

e Una poblacion de habitantes muy diversa.

e El facil acceso a las parroquias, tienen vias en buen estado.

4. ;Qué tipo de informacion espera recibir con la investigacion de mercado?

La informacion que se esta buscando recibir esta enfocada a la obtencion de datos
sobre el nimero de posibles consumidores, cantidad de libras que estarian a

consumir y de qué forma les seria conveniente la compra de nuestro producto.

Ing. Betty Jaramillo Mg.
VALIDADO POR.
DIRECTORA DEL TRABAJO DE INTEGRACION CURRICULAR
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Anexo 6. Iméagenes de la aplicacion de las encuestas

Equipo de encuestadores.

Malecén de Puerto Misahualli.
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e

““

Encuestan a persona en malecén los pioneros, Puerto Napo.
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Encuesta a persona en el parque central, Puerto Napo.
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