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RESUMEN

El objetivo de la investigacion que se presenta a continuacion consiste en la elaboracion de
estrategias de marketing para lograr la fidelizacion de los clientes de productos sostenibles de la
organizacion FOCAZNOM, comercializadora de chocolate artesanal, productos agroecologicos y
artesanias ecologicas, para los cantones San Vicente y Sucre. La problematica planteada esta
sustentada en las estrategias de marketing que ejecutan los emprendimientos de tipo sostenible ya
que limitan la permanencia de los compatfieros y las relaciones comerciales que se establecen con
ellos, a lo largo de un periodo.

La investigacion se desarrolld bajo una logica de construccidon mixta, con alcance
descriptivo, disefio no experimental y corte transversal. La recoleccion de informacion se realizo a
cabo con encuestas aplicadas a 50 consumidores de productos sostenibles y con entrevistas a
representantes de la organizacion. La informacion recolectada fue procesada y analizada con
herramientas estadisticas, obteniendo un nivel de confiabilidad del instrumento de 0,819, calificado
como aceptable para la investigacion.

Los resultados dejaron entrever que la publicidad, la comunicacion de los beneficios de los
productos en cuanto a su utilidad social y ambiental, las promociones, las redes sociales, la calidad
del servicio y la satisfaccion del consumidor influyen significativamente en la decision de compra
y recompra. El 98% de los encuestados también respondi6é que es necesaria una implementacion
de marketing con una orientacion a mejorar la fidelizacion de los clientes de productos sostenibles
en San Vicente y Sucre.

Con respecto a los resultados obtenidos, se disefid una propuesta en la forma de un plan de
marketing sostenible para FOCAZNOM, orientado a mejorar la identidad de marca, el marketing
digital, la comunicacion ambiental, los programas de fidelizacién y el seguimiento mediante
indicadores de rendimiento. Se concluyo6 que la implementacion de todos estos enunciados propone
una forma de mejorar el posicionamiento de la organizacion, incrementar la satisfaccion y
fidelizacion de los consumidores, mejorar las ventas y contribuir al desarrollo econdémico

sostenible de los productores locales.

VI
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INTRODUCCION

En los ultimos afos el incremento del interés por productos sostenibles ha abierto nuevas
posibilidades a pequefios y medianos productores de San Vicente- Sucre, especialmente en areas
como la agroindustria, la artesania, los alimentos naturales y los bio productos. A pesar del
potencial de este mercado los pequefios y medianos productores se enfrentan a importantes retos
para mantener la lealtad de sus clientes debido a la falta de estrategias de marketing que se alineen

con los valores ambientales y sociales de los consumidores de hoy.

Zulfikar (2024), sefala que en el panorama actual la competencia en el mundo empresarial, la
presion sobre las empresas para que adopten practicas que cuiden el entorno estd en aumento, tanto
del lado de los consumidores como de las entidades reguladoras. Este analisis busca crear
estrategias de marketing sostenible que mejoren la percepcion de la marca y fortalezcan la lealtad

del cliente en la era de la sostenibilidad.

El estudio de Pakhucha y kolomiets (2024), indica la relevancia de marketing digital y su efecto
en la retencion de clientes, se reconocen las herramientas de marketing digital ayudan a la lealtad
del sector ecoldgico, se examinan las pautas de desarrollo de este sector y se muestran hallazgos

sobre el comportamiento de clientes actuales y clientes futuros de productos ecologico.

Los métodos sugeridos para aplicar el marketing digital pueden ser adaptados por agricultores
organicos empresas de marketing y otros actores de mercados con el fin de aumentar la lealtad de
los consumidores. Reconocer el ptblico objetivo facilitara un aprovechamiento mas efectivo de los
recursos de marketing y el desarrollo de propuestas adecuadas para cada grupo. La utilizacion de
diferentes enfoques de marketing para gestionar la lealtad del consumidor ayudara a las marcas
organicas a establecer una fidelizacion duradera fundamentada en la confianza los principios y la

comunicacion con el publico.



Diseno Teorico

Problema

La escasa implementacion de estrategias de marketing para los emprendimientos de
productos sostenibles desde los cantones San Vicente - Sucre implica dificultades para conseguir
la fidelizacion de los clientes, perjudicando la recompra, la persistencia de los consumidores y el

fortalecimiento de las relaciones comerciales a largo plazo.

(Como ayudan las estrategias de marketing para la fidelizacion de los clientes de productos

sostenibles en los cantones San Vicente - Sucre?
Objetivo

Disenar estrategias de marketing que fortalezcan la fidelizacion de los consumidores de
productos sostenibles en los cantones San Vicente- Sucre, teniendo en cuenta el comportamiento

del consumidor, la comunicacion verde y las tendencias de responsabilidad medioambiental.
Campo

Este estudio abarca el campo del marketing en especial el marketing estratégico y sostenible que
va aplicada al proceso de comercializacion, promocion y consumo de productos agro-artesanales
y de produccién de productos de ciclo corto sostenibles en el canton San Vicente — Sucre, provincia

de Manabi.

Variables

Variable Independiente
Estrategias de Marketing

Variable Dependiente

Fidelizacion de clientes de productos sostenibles



Tareas cientificas

e Justificar tedricamente las estrategias de marketing y de atencion a la fidelizacion de
clientes de productos sostenibles a partir de una revision de la literatura cientifica de fuentes
académicas actualizadas.

e Diagnosticar la situacion actual de las estrategias de marketing y nivel de fidelizacién de
clientes de productos sostenibles para los cantones San Vicente- Sucre.

e Analizar los resultados que se obtienen a partir de la informacion recabada a través de
encuestas y de entrevistas para identificar los factores influyentes en la fidelizacion de
clientes de productos sostenibles.

¢ Disefar una propuesta de estrategias de marketing orientadas a incrementar la fidelizacion

de clientes de productos sostenibles en los cantones San Vicente- Sucre.



CAPITULO I
1. Marco Teorico
1.1. Variable Independiente
1.1.1. Estrategias de Marketing

Las estrategias de marketing son un conjunto de elecciones y acciones disefiadas para
planificar, llevar a cabo y supervisar las actividades necesarias para cumplir con las necesidades
de los consumidores. Crear estrategias de marketing implica segmentar el mercado, selecciona a
quienes queremos dirigirnos y como presentamos nuestra oferta. Ademas, se ocupa de manejar
aspectos conocidos como la mezcla de la mercadotecnia, que se compone de producto, precio,
distribucion y promocion. La correcta integracion de estos componentes permite a las empresas
satisfacer de manera eficiente las demandas de los consumidores, mejorar la experiencia de

comprar y distinguirse de la competencia (Pursell, 2023).

Las estrategias de marketing abarcan varios elementos relacionados con la administracion
de empresas, tales como el producto, el costo, la distribucion y la publicidad, compones que forman
la mezcla de promocion o marketing mix. Mediante estas estrategias las organizaciones pueden
detectar las oportunidades en el mercado, segmentar a sus consumidores y crear acciones que

ayuden al posicionamiento de las mercas (Patifio, 2024).
1.1.2. ;Qué son las estrategias de marketing?

Las estrategias de marketing son un conjunto de actividades disefiadas que las empresas
emplean para captar consumidores, satisfaces sus demandas y hacer que elijjan un producto o
servicio en lugar de otros. Estas estrategias ayudan a entender mas a fondo el mercado y detectar
lo que los consumidores desean, para asi ofrecerles algo realmente atractivo, asimismo ayudan a

fortalecer la conexion entre la empresa y el consumidor (Galan, 2022).

La ejecucion de las estrategias de marketing favorece el desarrollo y la permanencia de las
empresas, dado que facilitan la creacion de relaciones duraderas con los consumidores y mejora la

capacidad de adaptacion de cambios del entorno. Cuando una empresa entiende las demandas de



su mercado objetivo y elabora estrategias adecuadas para satisfacerla, aumenta la probabilidad de

éxito y fortalece su competitividad (Garizuriet et al., 2023).
1.1.3. Estrategia de precio

las estrategias de precio conta es establecer el costo que tendra un producto o servicio
basandose en el mercado, la competencia y el grupo objetivo. Un precio razonable puede influir de
manera significativa la eleccion de compra de un cliente. Dentro de estas estrategias se pueden
implementar las rebajas, promociones o precios especiales para asi fomentar el consumo repetitivo

de este producto (Francisco, 2024).

Existen distintas maneras de ponerle precio a los productos, como los precios por
introduccion, precios altos iniciales, precios basados en la competencia y los precios que juegan
con la psicologia del comprador. El precio de introduccion sirve para entrar al mercado cobrando
poco y asi conseguir muchos clientes de golpe, mientras que el precio alto inicial consiste en
empezar cobrando un valor elevado para asi sacar provecho de ciertos grupos de consumidores,
por otra parte, tenemos los precios psicoldgicos estos aprovechan en como piensan las personas

para asi influir en lo que compran (Flores et al., 2024).

Las empresas fijan sus precios considerando factores internos como cuento cuesta
producirlo, cuanto quieren ganar y sus metas economicas, ademas de factores externos como el
precio de la competencia, la demanda y como estd el mercado. Una buena estrategia de precios
ayuda a atraer compradores vender mas y hacer que la empresa sea mas fuerte frente a la

competencia (Abad, 2024).
1.1.4. Estrategia de producto

Las estrategias de producto se centran en potenciar las caracteristicas, la calidad la
presentacion y los beneficios de lo que se le ofrece al consumidor. El objetivo es que el producto
cumpla con las necesidades y expectativas de los clientes, al igual que su disefo y el envase este
también cumple un rol muy importante ate la percepcion del consumidor, cuando un consumidor
este contento hay mas probabilidades de que se repita la compra y hagan recomendaciones (Barria,

2024).



Las estrategias de producto se refieren a como una compaifiia desarrolla, mejora y gestiona
los que ofrece a los consumidores. El objetivo es satisfacer las necesidades y expectativas de los
clientes a través de atributos distintivos como la calidad, el estilo, el nombre, el envoltorio y las
funciones. El producto es el corazén de lo que una empresa promete y la forma principal de aportar
valor al cliente. Una buena estrategia de producto aumenta la satisfaccion del cliente y fortalece la

imagen de la marca (Garecia S. , 2023).

Dentro de las estrategias de productos se incluye el desarrollo de nuevas propuestas, la
ampliacion del catdlogo, la mejora continua y la presentacion al mercado con atributos Unicos. Las
empresas que innovan constantemente logran mantenerse al dia con nuevas modas y responder
bien a las cambiantes preferencias de los consumidores. Asimismo, gestionar las etapas de vida del
producto ayuda a identificar oportunidades para hacer mejoras, relanzamientos o modificar para

seguir siendo competitivos (Iglesias, 2022).
1.1.5. Estrategia de distribucion

La estrategia de distribucion consiste en la toma de decisiones que ayudaran a llegar al
mayor nimero de clientes posible. Una adecuada distribucion mejora el acceso al producto y
mejora la experiencia del cliente, este tipo de distribuciones puede llevarse a cabo en mercados,
ferias y en redes sociales para asi ampliar el alcance del producto. También es muy importante
tener en cuenta los horarios y puntos de venta ya que asi los compradores pueden encontrar los
productos con mas facilidad, de esta manera la probabilidad de que se realice compras de manera

constante incrementa (Quiroa, 2022).

Las estrategias de distribucion son el conjunto de actividades que permite que los productos
o servicios se desplacen desde el producto hasta el consumidor final de forma efectiva, la
distribucion es un aspecto esencial del marketing, ya que asegura que el producto esté disponible
en el lugar y momento correctos. Para logarlo las empresas eligen canales de distribucién que
facilitan el acceso de los consumidores a su oferta comercial, optimizando los gastos logisticos y
enriqueciendo la experiencia de compra. Una estrategia de distribucion eficaz ayuda a ampliar la
cobertura del mercado, aumentar la satisfaccion del cliente y potenciar la competitividad de la

empresa (CONTENIDOS, 2025).



1.1.6. Estrategia de promocion

Las estrategias de promocion engloban las actividades utilizadas para dar a conocer y
producto y convencer a los consumidores para que lo adquieran. Entre estas actividades se incluye
la publicidad, ofertas, promociones y uso de redes sociales. Una promocion adecuada facilita a la

captacion de nuevos clientes y mantener un alto interés en los ya existentes (Gayarre, 2026).

Las estrategas de promocion son acciones de comunicacion pensadas para que los clientes
conozcan, se convenzan y no olviden lo que una empresa ofrece, el fin de estas estrategias es
despertar curiosidad, hacer que la marca sea mas conocida y animas a los consumidores a comprar,
para esto las empresas emplean recursos como anuncios, eventos, vendedores directos, ofertas
especiales y uso de redes sociales, adaptando su mensaje a las caracteristicas del publico objetivo

(Arana et al., 2022).

En la actualidad, estas estrategias promocionales han evolucionado de manera significativa
gracias al desarrollo de la tecnologia digital, las redes sociales, las publicidades en linea dejan que
las compaiiias hablen directamente con compradores y midan mejor el éxito de sus esfuerzos. Una
buena promocién ayuda a fortalecer la marca, incrementar las ventas y crear relaciones duraderas

con los clientes (Ramirez et al., 2023).
1.1.7. Estrategia de posicionamiento

Una estrategia de posicionamiento define como se desea que los clientes reconozcan y
recuerde a un producto, esto se consigue dando a conocer sus caracteristicas unicas, beneficios y
valores que diferencian al producto de la competencia. Cuando un consumidor identifica
rapidamente una marca y la socia con algo positivo, es mas probable que la elija y repita su compra.
Ampliar un buen posicionamiento fortalece a la imagen del producto y mantener clientes a largo

plazo (Franco, 2022).

Las empresas pueden usar diferentes técnicas de posicionamiento, dependiendo de a quien
se van a vender y que se quiere logar, las mds comunes son enfocarse en las cualidades del
producto, destacar los beneficios que el cliente recibe o asociar la marca con alta calidad o buen

precio. También algunas empresas se dirigen a un tipo de persona o estilo de vida, buscando



conectar emocionalmente con ciertos grupos y que los clientes se sientas identificados (Gallardo

et al., 2024).

Para que estas estrategias funcionen es necesario estar siempre observando a la competencia y
entendiendo lo que los clientes necesitan, ya que esto cambia. Para tener éxito las empresas deben
asegurarse de que los que prometen, como lo anuncian y la experiencia que dan al cliente estén
todos alineados. Un buen posicionamiento no solo hace que la marca sea mas conocida y respetada,
sino que también crea una ventaja frente a otras opciones en el mercado, algo que dura en el tiempo.
De esta forma, posicionarse bien se vuelve fundamental para mejorar la imagen de la empresa,

vender mas y asegurar que la compaifiia crezca con el tiempo (Gomez, 2024).
1.2. Variable Dependiente
1.2.1. Fidelizacion de clientes de productos sostenibles

Reis (2025), sefiala que la manera de fidelizar a los clientes ya no depende Unicamente de
ofertas y precios bajos, sino que también considera los principios que le empresa representa. Por
esta razon llevar a cabo proyectos sostenibles no solo contribuird a la mejora de la imagen
corporativa, sino que también fomentard la lealtad y el vinculo emocional con el consumidor. La
fidelizacion de clientes se refiere al proceso a través del cual los consumidores establecen un
vinculo continuo y estable con marcas que promocionan bienes o servicios que priorizan la

proteccion al medio ambiente, la responsabilidad social y el desarrollo sostenible.

Los consumidores que aprecian la sostenibilidad tienden a estar mas dispuestos a mantener
relaciones prolongadas con organizaciones que evidencien trasparencia, ética y un claro
compromiso con el medio ambiente. No se trata solo de comprar una vez y otra vez, sino de sentirse
conectados por las mismas ideas entre la marca y el consumidor. Actualmente el aumento de la
preocupacion por las temdticas ambientales ha llevado a muchas empresas a implementar practicas

sostenible como método para fortaleces la relacion con la clientela (Fernandez, 2025).
1.2.2. ; Qué es la Fidelizacion de clientes?

La fidelizacion de clientes es el proceso en el que una empresa cultiva y refuerza sus lazos

duraderos con sus consumidores, logrando que estos mantengan un interés constante por sus



productos o servicios a largo plazo. La fidelizacion se sustenta en la satisfaccion de necesidades y
expectativas de los consumidores, facilitando la creacion de relaciones de confianza y compromiso
mutuo. En escenarios de alta competencia tener clientes leales se convierte en un activo estratégico
ya que es mas beneficioso mantener a los clientes que existen que atraer nuevos (Flores et al.,

2023).

La fidelizacion estd vinculada a elementos como la calidad de productos, la atencion a los
clientes, la experiencia de compra y la percepcion de valor que recibe el cliente. Cuando una
empresa logra cumplir de manera constante las expectativas de su clientela, se incrementa la
posibilidad de que estos desarrollen una opinion positiva hacia la marca y realice compran de

manera repetida (Garcia D. , 2024).
1.2.3. Satisfaccion con los consumidores sostenibles locales

La satisfaccion de los consumidores locales comprometidos a la sostenibilidad se ha vuelto
un elemento esencial para el éxito de las empresas que fomentan practicas responsables con el
medo ambiente y la sociedad, estos consumidores no solo aprecian la calidad de los productos
servicios que adquieres, sino también valoran el esfuerzo de las empresas hacia la sostenibilidad.
Cuando una empresa muestra transparencia en sus métodos de produccion y demuestra respeto por
los recursos naturales, crea una experiencia grata que aumenta el nivel de satisfaccion y lealtad de

sus clientes (Cristancho et al., 2024).

La satisfaccion de los consumidores locales de practicas sostenibles afecta de manera
directa a la reputacion y competitividad de las empresas, un cliente satisfecho no solo es propenso
a realizar comprar repetitivas, sino que también recomiendo la marca a otros lo que genera un
impacto positivo en la atraccion de nuevos consumidores. En un contexto donde la conciencia
ambiental y social sigue en aumento, entender y cumplir con las expectativas de los consumidores

sostenibles permite a las empresas forjar relaciones duraderas con sus clientes (Javier et al., 2025).
1.2.4. Confianza en las practicas sostenibles del producto o empresa

La confianza en las practicas sostenibles del producto o empres es uno de os aspectos mas
importantes para tener una conexion entre los consumidores y las empresas que se dedican a la

sostenibilidad. Este concepto se refiere a la forma en que los consumidores evaluan la credibilidad
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de las acciones ambientales, sociales y econémicas llevadas a cabo por la empresa. La confianza
se establece cuando las entidades actian de manera clara, responsable y alineada con los valores

de sostenibilidad que promueven (Hurtado, 2025).

Los consumidores en la actualidad muestran un creciente interés por conocer el origen de
los productos, el proceso de fabricacion y el impacto de las decisiones empresariales. Por ello las
empresas deben proporcionar informacién precisa y verificable que respalden sus declaraciones
sobre sostenibilidad. La falta de transparencia puede generar desconfianza y dafar la reputacion de

la marca (Cruz, 2026).
1.2.5. Compromiso del cliente de productos sostenibles

El compromiso de los clientes de productos sostenibles se refiere al grado de conexion,
identificacion e interés que establecen las personas con productos o servicios que tiene un impacto
ambiental reducido y que apoya el bienestar social. Este compromiso surge cuando los clientes
comparten principios relacionados con la sostenibilidad y reconocer la relevancia de adoptar
habitos de compra responsable. Ademas, este compromiso esta influenciado por una variedad de
factores incluyendo la conciencia ambiental, los valores personales el nivel de educacion y la

inquietud por los problemas ecoldgicos actuales (Licandro et al., 2024).

En los ultimos afios a crecido notablemente el interés por el consumo responsable,
impulsado por la difusion de informacion sobre el cambio climatico la contaminacion y la
explotacion de recursos naturales. Como consecuencia, un nimero creciente de consumidores que
empiezan a considerar aspectos ambientales y sociales en su proceso de compra, buscando opciones

que se alineen con sus principios y estilos de vida ecologico (Durén y Del Rocio, 2024).

El compromiso del consumidor estd intimamente ligado a la satisfaccion y la experiencia
que se obtiene durante el proceso de compra y uso del producto. Cuando los consumidores sienten
que sus elecciones benefician el cuidado del medio ambiente y el desarrollo social, experimenta un
nivel superior de satisfaccion y lealtad hacia la marca. Este compromiso favorece la repeticion de
compras, las recomendaciones a otros consumidores y el fortalecimiento de relaciones comerciales

a largo plazo (Sarmiento et al., 2025).
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1.2.6. Lealtad hacia las marcas o emprendimientos sostenible

La lealtad hacia las marcas o emprendimientos sostenibles hacen referencia el compromiso
que los compradores estableces para mantener una relacion constante con las empresas que
fomentan practicas que son respetuosas con el medio ambiente y la comunidad, este término abarca
mas que una simple repeticion de la compra, ya que implica una conexiéon emocional y una
identificacion con los principios que la organizacioén defiende. Los consumidores que piensan que
una marca aporta de forma positiva al desarrollo sostenible tiende a preferirla sobre otras opciones

disponibles en el mercado (Araujo, 2015).

La construccion de la lealtad en los compradores esta intimamente ligada a la confianza, la
satisfaccion y la percepcion de valor que proporcionan las marcas sostenibles, cuando una
compafiia muestra coherencia entre sus acciones y su compromiso en relacion con el medio
ambiente o la sociedad, genere una imagen favorable que impacta positivamente en las decisiones
de compra. Ademas, la calidad de los productos, la claridad en la comunicacion y el sentido de
responsabilidad empresaria ayudan a fortalecer la conexidén entre la marca y el consumidor

(Cardona, 2023).

Los consumidores leales frecuentes se convierten en embajadores de la marca de manera
espontanea, compartiendo sus experiencias y ayudando a reforzar su reputacion en el mercado.
Esta situacion es particularmente ventajosa para los emprendimientos sostenible, ya que les permite
ampliar su alcance y consolidar una comunidad de consumidores comprometidos con los principios

de la sostenibilidad (Rodriguez y otros, 2023).
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CAPITULO I
2. Disefio Metodologico
2.1. Tipo de estudio

La presente investigacion corresponde a un estudio de enfoque mixto (cuantitativo y

cualitativo), descriptivo y de campo, con un disefio no experimental y de tipo transversal.

Es descriptivo, porque intenta identificar y caracterizar las estrategias de marketing usadas por
los comerciantes de productos sostenibles, asi como indagar el nivel de la fidelizacion de sus

clientes en los cantones San Vicente y Sucre, sin manipular las variables de estudio.

Es un estudio de campo; porque la misma informacion sera recolectada directamente en el lugar
donde acontece el fendmeno investigado, en este caso; de la aplicacion de encuestas a

consumidores y comerciantes de la organizacion FOCAZNOM.

Ademas, es un estudio de tipo no experimentales porque las variables no seran manipuladas
por el investigador, sino que seran observadas tal y como se ofrecen en la realidad, a fin de analizar

la relacion existente entre las estrategias de marketing y la fidelizacion del cliente.

Finalmente, el estudio es de tipo transversal, porque la informacion serd recogida en un tnico
momento del tiempo, por lo que permitird conocer la situacion actual de las estrategias de
marketing y el comportamiento de la fidelizacion de los consumidores de productos sostenibles en

San Vicente—Sucre.

2.2. Métodos y técnicas de investigacion
2.2.1. Métodos de investigacion

Método analitico-sintético

Este método facilita la visién de lo que investiga las estrategias de marketing y la retencion de
clientes en sus elementos para entenderlos de manera individual y después unirlos en una
perspectiva integral para aclarar su interrogacion en el ambito de productos sostenibles (Rugama

y Espinoza, 2025).
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En esta investigacién se examinara los elementos de marketing sostenible producto, precio
promocion y distribucion, luego se examinare como estos impactan en la lealtad de los clientes de

San Vicente — Sucre
Método historico-logico

Este método se emplea para examinar la tr4anfromacion del fenomeno al largo del tiempo
entendiendo como aparecieron y se expandieron las tacticas del mercado y el consumo responsable.
Facilita la identificaciéon de tendencias, cambios y continuidades de practicas empresariales

(Martinez et al., 2026).

Con este método se estudiara la forma en la que ha cambiado el concepto de la sostenibilidad
en el marketing a nivel local, ademas de como las empresas de San Vicente- Sucre han ajustado

sus estrategias de lealtad con el paso del tiempo.
Métodos empiricos

Los métodos empiricos posibilitan la obtencion de datos directamente de la realidad observada.
Se utilizan para captar informacion de los consumidores y productores acerca de sus percepciones,

habitos de compras y estrategias de fidelizacion (Mecias, 2024).
En mi estudio se aplicaran los siguientes métodos

e Encuesta: Ofrece la posibilidad de recolectar datos cuantitativos sobre la satisfaccion y
lealtad de los clientes.

e Entrevista: Proporciona informacidn cualitativa sobre las percepciones y enfoques de los
productores o comerciantes que trabajan con productos sostenibles.

e Observacion directa: Permite registrar los comportamientos de consumidores en puntos de

venta o en feria agroecologicas.
2.3. Técnicas de investigacion

La técnica que se planted para el logro de los objetivos de la investigacion fue la encuesta.
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2.3.1. Encuesta

La encuesta se realiz6 a un aproximado de 50 60 personas con esto podremos saber la fidelidad
de consumidores hacia productos sostenibles, la efectividad de las estrategias de marketing
utilizadas por productores y saber los factores que afectan a la decision de compra de los

consumidores de San Vicente- Sucre.
2.3.2. Entrevista

La entrevista se aplico a representantes para la organizacion FOCAZNOM, utilizando una guia
de entrevista semiestructurada con preguntas referidas a las estrategias de marketing que
implementan, en qué canales de comunicacion intervienen, las acciones de fidelizacion que
ponen en marcha y qué perspectivas tienen sobre el comportamiento de los consumidores, entre
otros aspectos. La informacion conseguida sirvio para complementar y contrastar los resultados

de la encuesta.

2.4. Poblacion

Esta investigacion estara dirigida a un niimero aproximado de 70 comerciantes de productos

agro-artesanales, agro-sostenible (FOCAZNOM) ubicados en el canton San Vicente.
2.5. Muestra

Como no se conoce un numero exacto de clientes se seleccionard un muestreo no probabilistico
por conveniencia. El uso de esta técnica permitird recopilar informacion de forma practica y
contextualizada, considerando las limitaciones de tiempo, recursos econdmicos y cobertura

geografica propias del proceso investigativo.

Pero un numero sugerido en San Vicente es de 50 a 60 personas debido a su mayor flujo

comercial.
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2.6. Resultado de la investigacion

.La publicidad de productos sostenibles como chocolate artesanal,
miel, productos agroecoldgicos y artesanias ecologicas influye en su

decision de compra?

Analisis:

De una poblacion de 50 personas encuestadas se puede observar que 22 personas que equivalen a
un 44% mencionaron que estdn de acuerdo en que la publicidad de productos sostenibles como
chocolate artesanal, miel, productos agroecoldgicos y artesanias ecoldgicas influye en su decision
de compra, 18 personas que equivalen a un 36% mencionaron que estan totalmente de acuerdo en
que la publicidad de productos sostenibles como chocolate artesanal, miel, productos
agroecologicos y artesanias ecoldgicas influye en su decision de compra, 8 personas que equivalen
aun 16% mencionaron que estan ni de acuerdo, ni en desacuerdo en que la publicidad de productos
sostenibles como chocolate artesanal, miel, productos agroecologicos y artesanias ecoldgicas
influye en su decision de compra, 2 que equivalen a un 4% mencionaron que estan totalmente en
desacuerdo en que la publicidad de productos sostenibles como chocolate artesanal, miel, productos
agroecologicos y artesanias ecologicas influye en su decision de compra.

Interpretacion:

La mayor parte de las personas que compran productos sostenibles como chocolate artesanal, miel,
productos agroecologicos y artesanias ecoldgicas mencionaron que la publicidad si influye de

manera directa en la decision de compra de los productos.

.La informacion difundida por los emprendimientos sobre los beneficios
ambientales y sociales de sus productos, fortalece su confianza como cliente?
Analisis:
De una poblacion de 50 personas encuestadas se puede observar que 24 personas que equivalen a
un 48% mencionaron que estan totalmente de acuerdo en que la informacion difundida por los
emprendimientos sobre los beneficios ambientales y sociales de sus productos, fortalece su
confianza como cliente, otras 24 personas que equivalen a otro 48% mencionaron que estan de

acuerdo en que la informacidn difundida por los emprendimientos sobre los beneficios ambientales
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y sociales de sus productos, fortalece su confianza como cliente y 2 personas que equivalen a un
4% mencionaron que estan totalmente en desacuerdo en que la informacion difundida por los
emprendimientos sobre los beneficios ambientales y sociales de sus productos, fortalece su
confianza como cliente.

Interpretacion:

Se puede observar que la mayor parte de las personas encuestadas mencionaron que estan
totalmente de acuerdo en que la informacion difundida por los emprendimientos sobre los

beneficios ambientales y sociales de sus productos fortalece su confianza como cliente.

Las promociones, descuentos y programas de beneficios incrementan su interés por
adquirir productos sostenibles?
Analisis:
De una poblacion de 50 personas encuestadas se puede observar que 26 personas encuestadas que
equivalen a un 52% mencionaron que estan de acuerdo en que las promociones, descuentos y
programas de beneficios incrementan su interés por adquirir productos sostenibles, 20 personas
encuestadas que equivalen a un 40% mencionaron que estan totalmente de acuerdo en que las
promociones, descuentos y programas de beneficios incrementan su interés por adquirir productos
sostenibles, 3 personas encuestadas que equivalen a un 6% mencionaron que estan ni de acuerdo,
ni en desacuerdo en que las promociones, descuentos y programas de beneficios incrementan su
interés por adquirir productos sostenibles y 1 persona encuestada que equivale a un 2% mencion6
que estd en desacuerdo en que las promociones, descuentos y programas de beneficios incrementan
su interés por adquirir productos sostenibles.
Interpretacion:
Se puede observar que la mayor parte de las personas encuestadas mencionaron que estin
totalmente de acuerdo en que la informacion difundida por los emprendimientos sobre los

beneficios ambientales y sociales de sus productos fortalece su confianza como cliente.

.Las publicaciones en redes sociales permiten conocer mejor la oferta de productos

sostenibles y disponibles en San Vicente y Sucre?

Analisis:
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De una poblacion de 50 personas encuestadas se puede observar que 27 personas encuestadas que
equivalen a un 54% mencionaron que estan totalmente de acuerdo en que las publicaciones en redes
sociales permiten conocer mejor la oferta de productos sostenibles y disponibles en San Vicente y
Sucre, 20 personas encuestadas que equivalen a un 40% mencionaron que estan de acuerdo en que
las publicaciones en redes sociales permiten conocer mejor la oferta de productos sostenibles y
disponibles en San Vicente y Sucre y por ultimo 6 personas encuestadas que equivalen a un 6%
mencionaron que estan en desacuerdo en que las publicaciones en redes sociales permiten conocer
mejor la oferta de productos sostenibles y disponibles en San Vicente y Sucre

Interpretacion:

En la tabla podemos observar que las personas encuestadas que compran productos sostenibles
mencionaron que las publicaciones en redes sociales permiten conocer mejor la oferta de productos

sostenibles que se encuentran disponibles en San Vicente y Sucre.

,Cuando un producto sostenible satisface sus expectativas, esta dispuesto (a) a

comprarlo nuevamente?

Analisis:

De una poblacion de 50 personas encuestadas se puede observar que 25 personas encuestadas que
equivalen a un 50% mencionaron que estan totalmente de acuerdo en que cuando un producto
sostenible satisface sus expectativas, esta dispuesto (a) a comprarlo nuevamente y las otras 25
personas encuestadas que equivalen al otro 50% mencionaron que estan de acuerdo en que cuando
un producto sostenible satisface sus expectativas, esta dispuesto (a) a comprarlo nuevamente.
Interpretacion:

Se puede observar en la tabla que las personas encuestadas mencionaron que cuando un producto
sostenible satisface sus necesidades o expectativas ellos como consumidores y clientes estan

dispuestos a volver a comprar el producto nuevamente.

(Recomendaria a familiares y amigos los productos sostenibles que ha
adquirido en San Vicente o Sucre?

Analisis:
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De una poblacion de 50 personas encuestadas se puede observar que 26 personas encuestadas que
equivalen a un 52% mencionaron que estan totalmente de acuerdo en que recomendaria a familiares
y amigos los productos sostenibles que ha adquirido en San Vicente o Sucre, 22 personas
encuestadas que equivalen a un 4% mencionaron que estan de acuerdo en que recomendaria a
familiares y amigos los productos sostenibles que ha adquirido en San Vicente o Sucre y 22
personas encuestadas que equivalen a un 44% mencionaron que no estan ni de acuerdo, ni en
desacuerdo en que recomendaria a familiares y amigos los productos sostenibles que ha adquirido
en San Vicente o Sucre.

Interpretacion:

En la tabla se puede observar que las personas encuestadas mencionaron que recomendarian con
total seguridad a sus familiares y amigos los productos sostenibles que han adquirido en San

Vicente o Sucre.

.La calidad del servicio recibido influye en su decision de continuar
comprando productos sostenibles?
Analisis:
De una poblacion de 50 personas encuestadas se puede observar que 26 personas encuestadas que
equivalen a un 52% mencionaron que estdn de acuerdo en que la calidad del servicio recibido
influye en su decision de continuar comprando productos sostenibles, 21 personas encuestadas que
equivalen a un 42% mencionaron que estan totalmente de acuerdo en que la calidad del servicio
recibido influye en su decision de continuar comprando productos sostenibles y las ultimas 6
personas encuestadas que equivalen a un 6% mencionaron que estdn en desacuerdo en que la
calidad del servicio recibido influye en su decision de continuar comprando productos sostenibles.
Interpretacion:
En la tabla se puede observar que las personas encuestadas mencionaron que la calidad del servicio
recibido influye de manera positiva en la decision de continuar comprando productos sostenibles

en San Vicente y Sucre.

Se siente identificado (a) con los emprendimientos que promueven practicas
responsables con el medio ambiente y la comunidad?

Analisis:
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De una poblacion de 50 personas encuestadas se puede observar que 26 personas encuestadas que
equivalen a un 52% mencionaron que estan de acuerdo y se sienten identificados (as) con los
emprendimientos que promueven practicas responsables con el medio ambiente y la comunidad,
20 personas encuestadas que equivalen a un 40% mencionaron que estan totalmente de acuerdo en
que se sienten identificados (as) con los emprendimientos que promueven practicas responsables
con el medio ambiente y la comunidad y las ultimas 4 personas encuestadas que equivalen a un 8%
mencionaron que estan en desacuerdo y no se sienten identificados (as) con los emprendimientos
que promueven practicas responsables con el medio ambiente y la comunidad.

Interpretacion:

En la tabla se puede observar que las personas encuestadas mencionaron que se sienten
identificados (as) con los emprendimientos que promueven practicas responsables con el medio

ambiente y la comunidad en el canton San Vicente y Sucre.

.Considera necesario implementar estrategias de marketing orientadas a fortalecer
fidelizacion de clientes de productos sostenibles en San Vicente y Sucre?
Analisis:
De una poblacion de 50 personas encuestadas se puede observar que 49 personas encuestadas que
equivalen a un 98% mencionaron que si consideran necesario implementar estrategias de marketing
orientadas a fortalecer fidelizacion de clientes de productos sostenibles en San Vicente y Sucre y
1 persona encuestada que equivale a un 2% menciond que no considera necesario implementar
estrategias de marketing orientadas a fortalecer fidelizacion de clientes de productos sostenibles en
San Vicente y Sucre.
Interpretacion:
Se puede observar en la tabla que las personas que fueron encuestadas mencionaron que si se deben
considerar necesario implementar estrategias de marketing orientadas a fortalecer fidelizacion de

clientes de productos sostenibles en San Vicente y Sucre.

.Ha adquirido alguna vez productos sostenibles (chocolate artesanal, miel,
productos agroecologicos, artesanias ecologicas u otros similares) en los cantones Sucre o
San Vicente?

Analisis:

19



De una poblacion de 50 personas encuestadas se puede observar que 42 personas encuestadas que
equivalen a un 84% mencionaron que si han adquirido alguna vez productos sostenibles (chocolate
artesanal, miel, productos agroecoldgicos, artesanias ecologicas u otros similares) en los cantones
Sucre o San Vicente y 8 personas encuestadas que equivalen a un 16% mencionaron que no han
adquirido alguna vez productos sostenibles (chocolate artesanal, miel, productos agroecoldgicos,
artesanias ecologicas u otros similares) en los cantones Sucre o San Vicente.

Interpretacion:

Se puede observar en la tabla que las personas que fueron encuestadas mencionaron que si han si
han adquirido alguna vez productos sostenibles (chocolate artesanal, miel, productos
agroecologicos, artesanias ecoldgicas u otros similares) en los cantones Sucre o San Vicente, es

por esta razon que es muy adecuado implementar estrategias de marketing sostenible.

2.6.1. Resultados y analisis de la encuesta

Tabla 1. Fiabilidad
Estadisticas de fiabilidad

Alfa N de elementos
de
Cronbach

0,819 10

Fuente: Productores y consumidores de FOCAZNOM

Nota: Fiabilidad del cuestionario que se aplico en la investigacion de campo

Para iniciar con el analisis de los datos obtenidos lo primero que se realizo fue el ingreso de los
datos que se obtuvieron en las encuestas en el software SPSS el cual dio como resultado que la
informacion obtenida por los consumidores es confiable con un valor de 0,819 por lo que se

determina que el método aplicado para la investigacion es confiable.
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2.6.2. Analisis de Validez

Tabla 12. Validez

Resumen del modelo

Model R R R cuadrado  Error estandar de la
0 cuadrado  ajustado estimacion
1,795 1.75 0,315 0,78117

Fuente: Productores y consumidores de FOCAZNOM

Nota: En la validez de la encuesta que se realiz6 a los consumidores de productos sostenibles y
FOCAZNOM dio como resultado un 0,795 de validez por lo que es aceptable y por ende permite que la
informacion obtenida en las encuestas aplicadas a los consumidores que frecuentan los negocios sea valida

para el trabajo investigativo.

2.6.3. Analisis de la entrevista realizada

1. (Como describiria el perfil de los principales clientes que adquieren sus productos
sostenibles en San Vicente—Sucre?
Los principales consumidores son personas que buscan productos tanto naturales como saludables

y de buena calidad. Actualmente los consumidores que estdn preocupados por su bienestar personal
y el bienestar del medio ambiente, asi como por el desarrollo del trabajo de las diferentes pequenas
empresas locales. Muchos de estos clientes suelen ser personas abiertas a probar los productos mas

innovadores y que prefieren ayudar a la economia de la comunidad con sus compras.

2. (Qué estrategias de marketing utiliza actualmente para promocionar sus productos
sostenibles y cudles han dado mejores resultados?
Las estrategias que mas usamos son las ferias de emprendimiento, la publicidad a través de redes

sociales y la recomendacion de los clientes. De todas las estrategias, las que mejores resultados han
dado son las publicaciones en Facebook, Instagram y WhatsApp, ya que permiten un mayor alcance

y se puede mantener la comunicacion con los consumidores
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3. (Qué canales de comunicacion (redes sociales, medios digitales, publicidad local,
recomendaciones u otros) considera mas efectivos para dar a conocer sus productos y
por qué?

Las recomendaciones de los clientes han sido uno de los canales mas efectivos, ya que generan una

buena confianza. Por otra parte, las redes sociales permiten mostrar los productos, sus beneficios
y mantener un contacto constante con los consumidores, de forma que se pueden llegar a nuevas
personas para que conozcan la marca y se interesen y si les gusta se decidan a adquirir nuestros

productos.

4. ;Qué acciones desarrolla la empresa para fortalecer la fidelizacion y mantener
relaciones de largo plazo con sus clientes?
Buscamos mantener una oferta constante de productos sostenibles y de calidad, dar un trato mas

personalizado y ofrecer variedad para satisfacer las necesidades de los consumidores. Del mismo

modo, procuramos escuchar sus opiniones y recomendaciones para mejorar continuamente.

5. Desde su experiencia, ;qué factores influyen con mayor frecuencia en la decision de
los clientes de volver a comprar sus productos sostenibles?
Los elementos mas relevantes son la calidad del producto, la generacion de confianza a partir de la

marca y el punto referencial de los beneficios para la salud o el medio ambiente.

6. (De qué manera comunica a los consumidores los beneficios ambientales, sociales o
economicos que ofrecen sus productos sostenibles?
La informacion esta mayormente mediada por la atencion al cliente, las ferias y las redes sociales.

El proceso de elaboracion, el origen de los ingredientes y el punto referencial de los beneficios que
aporta el producto desde la sostenibilidad, el apoyo a la produccién local y el cuidado del medio

ambiente son temas que se explican.

7. ¢(Ha identificado cambios en las preferencias o comportamientos de los consumidores
hacia los productos sostenibles durante los ultimos afios? ;Cuales?
Si, en los ultimos afios se ha notado que la tendencia de consumo hacia productos naturales y

saludables ha aumentado. Los consumidores se estan informando mas sobre el efecto que genera

su decision

8. (Qué papel desempeiian las redes sociales y las herramientas digitales en la captacion
y fidelizacion de sus clientes?
Las redes sociales tienen un papel destacado, ya que permiten difundir los productos, comunicar

con los clientes y fortalecer la relacion con ellos. Asimismo, las redes sociales permiten difundir
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informacion de las promociones, productos nuevos y beneficios de los productos, generando asi la

posibilidad de captar nuevos clientes y fidelizar a los actuales.

9. ¢;Cuales considera que son las principales fortalezas y limitaciones del mercado de
productos sostenibles en los cantones San Vicente y Sucre para desarrollar estrategias
de marketing efectivas?

Las principales fortalezas, como el interés creciente de los consumidores por productos saludables,

el apoyo a pequenas empresas y a emprendimientos locales y las posibilidades que generan las
redes sociales para la difusion de los productos. Entre las limitaciones, la competencia con marcas
de renombre en el &mbito agricola cola nacional, los recursos limitados para la publicidad, y el
desconocimiento ain existente entre algunos consumidores sobre lo que significa la sostenibilidad

y cudles son sus proporciones positivas para consumir alimentos.

10. Desde su experiencia, ;qué estrategias recomendaria implementar para fortalecer la
fidelizacion de clientes de productos sostenibles en San Vicente—Sucre?
Propondria fortalecer la difusiéon de los beneficios que posee el producto, aumentar su valor,

implementar promociones, trabajar a los clientes frecuentes, tener una atenciéon personalizada, al
mismo tiempo, generar contenido educativo a partir de contenidos sobre sostenibilidad, lo que

permite establecer vinculos de cercania con los clientes.

2.6.4. Analisis cruzado de la informacion

Al realizar la investigacion cruzada de la informacion se logro integrar los resultados de las
encuestas a los consumidores y las entrevistas realizadas a los representantes de la empresa
FOCAZNOM con el objetivo de detectar concordancias y complementar la informacion
recolectada y de esta manera logr6 evidenciarse que las consideraciones de ambos grupos coinciden
en que las estrategias de marketing son fundamentales para generar la fidelizacion de los clientes
de productos sostenibles en los cantones San Vicente y Sucre.

Los resultados de las encuestas reflejan que un 98% de los consumidores considera
necesario implementar estrategias de marketing que fortalezcan la fidelizacion de los clientes. Del
mismo modo que toda la mayoria de los consumidores coincidieron en sefialar que la publicidad,
las promociones, las publicaciones en redes sociales, la calidad del servicio y la informacion que
puedan captar de los beneficios sociales y medioambientales que aportan los productos influyen

positivamente en la decision de compra y en la intencioén de futuras compras.
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Los representantes de FOCAZNOM, por su parte, durante las entrevistas mencionaron que
la estrategia de comunicacion que mejores resultados ha generado es la de utilizar las redes sociales,
participar en ferias de emprendimiento y el contacto personal con consumidores satisfechos, como
se ha mencionado anteriormente. A su vez, los representantes de FOCAZNOM fueron conscientes
de que la calidad de los productos, una atencidon personalizada, y el contacto constante con los
consumidores fomentan el mantenimiento de relaciones comerciales.

Por comparacion de ambas fuentes de informacidn, hay una coincidencia evidente entre las
necesidades que los consumidores expresan y la percepcion que tienen los productores de estas
necesidades. Mientras que los consumidores valoran una buena comunicacion, unas promociones
atractivas, y un servicio de atencion al cliente, los representantes de FOCAZNOM entienden que
los mismos aspectos son los que permiten crear confianza, realizar una recompra y fidelizarse con
la organizacion.

De este modo, las entrevistas cruzadas dilucidan la relacion que establece una interaccion
de este tipo para poner de manifiesto que hay una correlacion directa entre la aplicacion de
estrategias de comercializacion y la mejora de la fidelizacion de los consumidores de productos
sostenibles, elementos que constituyen la justificacion de una planificacion del marketing que
integre acciones de comunicacion, marketing digital, acciones de fidelizacion, promociones y un
servicio clientes que seguimiento permanente de la satisfaccion de los clientes con el fin de
posicionar mejor a FOCAZNOM, incrementar la permanencia de los consumidores y aportar al

crecimiento sostenible de la organizacion.
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CAPITULO III
3. Diseiio de l1a Propuesta
3.1. Tema de la Propuesta

Plan de marketing para fortalecer la fidelizacion de clientes de los productos sostenibles de
FOCAZNOM en el canton San Vicente.

La propuesta se desarrolla tomando como referencia a FOCAZNOM, organizacion que se
encuentra en el canton San Vicente, dado que constituye la unidad de andlisis que elegimos para la
investigacion. Sin embargo, las estrategias planteadas tienen un ambito territorial que abarca los
cantones San Vicente y Sucre, considerando que los productos sostenibles que comercializa la
organizacion los consumen y los distribuyen en los dos territorios arriba mencionados. Para esto,
las acciones de comunicacion, promocion, fidelizacion y fortalecimiento de marca se generan para
satisfacer a los consumidores actuales y potenciales de los dos cantones.

3.2. Antecedentes

FOCAZNOM es una organizacion de personas productoras de la zona norte de Manabi que
promueve la elaboracion y la comercializacion de productos de forma sostenible, fomentando
practicas que respeten al medio ambiente y colaborando en el desarrollo econdmico de las familias
que forman un parte del sector agro productivo. En los ultimos afios, el interés de los consumidores
por la compra de productos sostenibles ha crecido de forma notable por el incremento de la
sensibilizacion medioambiental, la preferencia hacia los alimentos saludables y el apoyo a
propuestas que generen un impacto social positivo.

A nivel nacional e internacional, una serie de estudios concluyen que la fidelizacion de los
clientes constituye uno de los principales aspectos para garantizar la permanencia y la
competitividad de las organizaciones en un mercado cada vez mas dinamico. Las empresas que
llevan a cabo estrategias de marketing para fomentar las relaciones con sus clientes consiguen
aumentar el nimero de compras, mejorar su posicionamiento y generar recomendaciones

favorables que contribuyen al incremento de la propia organizacion.
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Sin embargo, muchas asociaciones de productores siguen ejecutando Unica y
exclusivamente el ciclo de la produccion y su comercializacion, relegando asi la planificacion
estratégica de un marketing y las relaciones de largo plazo con los consumidores, momento que
limita el conocimiento de la propia marca, reduce la competitividad respecto de las demas
organizaciones y les impide aprovechar las oportunidades que otorgan tanto los canales digitales
como las nuevas tendencias de consumo.

En este sentido, cabe la pena la puesta en marcha de un plan de marketing para la asociacion
FOCAZNOM en base a un plan de comunicaciéon y un plan de posicionamiento, estrategia de
marketing digital y programas de fidelizacion, orientado a la consolidacion de la relacion con los
clientes actuales, la captacion de nuevos consumidores y la venta de los productos sostenibles de
la asociacion que sean objeto de comercializacion dentro del canton San Vicente.

3.3. Justificacion

La elaboracion de un plan de marketing para FOCAZNOM da respuesta a la necesidad del
fortalecimiento de una fidelizacion de clientes, mediante estrategias que permitan consolidar
relaciones comerciales estables y perdurables en el tiempo. En un mercado competido y de
consumidores exigentes, no basta con ofrecer productos de calidad; se hace imprescindible generar
sensaciones gratificantes, mantener una comunicacion continuada y llevar a cabo acciones
encaminadas a incrementar la satisfaccion y el compromiso de los clientes con la organizacion.

Desde el punto de vista econdmico la propuesta contribuira a incrementar la competitividad de
FOCAZNOM, el posicionamiento de sus productos sostenibles y fomentar el crecimiento de sus
ventas, contribuyendo a una sostenibilidad financiera de la organizacién y de sus socios. Asi
mismo, optimizara los recursos destinados a la promocion comercial, aplicando estrategias de
marketing adaptadas a la caracteristica del mercado local.

En lo que respecta al &mbito social, la implementacion del sistema de fidelizacion de clientes
favorecera a los productores vinculados a FOCAZNOM, puesto que propiciara el aumentar de las
oportunidades de comercializacion, la estabilidad en la llegada de ingresos, el reconocimiento del
trabajo realizado de conformidad con los principios de sostenibilidad y de responsabilidad
ambiental y el incremento del consumo responsable en el canton San Vicente, a la vez que
propiciara el consumo de la produccion local.

Desde la optica académica, del proyecto se generaran conocimientos sobre la implementacion

de la técnica de marketing relacional y las estrategias de fidelizacion construidas con vistas a la
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organizacion de la comercializacion de productos sostenibles, siendo un soporte para las futuras
investigaciones y para las decisiones que haya de tomar la propia organizacion.

3.4. Objetivos
3.4.1. Objetivo general

Crear un plan de marketing que potencie la fidelizacion de los consumidores de los
productos sostenibles de FOCAZNOM en el cantéon San Vicente, a través de la aplicacion de
estrategias de: posicionamiento de la marca, comunicacidon e marketing relacional que faciliten el
incremento de la satisfaccion, permanencia y lealtad de los consumidores.

3.4.2. Objetivos especificos

e Disefiar estrategias de marketing enfocadas en el posicionamiento de la marca, la
comunicacion, el marketing digital y fomentar el cliente recurrente, fortaleciéndose los
vinculos entre FOCAZNOM y sus consumidores.

e Proponer acciones promocionales y programas de fidelizacion que fomenten la recompra,
la satisfaccion del consumidor y las relaciones comerciales de largo plazo.

e Establecer indicadores de seguimiento y evaluacion que permitan medir la adecuacion del
plan de marketing y su impacto en el proceso de fidelizacion de los consumidores de
FOCAZNOM.

3.5. Desarrollo de la propuesta
3.5.1. Diseiiar estrategias de marketing

La planificacion de estrategias de marketing se muestra como un aspecto muy importante
para mejorar el nivel de competitividad de FOCAZNOM en el mercado de productos responsables,
ya que se desarrolla a partir de la planificacion de acciones que tratan de mejorar la notoriedad de
la marca, facilitar la comunicacion con los consumidores y conseguir la permanencia de las
relaciones comerciales. En un contexto en el que el consumidor final ya no se conforma tnicamente
con productos de calidad, sino que, ademds, exige que los productos sean responsables y
sostenibles, es fundamental el uso de estrategias que, ademés de poner a la venta los productos,
transmitan los principios y compromisos ambientales que representa FOCAZNOM. Por ultimo, el

uso del marketing digital y del marketing relacional favorece la interaccion de manera continua y
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constante con los consumidores, aumento de sus niveles de satisfaccion, fidelizacion de los
consumidores, convertirlos en promotores de la organizacion, y contribuir asi a generar crecimiento

sostenible para la organizacion.

La relevancia de este objetivo se encuentra en que va a reforzar la presencia de
FOCAZNOM en el mercado a partir de estrategias que van a incrementar la visibilidad de la marca
y la experiencia del cliente en las etapas anteriores, durante y tras la compra. También va a ayudar
a la creacion de relaciones de confianza con los consumidores de manera que se fomente la
recompra de los productos sostenibles y se propicie la recomendacion de ellos. Asi mismo,
contribuira a aprovechar las herramientas digitales y los modernos canales de comunicacion para
llegar a nuevos segmentos de mercado, mejorar el posicionamiento institucional y aumentar la

competitividad de la organizacion con otras ofertas similares.

La consecucion de dicho objetivo se llevard a cabo a través del disefio e implementacion de
un grupo de estrategias de marketing que se adecua tanto a las caracteristicas de FOCAZNOM
como a su mercado objetivo. En este sentido, podriamos sefialar que las estrategias que se
consideran son, entre otras, el reforzamiento de la identidad de la marca, la gestién de su contenido
en las redes sociales, el marketing digital, la promocién de beneficios de productos sostenibles, la
realizacion de acciones para la fidelizacioén de los clientes frecuentes, la ejecucion de estrategias
de comunicacion personalizadas, la participacion en ferias comerciales y eventos similares, el
seguimiento continuo de la satisfaccion de los consumidores, etcétera. Las acciones propuestas
permitiran reforzar la relacion existente entre la organizacion y sus consumidores, desarrollar la
lealtad hacia la marca y, en consecuencia, consolidar una ventaja competitiva sostenible en el

cantdn San Vicente.
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Hlustracion 1. Diserio de estrategia de marketing orientadas al posicionamiento de la
marca, la comunicacion efectiva, el marketing digital y la fidelizacion de clientes, fortalecimiento
la relacion entre FOCAZNOM y sus consumidores.

:COMO SE APLICA EN EL PROYECTO?

Aplicacién del obj Disefiar estr jias de marketing or al i de la marca,
la comunicacién efectiva, el marketing digital y la fidelizacion de clientes,
fortaleciendo la relacién entre FOCAZNOM vy sus consumidores.

2. COMUNICACION EFECTIVA
1. POSIGONAMIENTO ll - 2. COMUNICALION + Coakiniier s eneicicn 4 1as pridRiass
DE LA MARCA EFECTIVA

-
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keting digital y fidelizard 2 sus clientes,

Interpretacion: La imagen muestra como se aplicaran las estrategias de marketing en
FOCAZNOM para fortalecer su presencia en el mercado y aumentar la fidelizacion de clientes. El
proyecto se basa en cuatro acciones principales: posicionar la marca como una empresa sostenible,
mantener una comunicacion efectiva con los consumidores, utilizar el marketing digital para
promocionar sus productos y desarrollar estrategias de fidelizacién que incentiven la recompra.
Estas acciones se complementan con capacitacion, alianzas estratégicas y actividades de
responsabilidad social, permitiendo fortalecer la relacion con los consumidores y realizar un aporte

al crecimiento sostenible de la empresa.
Guion con los clientes y contribuir al crecimiento sostenible de la empresa.

3.5.2. Proponer acciones promocionales y programas de fidelizacion que fomenten la

recompra, la satisfaccion del consumidor y las relaciones comerciales de largo plazo.

La ejecucion de acciones promocionales y de programas de fidelizacion se establece como una
estrategia basica que permite cultivar la permanencia de los/as clientes y de este modo poder
mantener relaciones comerciales sostenibles para FOCAZNOM. Puesto que el mercado les ofrece
multiples opciones de compra, las acciones promocionales permiten otorgar incentivos para

aquellos/as consumidores/as que prefieren sus productos, de forma que es posible incrementar la
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satisfaccion y la confianza, asi como contribuir a la recompra de productos sostenibles. Las
acciones promocionales también serviran a fin de generar un vinculo emocional entre la
organizacion y su clientela, pero al mismo tiempo afianzar el sentido de pertenencia a la marca, la
cual se vera asi diferenciada respecto a su competencia. A través de este proceso, la fidelizacion
deja de ser un proceso que Unicamente gira en torno a la venta y se convierte en una estrategia que
busca conseguir mantener clientes satisfechos, comprometidos y que a su vez estan dispuestos a
recomendar los productos de FOCAZNOM.

La relevancia de este objetivo consiste en la posibilidad de generar una mayor lealtad de los
clientes a través de los beneficios que propicien la recompra y en el refuerzo de la confianza en la
empresa. Por otra parte, habra una oportunidad de generar un mejor proceso de compra, un aumento
del nivel de satisfaccion y una mejor relacion comercial en términos de largo plazo generando
mucha estabilidad en los niveles de venta e incrementando el posicionamiento de FOCAZNOM en
el ambito de los productos sostenibles. De esta forma, se generara también la posibilidad de captar
nuevos consumidores a partir de las recomendaciones que los consumidores satisfechos puedan
realizar reduciendo los costos de adquisicion de nuevos consumidores y generando un crecimiento
comercial sostenible.

Este objetivo se concretizara a través del disefio y de la implementacion de un programa de
fidelizacion en sentido amplio para la cartera de clientes de la FOCAZNOM. En este marco, se
prevén beneficios por temporadas, deducciones a clientes asiduos, programas de acumulacion de
puntos por compras realizadas, la entrega de incentivos o productos de promocion, las campafias
del boca a boca y los beneficios para los consumidores asiduos; y por ultimo, las actividades de
postventa mediante las encuestas de satisfaccion, la comunicacidon personalizada a través de las
redes sociales y WhatsApp, el envio de informacion sobre nuevos productos y promociones, la
organizacion de las degustaciones, las ferias y/o eventos comunitarios para poder estrechar el
vinculo entre la organizacion y sus clientes. En definitiva, permitiran incentivar la recompra, las
experiencias del consumidor y estructurar un marco relacional duradero que favorezca el
crecimiento y la sostenibilidad de FOCAZNOM.

Hlustracion 2. Plan de Marketing para fortalecer la fidelizacion de clientes de los productos

sostenibles de FOCAZNOM en el cantén San Vicente.
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Objetivo especifico: Proponer acciones promocionales y programas de fidelizacion que incentiven la recompra,
aumenten la satisfaccion del cliente y consoliden relaciones comerciales de largo plazo.

Pﬁg&éﬁg{ﬁm PLAN DE MARKETING PARA FORTALECER LA FIDELIZACION DE CLIENTES
DE LOS PRODUCTOS SOSTENIBLES DE FOCAZNOM EN EL CANTON SAN VICENTE
APLICACION EN EL PROYECTO N

4. COMUNICACION Y RELACION 5. SEGUIMIENTO Y MEJORA
2. ACCIONES PROMOCIONALES Eou & 3. PROGRAMAS DE FIDELIZACION —p CON EL CLIENTE — CONTINUA
\
= % CLUB FOCAZNOM
A & ¥ gy 06

FOCAZNOM

Crganizacién de productores
comprometida con el ambiente
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= A compray canjdales por productos
* Segmentar clientes actuales Dscrioatuss pios voli e do compea. o ety ¥ novedades. + Med satisfaccidn del cliente
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promaciones y programas adecuados. i chibi faccesa anticipac aiokertas, nuestros productos y procecos e compra.
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hrpihe) X de fidelizacisn, FOCAZNOM
COMPRA ACUMULA DISFRUTA seuzrlcros % 3
: construird relaciones sélidas
Dies 2x1 ﬂeoukn porcompra | Ferins y eventos e, ok Rsthaihos y duraderas con sus clientes,
Portidiper en fedusiocales Para clientes frecuentes, \ . y ofertas especiales. fomentando la recompra.
wn chertos diss pars wal.nda\am' w y redlzar eventos de estudlantes, grupos 1a recomendaciény &
ncantivar 1a compe ronto de ompea degustackn, 0 comuridades. BENEFICIOS PARA EL CLIENTE | crecimiento sostenible de

1a organizacion.

) Itrmmn om. Paconosmieno
e , yesntorzs

coma empresa sostanible.

RESULTADO o/a' @ @@ Clentessatisfichos | Incremento de C - Mis recomendaciones Refaciones comerciales  © Fortalecimiento de
ESPERADO AERB el ioZmll recomprasyventas. | ¥ nuevos clientes. sGidss y duraderas. | W {nmarcs FOCAZHOM

Con ias p i ¥ prog de fidelizacién bien apli FOCAZNOM # valor para sus clientes y para toda la comunidad de San Vicente.

Interpretacion: La imagen ilustra la propuesta del plan de marketing, cuyo objetivo es reforzar la
fidelizacion de los consumidores de los productos sostenibles de FOCAZNOM que se encuentran
en el cantdn San Vicente. La estrategia comienza con conocer las necesidades y preferencias de los
clientes, para después pasar a la implementacion de las acciones y acciones promocionales y los
programas de fidelizacion, luego se refuerza la comunicacion directa con los consumidores y se
finaliza con el seguimiento y mejora continua de los resultados. Estas acciones persiguen la
repeticion de la compra y la satisfaccion del consumidor y las relaciones comerciales perdurables.
Como resultado no se espera incremento de las ventas y la recomendacion de la marca; y consolidar
a FOCAZNOM como una organizacion sostenible y comprometida con sus consumidores.

3.5.3. Establecer indicadores de seguimiento y evaluacion que permitan medir la

adecuacion del plan de marketing y su impacto en el proceso de fidelizacion de los

consumidores de FOCAZNOM.

El establecimiento de indicadores de seguimiento y evaluacion se torna fundamental para
poder determinar o poder valorar si el plan de marketing que ha puesto en marcha FOCAZNOM
es efectivo y si las estrategias que se han desarrollado permiten comprobar el fortalecimiento de la

fidelizacion de sus clientes. De este modo, una medicidon constante de los resultados permite poder
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conocer el grado de cumplimientos de los objetivos planteados, pueden detectarse fortalezas y
posibilidades de mejora, si se toman decisiones basadas en informaciones objetivas. Igualmente,
los indicadores pueden favorecer el control del comportamiento de los consumidores, el impacto
de las propias acciones promocionales, en relacion con el grado de la propia satisfaccion de los
clientes, y permiten ajustar las estrategias de marketing en funcién del mercado y la mejora
continua de la organizacion.

La importancia de esta meta tiene que ver con que hard posible la evaluacion sistematica
del rendimiento del plan de marketing al saber cudl es el impacto real que tienen las estrategias
ejecutadas sobre la fidelizacion de los consumidores de FOCAZNOM, y por otro, permitira
optimizar recursos en la activacion comercial, y contribuir, ademas, a la toma de decisiones y a la
competitividad de la organizacion a partir de la identificacién de acciones que generen un mejor
resultado. El uso de indicadores permitira también poder medir el crecimiento de la base de clientes,
el incremento de la recompra, el nivel de satisfaccion y la posicion de la marca, de tal forma que
las estrategias aplicadas satisfacen los objetivos de la institucion.

Podemos implementar dicho objetivo a partir de una matriz de indicadores con la finalidad
de poder ir midiendo peridodicamente el resultado alcanzado con el desarrollo del plan de marketing.
Para ello se irdn estableciendo diversos indicadores como, por ejemplo, el porcentaje de clientes
que vuelven a comprar, el indice de la satisfaccion del cliente, el nivel de interaccion en las redes
sociales, el alcance de las acciones promocionales, el nimero de clientes nuevos captados, el nivel
de retencion de consumidores y el incremento de las ventas de productos sostenibles. Los datos se
obtendran mediante encuestas de satisfaccion, registros de contactos comerciales y venta,
estadistica de redes sociales, bases de datos de clientes y reportes comerciales. A posteriori, dichos
resultados se analizaran para comprobar el grado de cumplimiento de los objetivos propuestos, asi
como introducir los cambios que se crean convenientes para las estrategias de marketing a corto
plazo y fortalecer de forma continua las acciones orientadas a la fidelizacion de los consumidores

de FOCAZNOM, permitiendo asegurar una relacion comercial sostenible con los clientes.
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Ilustracion 3. Establecer indicadores de seguimiento y evaluacion para medir la efectividad del

plan de marketing y fortalecer la fidelizacion de los clientes de FOCAZNOM.

i =¢ ;COMO LO APLICARIA EN MI TRABAJO DE TITULACION? &»

Objetivo: Establecer indicadores de seguimiento y evaluacién para medir la efectividad del plan de marketing
y fortalecer la fidelizacion de los clientes de FOCAZNOM.
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Interpretacion: La imagen muestra como se aplicard el proceso de seguimiento y evaluacion
dentro del trabajo de titulacion para medir la efectividad del plan de marketing de FOCAZNOM.
El proceso inicia con la definicion de indicadores clave, la recoleccion de informacion y el registro
de resultados obtenidos a través de encuestas, ventas y redes sociales. Posteriormente, los datos
son analizados para identificar fortalezas y oportunidades de mejora, permitiendo realizar ajustes
en las estrategias implementadas. Finalmente, mediante una evaluacion continua y
retroalimentacion constante, se busca incrementar la satisfaccion y fidelizacion de los clientes,

fortalecer el posicionamiento de la marca y contribuir al crecimiento sostenible de FOCAZNOM.

3.6. Presupuesto de la propuesta

Tabla 3. Presupuesto de las estrategias de marketing

Costo Costo Total
Actividad Descripcién Cantidad Unitario
(USD) (USD)
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Disefio de imagen

Elaboracién de
material

. . 1 150 150

corporativa promocional y

disefio grafico

Campafas en
Putflludad enredes Facebooke 3 80 240
sociales Instagram

durante 3 meses

Fotografias y
ProducFlon de videos de 1 120 120
contenido digital productos

sostenibles
Impresion de Flyers, afiches y
material tarjetas 500 0,2 100
promocional informativas

Tarjetas de
Programa de clientes
) g. . frecuentes y 100 1 100
fidelizacion

cupones de

descuento

Alquiler de
Par.t|C|paC|on en espaqo % 5 100 200
ferias locales materiales de

exhibicion
Capacitacion en Taller para
atencion al clientey socios de 1 150 150
marketing digital FOCAZNOM
Monitoreo y Seguimiento y
evaluacién de analisis de 1 90 90
indicadores resultados
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Papeleria,
internety 1 50 50
suministros

Gastos
administrativos

Elaborado por: Melina Demera

Interpretacion: El presupuesto que se ha dispuesto para la ejecucion del Plan de Marketing de
FOCAZNOM es de USD 1.200,00, el cual se destina a actividades relacionadas con la mejora de
la fidelizacion de clientes y el posicionamiento de los productos sostenibles en el canton San
Vicente. Dentro de los recursos con mayor importe, se encuentran la publicidad en redes sociales
(USD 240,00) y la participacion en ferias locales (USD 200,00); resulta de gran relevancia
realizar estas dos actividades, ya que contribuirdn a aumentar la visualizacién de la marcay a
captar nuevos consumidores.

Se contempla igualmente una serie de recursos de produccion de contenido digital, programas de
fidelizacion, capacitaciones en marketing y atencion al cliente, ademas de los recursos para las
actividades de monitoreo y evaluacién que permitan observar el resultado del plan. El reparto de
los recursos indica que la propuesta es econdmicamente viable y estd centrada en las acciones
estratégicas que facilitaran la mejora de la relacion con los clientes, la mejora de la recompra de
productos sostenibles y el fortalecimiento de la competitividad de FOCAZNOM en el mercado

local.
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CONCLUSIONES

El diagnostico realizado permite comprobar que la publicidad, las promociones, las redes
sociales, la calidad del servicio, asi como la comunicacion de los beneficios
medioambientales y sociales son los elementos que las personas consumidoras de productos
sostenibles en los cantones de San Vicente y Sucre tienen en cuenta, y que los mismos se
relacionan con su satisfaccion y su recomendacion.

Las encuestas y entrevistas realizadas dentro del marco del diagnéstico y son las que
permiten corroborar la relacion existente entre las estrategias de marketing y la fidelizacion,
si bien la mayoria de las personas que participaron encontraron conveniente realizar
acciones para fortalecer de forma directa la comunicacién y la promocién con la clientela.
Con los resultados obtenidos, se elabora una propuesta de un plan de marketing para
FOCAZNOM asociado al posicionamiento de marca, la comunicacion digital y las acciones
de fidelizacion, como una alternativa para poder fortalecer la relacion con la clientela de

los productos sostenibles
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RECOMENDACIONES

Implementar, en la practica, el plan de accion para llevar a cabo las estrategias de marketing
sostenible propuestas para FOCAZNOM, y priorizar todo tipo de actividades orientadas al
fortalecimiento del concepto de identidad de marca, la comunicacion ambiental y la
promocion de sus productos, a través de canales digitales y presenciales, con el objetivo de
forjar una mejor relacion entre la marca y sus consumidores.

Disefar y poner en marcha programas de fidelizacion de los clientes mas regulares
mediante la inclusion de ventajas como promociones, descuentos, tarjetas de cliente, sorteo
de premios y privilegios exclusivos, los cuales podrian ayudar a incrementar la
recomendacion de los productos por parte de dichas clientelas.

Fortalecer la presencia de FOCAZNOM en las redes sociales, en las ferias agroecoldgicas
y en los encuentros comerciales para dar a conocer el origen, el beneficio medioambiental
y social de los productos sostenibles; Todo ello con el fin de incrementar su visibilidad

generando un mayor interés por parte de los consumidores.
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Anexos

Encuesta

Uleam

UNIVERSIDAD LAICA -
ELOY ALFARO DE MANABI

Encuesta dirigida a los consumidores que visitan FOCAZNOM que se encuentra
ubicada en el Canton San Vicente

Introduccion:

La encuesta en cuestion corresponde a la investigacion sobre "Estrategias de marketing
para la fidelidad de clientes de productos sostenibles en San Vicente - Sucre", que persigue el
objetivo de conocer la percepcion, preferencias y nivel de satisfaccion de los consumidores que
obtienen productos sostenibles comercializados por FOCAZNOM,; su informacion servira para
averiguar los factores que llevan la decision de compra, la confianza y lealtad y el compromiso de
los consumidores respecto a los productos sostenibles.

Los resultados de la investigacion serviran de base para el disefio de estrategias de
marketing que pretendan promover la fidelidad de los consumidores, la mejora de las relaciones
con los consumidores y el crecimiento comercial de FOCAZNOM, es una encuesta andnima, la
informacion que se proporcionara sera utilizada tnica y exclusivamente para fines académicos e
investigativos.

Objetivo:

Recolectar informacion sobre la percepcion, satisfaccion, confianza y nivel de fidelidad

del consumidor de productos sostenibles comercializados por FOCAZNOM para el disefio de
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estrategias de marketing que sean capaces de fortalecer la relacion con los consumidores y

propiciar su permanencia y lealtad en los cantones San Vicente y Sucre.

La puntuacion sera valorada de la siguiente forma:

5 puntos (Totalmente de acuerdo)

4 puntos (De acuerdo)

3 puntos (Ni de acuerdo, ni en desacuerdo)

2 puntos (En desacuerdo)

1 punto (Totalmente en desacuerdo)

La encuesta es de absoluto anonimato.

Esperamos de su atenta cooperacion y agradecemos su colaboracion.

1. (La publicidad de productos sostenibles como chocolate artesanal, miel, productos
agroecologicos y artesanias ecologicas influye en su decision de compra?
Totalmente de acuerdo
De acuerdo
Ni de acuerdo, ni en desacuerdo
En desacuerdo
Totalmente en desacuerdo

2. (Lainformacion difundida por los emprendimientos sobre los beneficios
ambientales y sociales de sus productos, fortalece su confianza como cliente?
Totalmente de acuerdo
De acuerdo
Ni de acuerdo, ni en desacuerdo
En desacuerdo
Totalmente en desacuerdo

3. (Las promociones, descuentos y programas de beneficios incrementan su interés por
adquirir productos sostenibles?

Totalmente de acuerdo
De acuerdo
Ni de acuerdo, ni en desacuerdo

En desacuerdo
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Totalmente en desacuerdo

. Las publicaciones en redes sociales permiten conocer mejor la oferta de productos
sostenibles y disponibles en San Vicente y Sucre?

Totalmente de acuerdo

De acuerdo

Ni de acuerdo, ni en desacuerdo

En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

.Cuando un producto sostenible satisface sus expectativas, esta dispuesto (a) a
comprarlo nuevamente?

Totalmente de acuerdo

De acuerdo

Ni de acuerdo, ni en desacuerdo

En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

JRecomendaria a familiares y amigos los productos sostenibles que ha adquirido en
San Vicente o Sucre?

Totalmente de acuerdo

De acuerdo

Ni de acuerdo, ni en desacuerdo

En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

.La calidad del servicio recibido influye en su decision de continuar comprando
productos sostenibles?

Totalmente de acuerdo

De acuerdo

Ni de acuerdo, ni en desacuerdo

En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

.Se siente identificado (a) con los emprendimientos que promueven practicas

responsables con el medio ambiente y la comunidad?
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10.

Totalmente de acuerdo

De acuerdo

Ni de acuerdo, ni en desacuerdo

En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

,Considera necesario implementar estrategias de marketing orientadas a fortalecer
fidelizacion de clientes de productos sostenibles en San Vicente y Sucre?
Totalmente de acuerdo

De acuerdo

Ni de acuerdo, ni en desacuerdo

En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

,Ha adquirido alguna vez productos sostenibles (chocolate artesanal, miel,
productos agroecologicos, artesanias ecologicas u otros similares) en los cantones
Sucre o San Vicente?

Totalmente de acuerdo

De acuerdo

Ni de acuerdo, ni en desacuerdo

En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo
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Tablas de las encuestas aplicada en el capitulo 2

Tabla 4. Publicidad de productos sostenibles como chocolate artesanal, miel, productos
agroecologicos y artesanias ecologicas influye en su decision de compra

.La publicidad de productos sostenibles como chocolate artesanal,
miel, productos agroecoldgicos y artesanias ecoldgicas influye en su

decision de compra?

Frecuencia Porcentaje  Porcentaje
Porcentaje valido acumulado
Totalmente en desacuerdo 2 4 4,0 4,0
Ni de acuerdo, ni en 8 16 16,0 20,0
desacuerdo
De acuerdo 22 44 44,0 64,0
Totalmente de acuerdo 18 36, 36,0 100,0
Total 50 100 100

Fuente: Productores y consumidores de FOCAZNOM

Tabla 5. Informacion difundida por los emprendimientos sobre los beneficios
ambientales y sociales de sus productos, fortalece su confianza como cliente
La informacion difundida por los emprendimientos sobre los beneficios

ambientales y sociales de sus productos, fortalece su confianza como cliente?

Porcentaje  Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Totalmente en 1 2,0 2,0 2,0
desacuerdo

Ni de acuerdo, ni en 1 2,0 2,0 4,0
desacuerdo

De acuerdo 24 48,0 48,0 52,0
Totalmente de acuerdo 24 48,0 48.0 100,0

Total 50 100,0 100,0

Fuente: Productores y consumidores de FOCAZNOM
48



Tabla 6. Interés por adquirir productos sostenibles
.Las promociones, descuentos y programas de beneficios incrementan su interés por

adquirir productos sostenibles?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido  acumulado
En desacuerdo 1 2,0 2,0 2,0
Ni de acuerdo, ni en 3 6,0 6,0 8.0
desacuerdo
De acuerdo 26 52,0 52,0 60,0
Totalmente de acuerdo 20 40,0 40,0 100,0
Total 50 100,0 100,0

Fuente: Productores y consumidores de FOCAZNOM

Tabla 7. Publicaciones en redes sociales permiten conocer mejor la oferta de
productos sostenibles y disponibles
.Las publicaciones en redes sociales permiten conocer mejor la oferta de

productos sostenibles y disponibles en San Vicente y Sucre?

Porcentaje  Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
En desacuerdo 1 2,0 2,0 2,0
Ni de acuerdo, ni en 2 4,0 4,0 6,0
desacuerdo
De acuerdo 20 40,0 40,0 46,0
Totalmente de acuerdo 27 54,0 54,0 100,0
Total 50 100,0 100,0

Fuente: Productores y consumidores de FOCAZNOM
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Tabla 8. Satisfaccion del cliente

.Cuando un producto sostenible satisface sus expectativas, esta dispuesto (a) a

comprarlo nuevamente?

Porcentaje =~ Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
De acuerdo 25 50,0 50,0 50,0
Totalmente de 25 50,0 50,0 100,0
acuerdo
Total 50 100,0 100,0

Fuente: Productores y consumidores de FOCAZNOM

Tabla 9. Recomendacion de productos sostenibles a familiares y amigos
.Recomendaria a familiares y amigos los productos sostenibles que ha

adquirido en San Vicente o Sucre?

Porcentaje  Porcentaje

Frecuencia Porcentaje  vélido acumulado
Ni de acuerdo, ni en 2 4,0 4,0 4,0
desacuerdo
De acuerdo 22 44,0 44,0 48,0
Totalmente de acuerdo 26 52,0 52,0 100,0
Total 50 100,0 100,0

Fuente: Productores y consumidores de FOCAZNOM

Tabla 10. Calidad del servicio recibido influye en su decision de continuar
comprando productos sostenibles
.La calidad del servicio recibido influye en su decision de continuar

comprando productos sostenibles?
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Porcentaje  Porcentaje

Frecuencia Porcentaje  valido acumulado
En desacuerdo 1 2,0 2,0 2,0
Ni de acuerdo, ni en 2 4,0 4,0 6,0
desacuerdo
De acuerdo 26 52,0 52,0 58,0
Totalmente de 21 42,0 42,0 100,0
acuerdo

Total 50 100,0 100,0

Fuente: Productores y consumidores de FOCAZNOM

Tabla 11. Los emprendimientos que promueven practicas responsables con el
medio ambiente y la comunidad
Se siente identificado (a) con los emprendimientos que promueven practicas

responsables con el medio ambiente y la comunidad?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
En desacuerdo 1 2,0 2,0 2,0
Ni de acuerdo, ni en 3 6.0 6,0 8.0
desacuerdo
De acuerdo 26 52,0 52,0 60,0
Totalmente de 20 40,0 40,0 100,0
acuerdo

Total 50 100,0 100,0

Fuente: Productores y consumidores de FOCAZNOM
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Tabla 12. Necesidad de implementar estrategias de marketing orientadas a fortalecer
fidelizacion de clientes de productos sostenibles
.Considera necesario implementar estrategias de marketing orientadas a fortalecer

fidelizacion de clientes de productos sostenibles en San Vicente y Sucre?

Porcentaje  Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Si 49 98,0 98,0 98,0
No 1 2,0 2,0 100,0
Total 50 100,0 100,0

Fuente: Productores y consumidores de FOCAZNOM
Tabla 13. Adquirido alguna vez productos sostenibles
JHa adquirido alguna vez productos sostenibles (chocolate artesanal, miel,
productos agroecologicos, artesanias ecologicas u otros similares) en los cantones Sucre o

San Vicente?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido  acumulado
Si 42 84,0 84,0 84,0
No 8 16,0 16,0 100,0
Total 50 100,0 100,0

Fuente: Productores y consumidores de FOCAZNOM
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Entrevista

Uleam

UNIVERSIDAD LAICA .
ELOY ALFARO DE MANABI

Entrevista dirigida al presidente de FOCAZNOM que se encuentra ubicada en el

Canton San Vicente

1.

10.

(Como describiria el perfil de los principales clientes que adquieren sus productos sostenibles en
San Vicente—Sucre?

(Qué estrategias de marketing utiliza actualmente para promocionar sus productos sostenibles y
cuales han dado mejores resultados?

(Qué canales de comunicacion (redes sociales, medios digitales, publicidad local,

(Qué acciones desarrolla la empresa para fortalecer la fidelizacién y mantener relaciones de largo
plazo con sus clientes?

Desde su experiencia, ;qué factores influyen con mayor frecuencia en la decision de los clientes
de volver a comprar sus productos sostenibles?

(De qué manera comunica a los consumidores los beneficios ambientales, sociales 0 econémicos
(Ha identificado cambios en las preferencias o comportamientos de los consumidores hacia los
productos sostenibles durante los ultimos afios? ;Cuales?

(Qué papel desempefian las redes sociales y las herramientas digitales en la captacion y
fidelizacion de sus clientes?

(Cuales considera que son las principales fortalezas y limitaciones del mercado de productos
sostenibles en los cantones San Vicente y Sucre para desarrollar estrategias de marketing
efectivas?

Desde su experiencia, ;qué estrategias recomendaria implementar para fortalecer la fidelizacion

de clientes de productos sostenibles en San Vicente—Sucre?
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Graficos de los resultados de las encuestas

Ilustracion 4: Publicidad de productos sostenibles

¢La publicidad de productos sostenibles como chocolate artesanal, miel, productos agroecolégicos y
artesanias ecolégicas influye en su decisién de compra?

E Totalmente en desacusrdo

W Ni de acuerdo, ni en desacuerdo
M D: acuerdo

H Totalmente de acuerdo

Hlustracion 5: Emprendimientos sobre los beneficios ambientales y sociales.

¢Lainformacién difundida por los emprendimientos sobre los beneficios ambientales y sociales de sus
productos, fortalece su confianza como cliente?

E Totalmente en desacuerdo

W Ni de acuerdo, ni en desacuerdo
M De acuerdo

E Totalmente de acuerdo

54



Hustracion 6: Promociones, descuentos y programas que incrementan el interés de
productos sostenibles.

iLas promociones, descuentos y programas de beneficios incrementan su interés por adquirir productos
sostenibles?

EEn desacuerdo

W Ni de acuerdo, ni en desacuerdo
M D& acuerdo

[ Totalmente de acuerda

Hlustracion 7: Apoyo de redes sociales

éLas publicaciones en redes sociales permiten conocer mejor la oferta de productos sostenibles y disponibles
en San Vicente y Sucre?

EEn desacuerdo

W Ni de acuerdo, ni en desacuerdo

M De acuerdn

[E Totalmente de acuerda
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Hlustracion 8: Expectativas de productos sostenibles.

¢ Cuando un producto sostenible satisface sus expectativas, esta dispuesto (a) a comprarlo huevamente?

E Dk acuerdo
Wl Totalmente de acuerdo

Hlustracion 9: Recomendaciones a familiares y amigos.
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¢Recomendaria a familiares y amigos los productos sostenibles que ha adquirido en San Vicente o Sucre?

B Ni de acuerdo, ni en desacuerdo
M De acuerdo
M Totalmente de acuerdo

Tlustracion 10: Calidad de servicio.
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¢Lacalidad del servicio recibido influye en su decisién de continuar comprando productos sostenibles?
EEn desacusrdo

W i de acuerdo, ni en desacuerdo
M D acuerdo

[E Tatalmente de acuerda

Hlustracion 11: Emprendimientos que promueven las practicas responsables con el medio
ambiente.

¢ Se siente identificado (a) con los emprendimientos que promueven practicas responsables con el medio
ambiente y la comunidad?

EEn desacuerdo

[ Ni de acuerdo, ni en desacuerdo

M Dk acuerdo

[E Totalmente de acuerdo

Hustracion 12: Implementacion de estrategias de marketing.
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¢ Considera necesario implementar estrategias de marketing orientadas a fortalecer fidelizacion de clientes de
productos sostenibles en San Vicente y Sucre?

A si

Mo

Hlustracion 13: Adquisicion de productos sostenibles.

¢Ha adquirido alguna vez productos sostenibles (chocolate artesanal, miel, productos agroecolégicos,
artesanias ecolégicas u otros similares) en los cantones Sucre o San vicente?

M si

Mo

evidencias de las personas que me ayudaron con las encuestas

Preguntas  Respuestas @ Configuracion
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Evidencia de la realizacion de las encuestas
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