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RESUMEN

El presente estudio investigativo tiene como finalidad determinar la
Incidencia de las estrategias de marketing en el posicionamiento de la empresa
Fresa Nica ubicada en el kilometro 150.8 carretera hacia Jinotega-Nicaragua. La
metodologia de investigacion fue de enfoque cuantitativo con elementos
cualitativos, de alcance explicativo. Este estudio permitié analizar las variables
establecidas en la investigacion y lograr de una manera mas eficaz ver el alcance
que tiene fresa nica tanto con sus estrategias de marketing como el

posicionamiento de la empresa.

En este aspecto el estudio genera una serie de datos que fueron recopilados
a través de encuestas y entrevistas, ademas se basod en una teoria que permitié
deducir indicadores a aplicarse en la investigacion. Como solucion se logro
determinar la incidencia de las estrategias de marketing y que cuentan con las 4Ps
del marketing mix; establecen precios accesibles al consumidor, cuentan con un
producto de alta calidad, la ubicacién es de manera aceptada segun los visitantes
y brindan las promociones adecuadas a su negocio, al igual que establecen
diferentes segmentaciones de mercado, asi lograron posicionarse de manera
correcta en el &mbito comercial que brinda, también se propusieron las acciones

adecuadas a los propietarios para fortalecer el posicionamiento de la misma.

Palabras claves: incidencia, estrategias, posicionamiento.



ABSTRACT
The purpose of this research study is to determine the incidence of marketing
strategies in the positioning of the Fresa Nica company located at kilometer 150.8
of the road to Jinotega-Nicaragua. The research methodology was of a quantitative
approach with qualitative elements, of explanatory scope. This study will allow us to
analyze the variables established in the research and achieve in a more efficient
way to see the reach that Fresa Nica has both with its marketing strategies and the

positioning of the company.

In this regard, the study generates a series of data that were collected
through surveys and interviews, and was also based on a theory that allowed the
deduction of indicators to be applied in the investigation. As a solution, the incidence
of marketing strategies will be determined and they have the 4Ps of the marketing
mix; Prices are accessible to the consumer, they have a high-quality product, the
location is accepted according to visitors, and they provide the appropriate
promotions for your business, as well as market segmentations, thus, they were
able to position themselves correctly in the commercial field that it offers, the

appropriate actions were also proposed to the owners to strengthen its positioning.

Keywords: incidence, strategies, positioning.
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INTRODUCCION

Hoy en dia, diversas organizaciones han conseguido obtener importantes
beneficios, entre los que caben mencionar la mejora de sus operaciones, afluencia
de una mayor cantidad de clientes, la optimizacion de sus recursos, la apertura a
nuevos mercados, un conocimiento mas profundo acerca de las necesidades de la
clientela para brindarles un servicio de mejor calidad y una comunicacion mas fluida,
ante las alta competencia que hay hoy en dia entre las empresas es importante
posicionarse en el mercado. En este caso se ve la necesidad de implementar
estrategias que permitan un mejor posicionamiento de una marca y que ayuden a
motivar al cliente a obtener un producto o servicio determinado.

La investigacién tiene como proposito de estudio “Determinar la Incidencia
de las estrategias de marketing en el posicionamiento de los clientes de la empresa
Fresa Nica ubicada en el kilbmetro 150.8 carretera a Jinotega durante el Il semestre
del afio 2022.” es un destino turistico nuevo rodeado de cafetales con un clima que
oscila, entre los 11 y 18 grados y fue el lugar ideal para cumplir el suefio de cultivar
las mejores fresas del pais y asi suplir el mercado nacional con sus frutas.

El documento est4 estructurado de la siguiente manera: Capitulo |,
Planteamiento de la investigacién, que abarca desde los antecedentes hasta la
hipotesis. Capitulo I, Marco referencial, que va desde el Estado del arte seguido del
desarrollo investigativo y el marco contextual. Capitulo Ill, Cubre todo lo que
conlleva un disefio metodolégico y culminando con el Capitulo IV con lo que es el
analisis e interpretacion de resultados. El tipo de estudio se realizé desde el enfoque

cuantitativo con elementos cualitativos y de caracter transversal, con un alcance



explicativo. Debido a que el enfoque es mixto, las técnicas de investigacion o
instrumento aplicados fueron encuesta a los clientes y entrevista a los propietarios

y colaboradores de la empresa.



CAPITULO I: PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACION
La recopilacion de informacion relacionada al trabajo investigativo es de
suma importancia ya que esta sirve como guia para obtener mejores resultados, es
por eso que se presentan los siguientes antecedentes relacionados a la incidencia
del marketing en el posicionamiento de la marca.
1.1 Antecedentes

v En Guayaquil-Ecuadro, Lopez, E. & Molina, C. (2011) “Plan
estrategico de marketing para posicionar marca e imagen de la compaifiia
Interbyte S.A” Consistio en realizar un plan de marketing estrategico para la
compafia y se enfoca en que sea eficaz, viable, detallado, estructurado que
permita obtener resultados positivos durante su implementacion. Los resultados
del estudio concluyeron en elaborar un plan estructurado para dr un enfoque
mayor a la marca.

v' En Rosario-Santa Fe, Argentina, Gentili, M. (2016) “Impacto del
Marketing Digital en el posicionamiento en la plataforma digital. El caso de
una empresa de embalajes en la ciudad de Rosario (periodo de
estudio:2014 y 2015)” Consistio en analizar el impacto que la implementacion
de herramientas de marketing digital tuvo para lograr posicionamiento de marca
en los medios digitales de una empresa comercializadora de articulos de
embalajes en los afios 2014 y 2015. Se propone realizar un analisis descriptivo,
donde se desarrollaran las distintas caracteristicas de cada una de las
herramientas de marketing digital, Los resultados del estudio concluyeron en

que las empresas de embalaje necesitan implementar nuevos métodos como



disefio de una pagina web, introducirse en las redes sociales e implementacion
del e-mail marketing con el fin de promover mas ventas.

v' En Lima-Peru, Luna, C. (2021) “Impacto de las Estrategias de
Marketing Digital en el Piscionamiento de la Marca Capieli en el mercado
peruano en el contexto post pandemia Covid-19” Consistio en determina si
una estrategia de marketing digital que involucre diversos medios digitales
puede incrementar el crecimiento y mejorar el posicionamiento de una nueva
marca de ropa para bebes y nifios, Capieli, en el contexto post pandemia Covid-
19, de forma mas rapida y eficiente que el marketing tradicioanl, Los resultados
del estudio concluyeron en que para incrementar las ventas las mejores
opciones son: desarrollar estrategias de marketing digital que involucren redes
sociales, campafas de e-mail, tienda virtual y comunicacién directa via
Whatsapp.

v' En Esteli-Nicaragua, Videa, E. & Ramirez, Y. (2015)
“Posicionamiento de la marca Isnaya versus la competencia en el mercado
de productos naturares de la ciudad de Esteli dutante el ano 2015”
Consistio en analizar el posicionamiento de la marca en el mercado esteliano
a traves del estudio de las variables del entorno competitivo, la segmentacion
del mercado y el posicionamiento especifico basado en el valor capital y valor
activo de la marca durante el afio 2015, permitiendo de esa manera llegar a la
conclusion que la implementacion de nuevos estudios de mercado reflejaran
que hay un mercado con poca rivalidad entre competidores alto poder de

negociacion de proveedores y un poder bajo o medio de los consumidores.



v' En Esteli-Nicaragua, Torufio, F. & Pérez, Y. (2015) “Influencia de las
estrategias de neuromarketing para el posicionamiento de las marcas
Coca Cola y Pepsi en los consumidores de la ciudad de Esteli en el afio
2015” influencia de las estrategias de neuromarketing en el posicionamiento de
las marcas Coca Cola y Pepsi en los consumidores de la ciudad de Esteli, ya
qgue hoy en dia muchas de las marcas estan apostando a que los nuevos
avances en las neurociencias, son la solucion perfecta para entender el porqué
del comportamiento de los consumidores y sus decisiones de compra, Los
resultados del estudio concluyeron que estas marcas han logrado su
posicionamiento de manera efectiva en la mente de los consumidores de la
ciudad de Esteli; a través de diversas estrategias de neuromarketing que logran
generar un mayor impacto emocional, logrando en los consumidores lovemark
y engagement; y muchas de estas estrategias pueden ser retomados e
implementadas por empresas locales en nuestro pais que les permitan cumplir
con sus objetivos empresariales, pero ademas lograr un verdadero nivel de
posicionamiento en la mente de sus consumidores.

v' En Managua-Nicaragua, Lopez, A. Molina, N. & Solis, R. (2018) “Plan
estrategico de marketing para el posicioanmiento de la marca TropiFruta
en el mercado nacional” consistio en elaborar un plan estrategico de
marketing donde le permita a la empresa mantenerse como lider dentro de su
mercado exclusivo y proyectar sus servicios a otros sectores, los resultados del
estudio concluyeron en realizar una planificacion e inversion enfocada en
acciones para posicionar la marca, sin embarco la empresa cuenta con varias

fortalezas que permitio el disefio de estrategias de plan de marketing.



v' En Matagalpa-Nicaragua, Mufios, C. & Castillo, M. (2017) “Estrategia
de posicionamiento de la marca sabor nica y su incidencia en la
aceptacion por los consumidores, periodo 2005 al 2016.” consiste en
analizar las estrategias de posicionamiento de la marca, pretendiendo
caracterizar los tipos de clientes de la empresa y los factores que inciden en la
aceptacion de la marca por los consumidores. Los resultados del estudio
concluyeron que la marca es aceptada y recomendada por los consumidores,
siendo asi un café con buen precio, excelente sabor y una presentacién visual
muy especifica.

v' En Matagalpa-Nicaragua, Palma, H. (2017) “Implementacién de
Herramientas de Marketing Directo que mejore el posicionamiento de la
marca “KHE Bellas”, Matagalpa, Segundo semestre 2017.” Tomando en
cuenta que las empresas se enfrentan a tendencias mas fuertes en sus
actividades comerciales de las que se apoya el marketing directo. Se debe
innovar con propuestas digitales o virtuales mas modernas, que, debido al uso
frecuente del internet, los clientes estan explorando cada vez nuevas opciones
de marketing directo, los resultados del estudio llegaron a la conclusién que la
tienda KHE Bellas implementa ciertas técnicas de uso online mas sin embargo
falta mas amplitud en ciertas areas digitales como e-commerce, Correo masivo
con MailChimp.

v" En Matagalpa-Nicaragua, Torres, E. Mendoza, |. & Escoto, N. (2018)
“Estrategias de Mercado aplicadas por la operadora Turistica Tastefully
Nicaragua en el posicionamiento del mercado turistico” Consistio en el

analisis de las Estrategias de Mercado aplicadas por la operadora Turistica

6



Tastefully Nicaragua en el posicionamiento del mercado turistico en el
departamento de Matagalpa, municipio de Matagalpa. Este trabajo se realiz6
con el objetivo de analizar las estrategias de marketing que aplica la operadora
turistica Tastefully Nicaragua en el posicionamiento del mercado turistico.
Encontrando que las estrategias que actualmente implementa la empresa,
algunas de ellas han sido apropiadas para el crecimiento de la empresa como
por ejemplo la estrategia de marca y producto, los resultados del estudio
concluyeron en que debian de mejorar la estrategia de publicidad ya que en
este aspecto estan muy débiles e implementar la estrategia de promocion en la
empresa ya que esta seria de ayuda para incrementar las ventas de los
paquetes de la empresa.

Estos fueron los antecedentes Internacionales, Nacionales y Locales
encontrados con relacion al tema de investigacion que se abordara en el tercer

cuatrimestre del 2022.



1.2 Objetivos

1.2.1 Objetivo general
Determinar la Incidencia de las estrategias de marketing en el
posicionamiento de la empresa Fresa Nica ubicada en el kilbmetro 150.8

carretera a Jinotega durante el Il semestre del afio 2022.

1.2.2 Objetivos especificos

v Identificar las estrategias de marketing que aplica la empresa Fresa
Nica ubicada en el kilbmetro 150.8 carretera a Jinotega durante el || semestre del
afio 2022.

v Analizar el posicionamiento de la empresa Fresa Nica ubicada en el
kilometro 150.8 carretera a Jinotega durante el Il semestre del afio 2022.

v Proponer acciones que fortalezcan el posicionamiento de la empresa
Fresa Nica ubicada en el kildmetro 150.8 carretera a Jinotega durante el Il semestre

del afo 2022.



1.3 Descripcion del Problema y Preguntas de Investigacion.

Comercialmente el mercado estad lleno de competidores y marcas. El
desconocimiento de los clientes es una desventaja para los negocios que no tienen
un enfoque claro sobre el mercadeo y la investigacién. Conocer el posicionamiento
de marca y la diferencia, les otorga un valor agregado a los clientes. El
posicionamiento es un aspecto importante en la decision de compra o consumo de
los clientes.

Fresa Nica es un emprendimiento que surgié a través de una necesidad
tanto econémica como comercial, ya que es la primera vez que se implementa una
idea de emprendimiento como esta, que permite conocer el cultivo de las fresas
desde el momento en que esta es germinada hasta la comercializacién de la
misma.

En la siguiente investigacion se pretende identificar que tan efectivas son la
estrategia de posicionamiento para aumentar la percepcion de los clientes y
gestionar de una manera mas efectiva el funcionamiento de Fresa Nica.

Ante lo expuesto se formula el problema de investigacién ¢Cual es la
incidencia de las estrategias de marketing en el posicionamiento de la
empresa Fresa Nica durante el Il semestre del afio 20227

Preguntas especificas de la investigacioén:

v' ¢ Qué estrategias de marketing aplica la empresa Fresa Nica durante
el Il semestre del afio 20227?
v' ¢ Qué nivel de posicionamiento tiene la empresa fresa nica durante el

Il semestre del ano 20227?



v' ¢ Qué acciones se deben proponer para fortalecer el posicionamiento
de la empresa Fresa Nica durante el Il semestre del afio 2022
1.4 Justificacion

La tematica abordada en el presente trabajo tiene como objetivo analizar la
“Incidencia del marketing en el posicionamiento de la empresa Fresa Nica durante
el Il semestre del afio 2022”. Para una empresa es de gran importancia conocer el
posicionamiento que tiene su marca en el mercado y en la mente de los
consumidores, ya que de su posicionamiento depende su éxito.

En el desarrollo investigativo se expresa la importancia que tiene el marketing
para el posicionamiento de la marca Fresa Nica, mostrandose con una imagen y
valores concretos a los clientes y también el valor diferenciador del producto y del
local para que asi los clientes se sientan identificados con la marca. De igual manera
beneficiar al propietario de dicho negocio demostrando los resultados obtenidos por
medio de la investigacién de cémo se encuentra posicionado su negocio en los
visitantes fomentando el consumo tanto local, nacional e incluso turistas extranjeros
que visiten Fresa Nica gracias a la innovacion.

La concepcion de este proyecto nace de la necesidad que toda empresa
presenta al entrar al mercado esta debe desarrollar una fuerte imagen e identidad
de marca. Es necesario identificar que estrategias esta utilizando y que tan efectivas
han sido en su posicionamiento. También se determina el impacto del uso del
marketing para el posicionamiento de la empresa para la decision de compray visita

de los clientes. Para ello, se realizé de manera investigativa la recopilacion y revision
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de informacién documental basada en bibliografias existente referentes al tema de
investigacion.

De igual manera la presente investigacion quedara como referencia para el
campus universitario, estudiantes y maestros que a futuro deseen realizar un trabajo
investigativo sobre este tema.

1.5 Limitaciones

Como cualquier trabajo investigativo siempre se cuenta con ciertas
dificultades que impide el desarrollo como tal, es por eso que se presentan las
limitaciones de este:

1. Debido a la ubicacion de la empresa Fresa Nica y el cambiante clima
que este presenta puede ser un impedimento al momento de realizar estudio de
campo por las fuertes lluvias que se presentan en la zona.

2. No contar con el medio de transporte requerido para la movilizacion al
lugar de destino puede ocasionar pocas visitas para desarrollar encuestas entre
otras.

3. No contar con la informacion necesaria para el desarrollo de dicha
investigacion afectaria el conocimiento que se puede brindar de la misma.

4. Poca aceptacion de los visitantes al aceptar realizar las encuestas
debido a la falta de confianza que puedan tener.

5. No contar con una base de datos para seleccionar la muestra es una

limitante.
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1.6 Hipotesis
La incidencia de las estrategias de marketing en el posicionamiento de la
empresa es positiva a pesar que la empresa Fresa Nica se encuentra en la fase de

introduccién al mercado local.
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CAPITULO II: MARCO REFERENCIAL

2.1 Estado Del Arte

El estado del arte como primera etapa de lainvestigacion es el marco
referencial de la misma, y da cuenta del estado de avance de la investigacion, a

diferencia del marco tedrico, que establece los modelos explicativos y conceptuales.

Se refleja a través de dos tablas el nivel de alcance que tiene dicho tema de

investigacion.

Tabla 1: Posicionamiento de Marca

Bases dedatos | No. De publicaciones | No. De | Tipos de
cientificas relacionadas con la | publicaciones con | publicaciones
utilizadas investigacion de | mayor identificadas
acuerdo a la base de | reconocimiento
datos cientifico
Google Aproximadamente Aproximadamente | Articulos de
Académico 389,000 resultados 21,800 resultados | revision
Otros tipos de
publicacion
Scielo Resultados 54 8 publicaciones | Coleccion
citados entre 54 — | Revista
63 veces
Dialnet 8.628 documentos | 432 publicaciones | e Articulo de
encontrados citables revista (4.784)
e Tesis (3.250)
e Articulo de
libro (314)
e Libro (280)

Fuente: Torres. B, & Centeno. E.
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Tabla 2: Principales teorias

Autor(es) y afio
En orden cronolégico

Principales teorias y aporte al tema de
investigacion

Eduardo  Torres, Cristian
Mufoz. (2006). Estrategias de
posicionamiento basadas en la
cultura del consumidor, vol.22
no.100, Cali.

Analizan las diferentes estrategias de
posicionamiento cultural que pueden ser
comunicadas a través de la publicidad en
television. En concreto estudia cual de estas
estrategias de posicionamiento es la mas
utilizada por las marcas.

Paulina Meza. (2016). El

posicionamiento  estratégico

del autor en articulos de

investigacion, vol.29 no.2

Bogota.

El Articulo de Investigacion se define,
frecuentemente, como un texto especializado
en el que se comunican los resultados de una
investigacion. Esta concepcion es, neutra e
ingenua, pues no da cuenta del hecho de que

escribir y publicar un Articulo de Investigacion

es siempre una accion estratégica—persuasiva.

Miriam. S, Alberto. M. (2019).
Estrategias del Marketing viral
y el posicionamiento de marca
en los restaurantes turisticos
de la region de Puno, vol.10

no.1l

Analiza las estrategias del marketing viral y del
posicionamiento de marca que utlizan los
restaurantes turisticos de la Region de Puno e
identifica el posicionamiento de marca en
Internet de los restaurantes turisticos de la
Regién de Puno, a partir del uso del marketing

viral.

Fuente: Torres. B, & Centeno. E.
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2.2Teorias y conceptos asumidos

2.2.1 Concepto de estrategias de marketing

Una estrategia de marketing es el proceso que permite que una empresa se
centre en los recursos disponibles y los utilice de la mejor manera posible para
incrementar las ventas y obtener ventajas respecto de la competencia. Las
estrategias de marketing parten de la base de los objetivos de negocio de la
empresa (Hard, 2020).

Una estrategia de marketing tiene un efecto domind. Una vez que una marca
comienza a comercializar a su publico objetivo, se forma la base de su negocio. Su
equipo de ventas se apoyara en una base sélida y tendra las herramientas adecuadas

para ayudar a convertir clientes potenciales en todo el embudo de ventas (Kim, 2022).

2.2.1.1 4p Marketing Mix.

La mezcla de mercadotecnia (en inglés: Marketing Mix) forma parte de
un nivel tactico de la mercadotecnia, en el cual, las estrategias se transforman
en programas concretos para que una empresa pueda llegar al mercado con
un producto satisfactor de necesidades y/o deseos, a un precio conveniente,
con un mensaje apropiado y un sistema de distribucién que coloque el producto
en el lugar correcto y en el momento mas oportuno. Por ello, es indispensable
gue los mercaddlogos conozcan qué es la mezcla de mercadotecnia y cuéles
son las herramientas o variables (mas conocidas como las 4 P's) que la

conforman (Lopez N. , 2005).
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2.2.1.1.1 Precio

La fijacion de precios en la estrategia de marketing, esta decision figura
entre las mas complejas que se tomardn en el desarrollo de un plan de
marketing. Las decisiones relacionadas con el precio requieren un equilibrio
estrechamente integrado de varios aspectos importantes. Muchos de estos
temas poseen cierto grado de incertidumbre en relacion con las reacciones a
la fijacion de precios de clientes, competidores y socios de la cadena de
suministro. Algunos temas, como los objetivos de fijacion de precios de la
empresa, su estructura de costos, la oferta y la demanda, son muy importantes
para establecer los precios iniciales. Después de que éstos se han
determinado, otras cuestiones se vuelven relevantes, en especial respecto de
la modificacién de la estrategia de fijacion de precios con el tiempo (Hartline,
2012).

Cuando se habla de precios, para llegar a una conclusion final de este,
el precio que se le estara ofertando a nuestros clientes, se toman en cuenta no
sélo la materia prima, mano de obra directa e indirecta, también de cuanto esta
el cliente dispuesto a pagar por el producto, analizar precios de competencias
y tomando en cuenta la calidad de suministros que se quiere para el mismo,
que tan demandado esta siendo el producto, para ello un plan de marketing
bien estructurado y equilibrado es lo mejor para la fijacion de precios.

Por ejemplo, cuando se habla de fijacion de precios basado en la
competencia una empresa se puede plantear de esta manera: la empresa

necesita poner un precio a su nueva cafetera. Los competidores de la empresa
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la venden por C$25, y la empresa considera que el mejor precio para la nueva
cafetera es C$25. Esta empresa decide establecer este precio para su
producto. Ademas, este método de fijacion de precios también puede utilizarse
en combinacion con otros métodos, como la fijacion de precios por penetracion,
gue consiste en establecer el precio por debajo del de la competencia (por
ejemplo, en este caso, establecer el precio de la cafetera en C$23).

2.2.1.1.2 Producto

De todas las decisiones estratégicas que se toma en el plan de
marketing, las de disefio, desarrollo, branding y posicionamiento del producto
son tal vez las méas importantes. En el corazon de cada organizacion se
encuentra uno o mas productos que definen lo que ésta hace y por qué existe.
El término producto se refiere a algo tangible o intangible que los compradores
pueden adquirir mediante el intercambio para satisfacer una necesidad o un
deseo.

Esta es una definicibn muy amplia que permite clasificar como productos
muchas cosas diferentes: alimentos, entretenimiento, informacion, personas,
lugares, ideas, etc. Un hecho estratégico importante acerca de los productos
es que no se crean ni se venden como elementos individuales, sino que se
desarrollan y se venden como ofertas. La oferta de producto de una
organizaciéon con frecuencia se integra con muchos elementos diferentes: por
lo general alguna combinacion de productos tangibles, servicios, ideas,

imagenes o incluso personas (Hartline, 2012).
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El producto para llevarlo a ofertar al mercado, se define la necesidad o
deseo que puede llegar a tener el publico, que necesidades cubrira ya sea de
alimentacion, entretenimiento, etc., para que el publico acepte le producto se
toman en cuenta muchos aspectos tales como el disefio del envase, embalaje,
colores, forma; tener una definicién exacta del branding, cual es el valor que
se le dara a la marca como si, que lo distinguird de la competencia que lo hara
diferente a otros del cual el cliente diga que ese comprara porque no existe
otro como tal, ya que es una manera para consolidar la marca, y conseguir
prestigio y reconocimiento, especialmente en las plataformas de comunicacion
digital.

Gran parte de su éxito tiene que ver con su estrategia de producto que
se centra en satisfacer las necesidades de sus clientes, ya que ha creado
varios productos a la medida de sus consumidores alrededor del mundo. Por
ejemplo, en McDonald’s Nicaragua en sus desayunos se ofrecen platillos
locales como gallopinto con huevos revueltos, Mc'wraps con ingredientes
sumamente nicaraguenses; en McDonald’'s Espafa ofrece una sopa fria
popular y refrescante de tomate y verduras conocida como gazpacho. Con esta
estrategia McDonald’s ha logrado posicionarse en el gusto de sus
consumidores dando un toque local a sus productos internacionales sin dejar
de lado su estilo propio.
2.2.1.1.3 Plaza

La plaza (en inglés placement), se entiende como la forma en la cual un

bien o servicio llegara de una empresa a las manos del consumidor final. Para
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concretar una venta, no basta con tener un buen producto o servicio a un precio
adecuado. Ademas, hay que tener un plan de eficiencia para conducir el
producto o servicio hasta el cliente. Es aqui donde entra la plaza, también
conocida como distribucion.

Todos los productos y servicios después de producidos, necesitan llegar
a su consumidor final y no habré forma de hacerlo si no hubiera un puente entre
los dos (Grapsas, 2017).

Los productos después de ser fabricados, empaquetados tienen
que llegar a su consumidor final, para concretarse las ventas del mismo, se
debe de organizar un plan de eficiencia con el cual se lograra llegar al cliente,
es aqui donde la plaza también conocida como distribucion juega un papel muy
importante, los objetivos de ventas deben estar alineados con los recursos y
objetivos generales de la empresa. De esta forma, se estara trazando una clara
linea de accion que indica la direccion que se debe seguir para lograrlos.

En el aspecto de distribucion deben ser analizados varios factores si
sera venta mayoristas 0 minoristas, por ejemplo, la marca de mochilas Toto
cuenta con una tienda especifica de todos sus productos donde se adquiere un
precio final ellos no venden mayoristas, y cuenta con ventas mayoristas para
tiendas como librerias, le dan la opcion al cliente de ir a comprar sus Utiles
escolares y en el mismo lugar encontrar donde pueden comprar sus bolsos,

mochilas, loncheras de excelente calidad.
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2.2.1.1.4 Promocién

Una estrategia de promocion consiste en una planificacion en la que se
utilice una herramienta publicitaria para conseguir, como obijetivo final, la venta
de un producto o servicio, ademas de que vuelvan a comprar de nuevo y captar
nuevos compradores. Para conseguir los objetivos de la venta recurrente y la
captacion de nuevos clientes, es necesario analizar el mercado y los
competidores. Es decir, se debe crear una planificacién con un analisis previo
(Ekon, 2022).

Para lograr una promocion para producto o servicio que una empresa
desee lanzar al mercado, sin embargo, trazar este camino no significa sélo
establecer el punto al que se quiere llegar, que es la definicion de estrategia,
sino que implica también plantear cuales seran los pasos para alcanzar esa
meta. Es precisamente esto en lo que consiste la Planeacién Estratégica de
una organizacion, que papel jugara el vendedor para la captacion de nuevos
clientes, analizar a los competidores y sus promociones como ellos si logran
vender y captar clientes, poder mejorar promociones que no han funcionado.

Una técnica de captacion de clientes que es una tendencia para dar a
conocer promociones consiste en enviar productos a influencers para que los
muestren en las redes sociales. Si sus seguidores ven que esta persona,
cercana para ellos, estda satisfecha con algo, querran saber mas vy
potencialmente se convertiran en clientes. Con esto se crea la confianza del

cliente con el producto.
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2.2.1.2 Concepto de estrategias de segmentacion

Una estrategia de segmentacion de mercado es un plan disefiado y
ejecutado por una empresa para distinguir a qué parte del publico debe dirigirse
para promocionar sus productos y servicios. La segmentacién de mercado se
basa en dividir a los consumidores en diferentes grupos que tienen elementos
en comun entre si. Esta diferenciacion entre grupos de consumidores permite
identificar cuales son los que mejor responden al perfil del cliente de la marca,
que pasan a ser el publico objetivo o target.

La segmentacién de mercados tiene multiples aplicaciones dentro del
marketing. La més evidente es definir adecuadamente las caracteristicas de un
nuevo producto o servicio para que se adecue a las necesidades de nuestro
target. Pero también la utilizamos para segmentar a los destinatarios de un
anuncio, elegir en qué redes sociales vamos a tener presencia de marca, el tipo
de creatividades y un largo etcétera (India, 2022).
2.2.1.2.1 Estrategia indiferenciada

Intenta satisfacer distintos segmentos con la misma oferta comercial
bésica, centrandose en la parte comun de las necesidades de los compradores
en lugar de sus diferencias, por ser mas econdmica, tiene la desventaja de que
dificilmente pueda satisfacer adecuadamente las necesidades del cliente. La
industria del turismo de masas constituye un ejemplo de aplicacion del

concepto de estrategia indiferenciada (silvera, 2009).
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2.2.1.2.2 Estrategia diferenciada

Es ofrecer productos adaptados a las necesidades de cada segmento
del mercado, busca conseguir la méaxima cobertura, incrementando
sustancialmente las ventas porque satisface mejor las necesidades de cada
segmento, aunque los costos para las empresas son mas elevados. En el
turismo, solo las grandes empresas y corporaciones ponen en practica

estrategias de este tipo (silvera, 2009).

2.2.1.2.3 Estrategia concentrada

Es especializarse en un segmento concentrado del mercado,
aprovechando las ventajas del analisis de segmentacién, es la mas adecuada
para las micro, pequefia y mediana empresa, porque proporciona mayor
posibilidad de supervivencia a futuro, sobre todo en el turismo (silvera, 2009).
2.2.1.3 Concepto de estrategia funcional

Las estrategias funcionales son las acciones que realiza cada
departamento o unidad de la Unidad Ejecutora Salud Tarma para ayudar a
lograr las metas, patrones o alternativas trazadas en aras de perfeccionar y
optimizar la gestién financiera respecto a mejorar los resultados existentes y
alcanzar o acercarse a los Optimos, mediante la generaciéon de recursos
directamente recaudados. Estas estrategias son importantes porque ayudan a
desarrollar un proceso para asegurar la sostenibilidad financiera de la
institucion, es decir suele centrarse en mejorar la eficiencia y la calidad. Las
estrategias funcionales y los recursos directamente recaudados proporcionan

un marco de referencia para las actividades de las organizaciones que
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conducen a un mejor funcionamiento y una mayor sostenibilidad de las mismas
a largo, mediano y corto plazo, esencialmente para el logro de los objetivos,
hecho que propicid dirigir la investigacion hacia el andlisis de la relacion que
existe entre las estrategias funcionales y los recursos directamente
recaudados, pues las organizaciones elaboran programas estratégicos en
presencia de un sin fin de factores de cambios y de riesgos que ayudan a las
mismas a tomar decisiones concretas y correctas para lograr los objetivos
planteados (Salazar, 2019).
2.2.1.3.1 Estrategia de distribucion

Las estrategias de distribucién hacen referencia a la forma en que se
lleva a cabo la distribucién de un determinado producto. Dicho de otro modo,
son lamanera en la que uno o varios productos llegan desde el fabricante hasta
el consumidor final, es decir, las etapas por las que pasa dicho producto hasta
que llega al canal de distribucién.

En general, existen dos tipos de estrategias de distribucién bien
diferenciadas:

v' Ladirecta, en la que el fabricante vende directamente al
consumidor final, sin ningln tipo de intermediario y generalmente a traves
de un canal corto. Esta es la usada por los fabricantes de coches o, en
muchos casos, de ropa, ya que el distribuidor es el mismo que vende el
producto en una zona determinada. Con la estrategia directa, se tiene el
control total de la distribucion y la logistica del producto, aunque puede ser

una técnica compleja y dificil de poner en practica.
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v Laindirecta, que estd compuesta por uno o varios intermediarios
y utiliza ya sea un canal largo o corto. Es una estrategia mas sencilla y
barata de poner en marcha que la directa, pero, en contrapartida, con ella
se pierde la trazabilidad del producto durante todo el proceso de
distribucion.

v El canal de distribucién corto esta compuesto generalmente por
el fabricante, el minorista y el consumidor final, por lo que en él hay un Unico
intermediario.

Por su parte, el canal de distribucion largo es aquel que estd compuesto
por al menos dos intermediarios, que normalmente son el mayorista y el
minorista, para luego llegar al consumidor final.

En general, la mayor parte de las empresas no tienen capacidad para
llevar a cabo una estrategia de distribucion directa y, por esta razon, tienen que
recurrir a la estrategia indirecta. Suelen trabajar con una tercera empresa, que
acostumbra a tener amplios contactos comerciales en diversas zonas
geogréficas que le permiten posicionar el producto en canales con mayor
alcance (ekon, 2020).

En cuento a distribucién de un producto terminado puede llegar a su
consumidor la empresa debera analizar cual es el mejor canal para llegar al
mercado, la ventaja de la distribucion es que el fabricante maneja todo, la ruta
de distribucion de su mismo producto fabricado, la indirecta en contrapartida,
con ella se pierde la trazabilidad del producto durante todo el proceso de

distribucion, hasta que el cliente reciba su producto.

24



Por ejemplo, existen agencias de camiones que se dedican sumamente
a la distribucién de productos, no a la fabricacion, tienen rutas que reparten
productos a clientes mayoristas, tales como lacteos, verduras, frutas, etc. La
distribucion directa entrar la parte de los pasteleros ellos mismos producen,
empacan y distribuyen su producto.
2.2.1.4 Concepto de estrategia de fidelizacion

La fidelizacion de clientes consiste en una serie de estrategias y técnicas
de marketing y ventas cuyo objetivo es conseguir que los consumidores que
han adquirido con anterioridad alguno de nuestros productos o servicios siga
comprando a lo largo del tiempo, convirtiéndose en un cliente habitual.

La fidelizacién de clientes no se limita a una Unica campafia puntual,
sino que debe ser parte integral de nuestro marketing. La base de la fidelizacion
consiste en proporcionar una buena experiencia de compra y de uso de
nuestros productos y servicios, asi como un servicio posventa y una atencion
al cliente adecuados. Todo ello nos ayuda a conseguir clientes satisfechos
(Viharas, 2021).
2.2.1.4.1 Servicio postventa

Son muchas las empresas que priorizan la atraccion de nuevos clientes,
descuidando en ocasiones una parte esencial para su éxito: la fidelizacion.
Aprende a aumentar la lealtad de tus clientes con el servicio post venta.

El servicio post venta se refiere a todas las acciones de seguimiento y
atencion que le brindas a tus clientes después de haber finalizado el proceso

de compra. Estas acciones van mas alla de responderles cuando entran en
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contacto contigo. Su finalidad es estrechar la relacion entre ellos y tu marca al
agregar valor a su experiencia de compra (Forero, 2019).
2.2.1.4.2 Confianza
Tomar en cuenta la confianza como estrategia, construye una buena
percepcion del cliente desde el primer contacto, genera conexion y simpatia.
La confianza es la firmeza, conviccion, o quiza la seguridad, que tiene
un consumidor ante un producto 0 servicio, por su experiencia sabe que la
marca en la que ha depositado su dinero, no le fallard y cumplira todas sus
expectativas. Para una marca llegar alli no es sencillo, significa planificacion y
seguimiento de su relacién con los clientes (ANDA , 2019).
2.2.2 Concepto de posicionamiento de la empresa/marca
Como comentan Kotler y Armstrong, (2007), en marketing se llama
posicionamiento al lugar que ocupa la marca en la mente de los consumidores
respecto el resto de sus competidores. Esto se trata de un proceso integral y amplio,
que involucra tanto visibilidad como conexion con los usuarios y que solo es posible

impulsarlo si se comprende el segmento de mercado y los potenciales clientes.

Para toda empresa, independientemente de su tamafio y giro, una exitosa

estrategia de posicionamiento de marca se traduce en beneficios tales como:

v Ventas continuas, pues la oferta comercial siempre esta en la
mente del consumidor.

v Mayor reconocimiento y visibilidad de marca.

v Autoridad en el mercado, construyendo asi audiencias, mas alla

de clientes.
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v Credibilidad y mejor imagen ante el mercado.

En estos tiempos, este posicionamiento debe tener como norte el entorno
digital. Mientras mejor se esta ubicado en el mundo web, mejor estara parado el

negocio en general (Corrales, 2021).

El posicionamiento es un concepto integral, que se relacionada con el nivel de
ventas, la cuota de mercado, la frecuencia de uso de los productos o servicios, la
valoracion positiva de los usuarios y la solidez y el liderazgo en general, cuando se
tiene definido el giro de la empresa se le da valor e imagen que se quiere dar a
conocer en el mercado, dandole la confianza y seguridad al cliente que el producto
tiene un valor importante, siendo reconocido asi y es ahi donde se pueden crecer en
ventas teniendo el producto en la mente de los clientes, por medio de sitios web, redes

sociales.

Por ejemplo, en la mente de los consumidores, Valentino es sinénimo de
elegancia, sofisticacién y romanticismo. El discurso de esta marca se labr6 desde el
principio por parte de su fundador, Valentino Garavani, en los afios 1960, y se ha
mantenido con sumo cuidado desde entonces, el posicionamiento de marca Unico de
Valentino también se ha consolidado por sus acertadas colaboraciones. Estas se
utilizan para mantener su imagen de marca cultivada y refinada; por ejemplo, para su
altima coleccién, encargaron poemas a diferentes poetas actuales para compartirlos

en redes sociales.
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2.2.2.1 Estrategias de posicionamiento de una empresa

Las estrategias de marketing son el camino para conseguir aumentar
las ventas de una empresa, pero también nos ayudan a cumplir multiples
objetivos antes de llegar a la venta (aumentar el reconocimiento de tu marca)
y después de cerrarla (fidelizacion de clientes).

Las estrategias de marketing son los planes que crean oportunidades
de venta para tu negocio. Es la hoja de ruta sobre la que traza el camino hasta
el cumplimiento de objetivos de tu departamento de marketing (Aplazame
2020).

Planteando objetivos claros de lo que se quiere lograr como empresa
sSus estrategias son una ventana de oportunidades para cualquier negocio
despegando desde todas las opciones que puede abrir una estrategia de
marketing bien planteada para cualquier negocio no solamente un aumento de
ventas exitoso, si no ser reconocidos por todo el nicho de mercado al cual se
esta dirigido. Se entendera que es lo que el cliente desea y se destacara ante
la competencia.

No todas las organizaciones realizan estrategias de mercado de la
misma manera. Asi como hay diversidad de personas, hay multiplicidad de
marcas, y cada una de ellas tiene preferencias y necesidades particulares.
Elige las que mejor te funcionen y te lleven al publico adecuado. El area que
se encarga de fortalecer las estrategias de marketing tiene que analizar como
las mejores oportunidades para que los productos o servicios que se estan

ofertando sea no soOlo aceptado. Por ejemplo, al utilizar estrategia de
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fidelizacion esta estrategia mantendra a los consumidores. Evitar4 que se
vayan con la competencia gracias a la creatividad y a un servicio excelente,
desde la venta hasta la atencion al cliente.

2.2.2.1.1 Calidad-Precio-Servicio

Estos tres son los aspectos clave que representan los tres lados en los
que se fundamenta la distribuciéon comercial.

v Calidad: La aporta el fabricante, y lo minimo exigible es que tenga
la necesaria para que cumplir con su cometido. Por ejemplo, una mantequilla,
que sea mantequilla al 82% de MG. O una levadura, que sea capaz de
fermentar una masa. A partir de ahi maltiples funciones, ventajas o propiedades
seran defendibles frente a la competencia para justificar su compra.

v Servicio: Basicamente hace referencia a la rapidez con la que un
cliente recibe su pedido desde el momento que lo solicita. Podrian valorarse
otros conceptos tales como calidad de embalaje, temperatura o estado. Aunque
hoy en dia, salvo que habldsemos de productos delicados, donde quizas el
servicio sea mas complicado, y por ello un plus, se da por sentado que el
producto debe llegar en perfecto estado.

v Precio: El precio es el desembolso que un cliente esta dispuesto
a pagar por un producto. El cliente estara dispuesto a mayor o menor esfuerzo
econdmico en funcién de lo que espera recibir de dicho producto. En el precio
también influyen otros conceptos tales como prestigio, marca, seguridad y
demas aspectos, que en ocasiones son mas psicolégicos y emocionales que

racionales (Domenech, 2020).
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Cuando se habla de estos tres aspecto que lo esencial para determinar
lo que vale un producto, cuando se habla de la calidad este lo aporta el
fabricante, que tan buenos son los materiales, ingredientes que usa para
fabricar dicho producto, el servicio es lo que te crea conexion y confianza con
el cliente, la rapidez con la que se le es atendido, el embalaje, si es a domicilio
que tanto tiempo se dilato en llegar, el servicio post venta, si fue de su agrado
el producto o servicio el cual fue asistido, tomando en cuenta la calidad del
mismo se define precio y los aspectos que se le quieren dar a conocer al cliente.

Por ejemplo una persona que realiza arreglos florares, al momento de
comprar materiales si los mismos son de alta calidad como flores importadas,
papeles especiales para decoracién con extras como frutas, chocolates, se
ofrece asi mismo el envio en el mismo precio de producto, la atencion es
personal y rapida, esto hace un combo especial para el cliente, la confianza,
accesibilidad del vendedor con el cliente, se puede crear comprar seguras y
futuras, y claro esta una recomendacion de boca en boca.
2.2.2.1.2 Beneficios

El beneficio en economia es la cantidad monetaria resultante de la
diferencia entre ingresos y costes de una inversion, negocio o cualquier otra
actividad econdmica. Cuando hablamos de beneficio estamos hablando de una
magnitud econdémica. Una cantidad de dinero. Cantidad de dinero que se
obtiene de hacer la siguiente operacion:

Beneficio = Ingresos — Costes
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Partiendo de esta base, se debe saber que una inversion tiene unos
costes (variables y fijos) en recursos. Recursos que pueden ser de tiempo,
trabajo o capital. La razon por la que asumimos determinados costes es por la
esperanza de obtener unos ingresos monetarios iguales o mayores a los
recursos empleados (Lopez J. f., 2018).
2.2.2.1.3 Competencia

La competencia puede definirse como la aptitud que tiene una persona,
formada por capacidades, habilidades y destrezas con las que cuenta para
realizar una actividad o cumplir un objetivo dentro del &mbito laboral,
académico o interpersonal.

El término competencia, es wusado también para referirse
a ciertos contextos en los que dos personas, equipos O empresas se
relacionan en un medio e intentan superar una a la otra (editorial etece , 2020).

Siempre tratando de superar o mejor dicho mejorar siempre para los
clientes y la competencia, si se ofrecen un producto similar o servicio similar,
se trata de hacer de la mejor manera posible conquistan siempre en precios,
publicidad, captacibn de clientes, no obstante, la competencia es una
herramienta para mejorar productos o servicios ante las demas, tanto en
calidad, como valor de la marca.

Por ejemplo, en la historia de las empresas de bebidas carbonatadas
nos encontramos con Pepsiy Coca Cola dos empresas dirigidas para el mismo
nicho de mercado, la suya es una guerra que va mas alla del desarrollo de sus

respectivos productos. En ocasiones, trasciende lo personal y se refleja
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también en las estrategias de marketing de ambas marcas. Una de las
campafias de Pepsi ataca, de hecho, a los osos polares y al Papa Noel de
Coca-Cola, los iconos mas famosos de su eterno rival.
2.2.2.1.4 Categoria Del Producto

Una de las actividades mas importantes dentro de la gestion empresarial
es, sin dudas, el marketing o mercadeo de los productos o servicios que se
generan, porque si estos no se venden, la empresa fracasa. Entonces, la
actividad de comercializacion de los bienes se ha desarrollado a tal punto que
existen profesionales especializados en posicionar los productos en el mercado
y atraer la atencién del consumidor final con base en aplicar o que es categoria

en mercadeo (T.A, 2022).

2.2.2.1.5 Publicidad On Line

La publicidad online es una estrategia de marketing que implica el uso
de Internet como un medio para obtener trafico a un sitio web y enviar mensajes
de marketing a los clientes adecuados. Puesto que los softwares de
comunicacion revelan informacion suficiente acerca de los visitantes del sitio,
la publicidad en linea puede ser personalizada para que coincida con las
preferencias del usuario.

La publicidad online ayuda en la construccion de una marca, la
inmediatez de sus resultados ha permitido a muchas marcas lograr el éxito de

su negocio online (Peréz, s.f.)

32


https://www.euroinnova.edu.es/blog/que-es-la-mezcla-de-la-mercadotecnia

2.3 Marco contextual e institucional

Santa Inés, es una comunidad de Jinotega, rodeada de cafetales, donde el
clima se encuentra entre los 11 y 18 grados Celsius, este fue el lugar ideal que
encontraron dos jovenes de San Carlos, Rio San Juan, para cumplir sus suefios de
cultivar las mejores fresas del pais y conquistar el mercado nacional con sus dulces y
aromaticas frutas.

El emprendimiento por Roney Ramirez Herrera de 25 afios y su primo Robin
Ramirez Herrera de 29, naci6 en octubre-2021 con la siembra de 12 mil plantulas de
fresas provenientes de Chile y que actualmente produce 800 libras de fresas a la
semana en el puesto de venta que tienen en el kilometro 150,8 de la carretera entre
Jinotega y Matagalpa.

El emprendimiento agricola, ha tenido un gran éxito y en ocasiones no dan
abasto con los pedidos que hacen sus clientes en su puesto de venta que tienen
justamente donde establecieron la plantacion de fresas. Los jévenes implementan el
sistema hidroponico y las plantulas las siembran en fibras de coco, lo cual permite un
mejor control de plagas, evitar el uso de productos quimicos y suministra a las plantas
nutrientes que ellos preparan de manera balanceada.

Actualmente los jovenes reciben muchos visitantes diarios, entre ellos
nacionales y extranjeros, en el lugar se realizan tour por las plantaciones de fresas,
explicando cada procedimiento. También degustacion de la fruta, batidos y postres.
El tour cuesta ¢$100 cordobas por persona. Llegar a este destino es bastante facil, lo
puedes hacer en vehiculo o transporte publico. Su horario de atencion es de las 8:00

am a las 5:00 pm de lunes a domingo.
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CAPITULO IlI: DISENO METODOLOGICO

3.1 Tipo de Investigacion

Segun su disefio el presente estudio corresponde a una investigacion no
experimental, (E.J, 2021) expresa que “el disefio de investigacion no experimental es
un disefio metodoldgico en el que el investigador no altera las condiciones en las que
se manifiesta el objeto de estudio”, es por eso que se utilizé este método ya que no
se realiz6 manipulacion de variables.
3.1.1 Segun su alcance

La investigacion fue de alcance explicativo, segun (Jervis, 2022) “es un tipo
de investigacion cuya finalidad es hallar las razones o motivos por los cuales ocurren
los hechos del fendmeno estudiado, observando las causas y los efectos que existen,

e identificando las circunstancias.” Este estudio permiti6é analizar las variables
establecidas y lograr de una manera mas eficaz ver el alcance que tiene fresa nica

tanto con sus estrategias de marketing a como el posicionamiento de la empresa.

3.1.2 Segun su enfoque

La investigacion tiene un enfoque cuantitativo, segun (Torres, 2014) “es un
conjunto secuencial y probatorio para el desarrollo investigativo” en este aspecto el
estudio genera una serie de datos que seran recopilados a través de encuestas,
ademas se basd en una teoria que permiti6 deducir indicadores a aplicarse en la
investigacién. Al mismo tiempo contiene elementos cualitativos, ya que se aplicaron
técnicas como lo es la entrevista que genero datos no medibles sujetos de

interpretacion, midiendo y describiendo ambas variables.
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3.1.2 Segun su tiempo
En cuanto al tiempo de estudio fue de caracter transversal, ya que se realizd

en un periodo de tiempo determinado Il semestre del afio 2022.
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3.3 Unidades de Analisis: Poblacion y Muestra

3.3.1 Poblacion: La poblacion es un conjunto de individuos de la misma clase,
limitada por el estudio. Segun (Hernandez, 2022) “La poblacion es el conjunto de
todos los casos que concuerdan con determinadas especificaciones” la poblacion
esta conformada por los visitantes de fresa nica el cual se estima un aproximado de

3,500 personas al mes segun sus propietarios.

3.3.2 Muestra: La muestra es la que puede determinar la problematica ya que
es capaz de generar los datos con los cuales se identifican las fallas dentro del
proceso. Segun (Hernandez, 2022) definen la muestra como “una parte o el
subconjunto de la poblacion dentro de la cual deben poseer caracteristicas que

reproducen de la manera mas exacta posible”.

Fresa Nica actualmente es uno negocio con mayor demandad de visitas a nivel
nacional, al tener poco tiempo en el mercado y una falta de administracién necesaria
no cuenta con un registro oficial de sus visitantes por lo tanto la muestra sujeta al

estudio se tomard por conveniencias.

Para el calculo de la muestra se uso la siguiente formula:

N><Za2 X pXq
: x(N—l)+Zaz><p><q

n=
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Tabla 3: Anélisis de Muestra

Explicacion Descripcion | Variables Valores
Valor investigativo Tamafio de N 800
la poblacion
Valor mas usual 95% Nivel de Z 1.96
confianza
P: probabilidad de que el | Desviacién pxq 0.5
evento se realice (.5) estandar de

g: probabilidad de que el |lapoblacion

evento no se realice (1-.5)

Margen de error mayor de la | Margen de d 5%
muestra Error
Valor obtenido para el tamafio | Tamafio de n 261

de la muestra para el foco de | la muestra

estudio segun formula

Fuente: Torrez. B, & Centeno. E.

Se encuesto a los visitantes de un domingo ya que el fin de semana es mas
visitado. La encuesta se aplicod a personas con un rango de edad de 16 a 45 afios y

se aplicaron un total de 121 encuestas.
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3.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
Debido al enfoque mixto de la investigacion se hizo uso de las siguientes
técnicas:
v' La encuesta aplicada a los visitantes del lugar en un domingo. (Anexo n°2)
v Entrevistas aplicadas a los propietarios de Fresa Nica y otra a los guias
del tour Fresa Nica. (Anexo n°3y 4)
v" Recopilacibn documental, esto para lograr identificar qué tipo de
posicionamiento de marca se trabaja en el area de estudio y que estrategias de

marketing podran ser las mas eficaces para la finalidad del mismo.

3.5 Confiablidad y valides de los Instrumentos

Segun (Mayorga, 2020) expresa que ‘“La Prueba Piloto forma parte de la
metodologia de investigacidn que sirve para crear aproximaciones reales de los
proyectos de investigacion antes de establecer la prueba final”.
Para confirmar la valides y confiabilidad de los instrumentos se realizé un pilotaje con
19 encuestas utilizando como referente el Indicador Alfa de Cronbach, obteniendo un
indicador de confiabilidad dentro del rango deseado .946

Tabla 4: Fiabilidad

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos

.946 19

Fuente: Torrez. B, & Centeno. E.
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3.6 Procesamiento de datos y Analisis de la informacion

Primera Fase: En la primera fase de la investigacion se aplicé los métodos
tedricos, deductivos e inductivos es la recopilacion de informacion secundaria que se
obtiene de consultas a diferentes fuentes de informacion (libros, revistas, sitios web,
todos afines al tema de estudio), informacion que se analizo, sintetizo y contextualizo
para la elaboracion del proceso de investigacion y redaccion del informe.

Segunda Fase: En la fase de ejecucion que corresponde al levantamiento de
la informacion se hizo uso del método empirico con recopilacion de informacion
primaria. Esta fase se realiz6 de la siente manera:

v' Se establecié una visita de familiarizacién al lugar de estudio, esto para
hacer un recorrido rapido, entrar en un primer contacto con los propietarios,
conocer un poco de su opinion sobre el trabajo investigativo a realizarse y coordinar
las siguientes visitas con ellos.

v Se realizaron las entrevistas adecuadamente aplicadas a los propietarios
del negocio, asi como al personal que labora con ellos, esto para conocer un poco
mas sobre el comportamiento y aceptacion de los clientes que tienen con dicha
marca a trabajar.

v' Se aplicaron 121 encuestas en un domingo a todos los visitantes de
Fresa Nica.

Tercer Fase: Comprender el procesamiento y andlisis de la informacion
primaria que se obtendra a través del programa estadistico SPSS para generar
gréficos los cuales describirdn y analizaran para emitir los resultados adecuados que

daran salida a los objetivos planteados en esta investigacion.
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El andlisis de los resultados se realizard mediante la triangulacion de la
informacion obtenida a través de la aplicacion de los diferentes instrumentos. Los
resultados finales del estudio se presentaran de forma sintetizada en gréficos y
deducciones que se obtendran de los resultados de la investigacion con los cuales se
redacta el informe final haciendo uso de programas computarizados como Microsoft
Word y contando con una presentacion a traves de PowerPoint.

Cuarta Fase: Pre-defensa y Defensa: Consiste en la elaboracién de ayudas

didacticas para la pre-defensa y defensa del trabajo investigativo en el plazo
establecido por la coordinacién de ciencias econdmicas. Para finalizar con las
incorporaciones de las recomendaciones del tutor técnico y metodolégico para la

entrega final del documento a la universidad
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Tabla 5: Operacionalizacion de Variables
Tema: Incidencia del marketing en el posicionamiento de los clientes de la empresa Fresa Nica ubicada en el kilbmetro
150,80 carretera a Jinotega durante el tercer cuatrimestre del afio 2022.

Objetivos Variable Tipo de Variable | Definicion Dimensién Indicadores Técnicas y unidades
conceptual operacional de muestreo
OEZ1.: Identificar las | Estrategias de | Independiente Es la légica de | 1.4Ps del Marketing | 1. Precio Encuesta/Entrevista
estrategias de | marketing marketing Mix 2. Producto
marketing que mediante la cual el 3. Plaza
aplica la empresa negocio espera 4. Promocion
Fresa Nica ubicada lograr sus objetivos . . . .
en el kilémetro de marketing. La 2. Estratggla de 1.In('j|feren<.:|ada Entrevista
150,80 carretera a estrategia consta Segmentacion 2. Diferenciad
; ) 3.Concentrada
Jinotega. de estrategias
especificas de . E— .
mercado meta, 3. _ Estrategia | 1.Distribucion Entrevista
mezcla de Funcional
marketing y nivel i _ i
de gastos de 4._ I_Estr_a,teg|a de | 1.Servicio post — | Encuesta/Entrevista
marketing Fidelizacion. venta
2.Confianza
OE2: Analizar el | Posicionamiento de | Dependiente El posicionamiento | Estrategias de | 1. Calidad- | Encuesta/Entrevista
posicionamiento de | la empresa/marca es “el acto de | posicionamiento de | Precioy Servicio.
los clientes que disefiar la oferta e | una empresa 2. Beneficio.

visitan la empresa
Fresa Nica ubicada
en el kildmetro
150,80 carretera a
Jinotega.

imagen de la
empresa para
ocupar un lugar
distintivo en la
mente del publico
objetivo”

3.Competencia.

4. Categoria del
producto.
5.Publicidad
online.
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CAPITULO IV: ANALISIS DE RESULTADOS
En el presente capitulo se refleja el andlisis de resultados, obtenidos
a través de la aplicacion de encuestas, entrevistas y visitas de campo en Fresa
Nica, tomando como referencia el planteamiento del problema de la investigacion
¢,Cual es la incidencia de las estrategias de Marketing en el posicionamiento de la
empresa Fresa Nica durante el Il semestre del afio 20227 El capitulo se desarrolla

siguiendo el orden de los objetivos especificos planteados en el estudio.

Figura No.1: Procedencia
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Fuente: Torrez. B, & Centeno. E.

Los resultados de las 120 encuestas aplicadas a los visitantes de Fresa Nica
reflejan que en su mayoria los visitantes que mas frecuentan este lugar son de
Matagalpa con un 36.36%, seguido de Managua con un 22.31%, Jinotega con

13.22%, Ledbn con 12.40%, Sebaco con 7.44%, ciudad Dario con 1.66%,
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Chinandega con un 1.65%, Esteli con 1.65%, Masaya con un 1.65%, Boaco con un
0.83% y por ultimo Costa Rica con un 0.83%.

En su mayoria, los visitantes de Fresa Nica son de Matagalpa, pero sin duda
ha sido reconocida a nivel nacional ya que llegan visitantes de todas partes del pais

y es muy importante llevar un registro de los clientes.

Figura No. 2: Acompafante con el que visito fresa Nica
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Fuente: Torrez. B, & Centeno. E

Los resultados de las 121 encuestas aplicadas a los visitantes de Fresa Nica
reflejan que la mayoria de personas llegan en Familia con un 37.19%, el 33.06%
de los visitantes van con amigos, el 23.14% van con su pareja y el 6.51% otro.

Como se logra observar la mayoria de visitantes de fresa nica es de caracter
familiar, por esto es muy importante darle a toda la informacion necesaria y
brindarles una mejor comodidad a los clientes para que de esa manera puedan

disfrutar de esta bonita, interesante y nueva experiencia que se esta ofertando.
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l. ESTRATEGIAS DE MARKETING

1.2. Marketing Mix

Figura No. 3: Precio del tour
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Los resultados de las 121 encuestas aplicadas a los visitantes de Fresa Nica
reflejan que el precio del tour que equivale a C$100 cérdobas tienen una excelente
aceptacion ya que el 93.39% considera muy bueno el precio y el 6.61% considera
gque es nada bueno.

El precio que tiene el tour es bastante accesible, y de igual manera este
incluye un delicioso batido de fresa y fresas con leche condensada al inicio o al
finalizar el tour y asi pueden aprender sobre el cultivo de las fresas y al mismo

tiempo degustar de las fresas que cultivan.
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Figura No. 4: Precio de la fresa
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Los resultados de las 121 encuestas aplicadas a los visitantes de Fresa Nica
reflejan que un 61.16% considera que el precio de las fresas le parece bien, el
30.58% considera que el precio esta muy bien y por altimo el 8.26% considera que
el precio esta alto.

De igual manera se logro reflejar una buena aceptacion con respecto al
precio de las fresas que venden equivalente a C$170 cordobas la libra ya que son
de una excelente calidad y su sabor es exquisito. Segun las entrevistas realizadas
a los propietarios reflejaron que no habian fresas a la venta esto debido a la

temporada baja y las producciones que salian era solamente para uso del local.
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Figura No.5: Ubicacién de fresa Nica
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Los resultados de las 121 encuestas aplicadas a los visitantes de Fresa Nica
reflejan que un 49.59% considera la ubicacion accesible al publico, el 46.28%
consideran que es un punto estratégico y el otro 4.13% reflejan que es poco
accesible, esto debido a la procedencia de dichos visitantes.

Los resultados demuestran que la ubicacion de Fresa Nica es estratégica y
es una fortaleza que debe aprovechar, ya que el 95.87 de sus visitantes asi lo
confirman, tomando como referencia que la mayoria de ellos vienen de otros
departamentos y no lo consideran una limitante. Los propietarios reflejaron que el
terreno donde se encuentran es el indicado para este tipo de cultivo, por ello fresa
nica se encuentra en esta zona. Se confirman con estos resultados que la ubicacién
de una empresa es clave para posicionarse en el mercado. Ademas, que la entrada

esta a la orilla de la carretera y tiene su espacio de parqueo para los vehiculos.
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Figura No. 6: Promociones que brinda fresa Nica

Los resultados de las 121 encuestas aplicadas a los visitantes de Fresa Nica
reflejan que un 100% no aprovecha promociones ya que fresa Nica no ofrece
promociones actualmente.

Las promociones son una herramienta que nos permite incrementar ventas
y la percepcion positiva de una marca. Las promociones permiten captar nuevos
clientes, fidelizar a los existentes y aumentar la imagen de la marca. Por eso seria
excelente brindar algunas promociones a los clientes asi se lograra su fidelidad y
se motivan a seguir visitando este lugar por los beneficios que les brindan a los
clientes.

Figura No.7: Servicio postventa

Los resultados de las 121 encuestas aplicadas a los visitantes de Fresa Nica
reflejan que un 100% no ha tenido comunicacion o seguimiento luego de visitar
este lugar y tampoco han obtenido informacién sobre promociones.

Esto es una debilidad que refleja Fresa Nica, que al igual que muchas
empresas en Nicaragua no dan un seguimiento a sus clientes (servicio postventa).
Para superar esta debilidad es necesario que Fresa Nica lleve un registro de sus
visitantes, y empiece a tener mas interaccion con sus clientes. El servicio postventa
engloba a todas las acciones de atencion a la clientela una vez realizada una venta.
El objetivo es que se mantenga una optima relacion con el cliente y al mismo tiempo

se proyecta una buena imagen de la empresa.
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Figura No. 8: Tour fresa Nica
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Los resultados de las 121 encuestas aplicadas a los visitantes de Fresa Nica
reflejan que un 59.50% considera que el tour es interesante, el 30.58% considera
que el tour es muy interesante, el 7.44% considera que es poco interesante y por
altimo el 2.48% considera que el tour es aburrido.

En su mayoria, los clientes se interesan mucho en la manera que ellos
cultivan las fresas, ya que no es muy comun que sean cultivadas en fibra de coco,
es muy importante que los guias expliquen el tema de una manera que el turista

comprenda mejor.
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Figura No.9: Servicio brindado por el Guia

50

Porcentaje

Excelente Muy bueno Bueno Regular Vialo

Calificacion del servicio brindado por el guia

Fuente: Torrez. B, & Centeno. E

Los resultados de las 121 encuestas aplicadas a los visitantes de Fresa Nica
reflejan que el 45.45% consideran que servicio del guia es muy bueno, el 28,93%
consideran que es excelente, el 19,01% considera que es bueno y por ultimo el
0.83% considera que es malo.

Se refleja una buena aceptacion de los clientes con respecto a la amabilidad
y desempefio de los guias en el tour, ellos manejan muy bien el tema del cultivo de
las fresas ya que desde sus inicios estuvieron presentes en el desarrollo de este
bonito proyecto. Al momento del tour tratan de explicar detenidamente y con
palabras que el turista entienda porque a veces las palabras técnicas suelen

confundir, ademas que muchos nifios estan en el tour.

49



Figura No. 10: Probabilidad de regresar nuevamente
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Los resultados de las 121 encuestas aplicadas a los visitantes de Fresa Nica
reflejan que el 85.95% considera que es muy probable que regresen al lugar y el
14,05% considera que es nada probable de que regresen.

Al realizar esta interrogante se refleja que los visitantes disfrutan de este
lugar, y se sienten conformes con todo lo que fresa Nica les ofrece sus paisajes,
clima fresco, personal de calidad, nuevos conocimientos y claro, cambiar la rutina,
conociendo nuevos lugares que nuestro pais nos ofrece. Muchos nicaraglienses
sobre todos los del occidente les gusta venir a visitar el lado norte del pais por su
excelente clima, haber establecido esta nueva oferta turistica fue una gran idea ya

gue es algo novedoso y muy original.
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Figura No.11: Tiempo del Tour
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Los resultados de las 121 encuestas aplicadas a los visitantes de Fresa Nica
reflejan que el 51.24% considera que el tiempo del tour esta bien, por otra parte, el
27.27% lo consideran muy bien y el 21.49% consideran que el tiempo del tour es
muy corto.

El tiempo del tour va entre los 15 a 20 minutos, o dependiendo del grupo de
turistas, ya que algunas veces llegan grupos grandes de escuelas, universidades y
entre otros, y deben extenderse un poco mas para que la explicacion quede
concreta aproximadamente unos 30 minutos. Los propietarios expresaron en las
entrevistas que el tiempo del tour se es calculado por el volumen de visitantes, no
permiten grupos mayores de 15 personas Unicamente si son grupos especiales

como los antes mencionados.

51



Figura No.12: Expectativas de la visita
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Fuente: Fuente: Torrez. B, & Centeno. E

Los resultados de las 121 encuestas aplicadas a los visitantes de Fresa Nica
reflejan que el 81.82% se sentian satisfechos con la visita, en cambio el otro 18.18%
expresaron que no estaban satisfechos del todo.

Gran parte de los visitantes de fresa Nica son de los alrededores de la
misma, es por esto que se refleja la satisfaccidon del cliente, de manera positiva, se
logré analizar que los visitantes de zonas mas alejadas al lugar suelen responder
de forma negativa a este tipo de interrogantes. También se puede deber a que no
estan acostumbras al clima segun mencionaban algunos visitantes al momento de
aplicar el instrumento. Otra de las debilidades que se logro observar es que estaba
muy lleno y habia pocos colaboradores para atender las necesidades de los
clientes y eso hace también que los clientes se vayan un poco insatisfechos, pero
como se observa en la gréafica la mayoria de visitantes a los cuales se les aplicaron

las encuestas iban completamente satisfechos.
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II. POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA/MARCA

2.1 Estrategias de posicionamiento

Figura No. 13: Visitas
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Los resultados de las 121 encuestas aplicadas a los visitantes de Fresa Nica
reflejan que el 68.60% llegaron por primera vez, el 19.83% por segunda vez y el
11.57% expresaron que ya han visitado Fresa Nica en varias ocasiones.

Como se logra apreciar en una de las graficas anteriores méas del 80% de
los visitantes que respondieron que era muy probable que visitaran fresa Nica
nuevamente, ya que su mayoria lo estaba visitando por primera vez y quedaron
satisfechos con este lugar y su clima agradable. Por eso es importante darles la
mejor experiencia al igual que darles la mejor atencién e implementar servicio

postventa para el seguimiento.
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Figura No.14: Cuanto tiempo atras habia escuchado hablar de este lugar.
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Los resultados de las 121 encuestas aplicadas a los visitantes de Fresa Nica
reflejan que el 50.60% tenia conocimiento de este lugar 2 meses antes, el 27.71%
1 mes antes y el 21.69% 15 dias antes.
Como algunos clientes mencionaban que tenian mas de 2 meses de conocer
acerca de fresa Nica, incluso desde que inici6 este proyecto, rapidamente fresa
Nica se dio a conocer y a ser visitado ya que es una nueva oferta turistica y un

lugar que se puede visitar en familia y amigos.
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Figura No.15: Lo primero que piensas al escuchar Fresa Nica
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Los resultados de las 121 encuestas aplicadas a los visitantes de Fresa Nica
reflejan que el 46.28%, los hace pensar en ambiente natural, 30.58%, en el clima,
18.185 en color y otras descripciones con el 4.96.

Las palabras claves tienden hacer un impacto en la mente del consumidor,
como se puede observar con el simple hecho de escuchar Fresa Nica les trasmite,
un ambiente natural, un clima fresco y agradable, tranquilidad y sobre todo algo

propio del pais.
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Figura No.16: Recomendaria el tour Fresa Nica
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Los resultados de las 121 encuestas aplicadas a los visitantes de Fresa Nica
reflejan que el 77.69% expreso que, si lo recomendarian, el 20.66% quizas y el
1.65% no lo recomendaria.

Como se observar en la gréfica, en su mayoria las personas si
recomendarian el tour ya que estaban muy satisfechos con su visita. La verdad que
es un lugar gue merece ser recomendado, por su calidad en productos, personal
de calidad y por ser un lugar agradable y nunca esta mal conocer pequefios lugares

de nuestro pais.
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Figura No.17: Por cual medio se enter6 de fresa Nica
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Los resultados de las 121 encuestas aplicadas a los visitantes de Fresa Nica
reflejan que el 47.11%, conocio a fresa Nica por medio de Facebook, el 24.79%,
por medio de publicidad boca a boca, el 20.66%, por medio de Instagram y el 6.61%
por medio de tik tok y el 0.83%. por television o radio.

La mayor presencia de Fresa Nica en redes sociales es en Facebook ya que
cuenta con 20 mil seguidores, seguido de Instagram con 6,500 seguidores, pero
como ya se sabe una de las mejores publicidades es la de boca a boca ya que las
personas cuentan su experiencia luego de haber estado en el lugar, lo mejor es

brindarles a los clientes un excelente servicio.
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Figura No.18: Publicidad de fresa Nica
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Los resultados de las 121 encuestas aplicadas a los visitantes de Fresa Nica
reflejan el 38.84% considera que la publicidad de fresa Nica es “Muy buena”, el
25.62% considera que es “Buena”, el 23.97% considera que es “Excelente”, el
9.09%considera que es “Regular”, y por ultimo 2.48% considera que es “Mala”.

Como antes se mencionaba, fresa nica cuenta con las redes sociales
adecuadas y mas solicitadas para promocionar su servicio y producto, el cual ha

sido de igual manera aceptado por los consumidores.
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Figura No. 19: Nueva red social o medio publicitario
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Los resultados de las 121 encuestas aplicadas a los visitantes de Fresa Nica
reflejan el 63.64%, opina que television, el 10.01% considera que Publicidad de
exteriores, el 14.05% considera que deberia estar presente en Twitter y el 2.48%
YouTube y por ultimo el 0.83%. consideran que por el periédico.

Se logré concluir que ademas de las redes sociales donde ya esta presente
fresa Nica, les gustaria que se presentara por medio de la television, ya que, en su
mayoria, muchas de las personas a las cuales se encuesto eran mayores y la Tv
es uno de los medios que mas frecuentan. Los propietarios mencionaron que si han
logrado estar en entrevistas por medio de programas televisivos mas sin embargo

no cuentan con una mayor publicidad a través de los medios convencionales.
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4.1 Propuestas de acciones para fortalecer el posicionamiento de la empresa
Fresa Nica

La mejora continua busca aumentar la seguridad, calidad de un producto,
asi como, optimizar las variables de mayor impacto de un proceso o0 servicio que
forma parte del dia a dia de una empresa y de su cultura organizacional,
convirtiéndose en un factor para la clave del éxito.

Al realizar la investigacion de campo, se visitd fresa Nica para aplicar
encuestas a sus visitantes, al igual que las entrevistas correspondientes a los
duefios y guias del tour de Fresa Nica para darle respuesta a dicha investigacion
de tal manera se logré encontrar algunas debilidades que deben fortalecerse para
tener un exitoso posicionamiento de la empresa en la mente de los consumidores

y visitantes.
4.1.1 Estrategias de Marketing

4.1.1.1 Mejorar servicios postventa.

Tabla 6: Servicio postventa

Problema | Acciones Solucion Recursos Tiempo | Costo/Presupuesto
No Atencién al | Control de Optar con Primeros | Contratacion de
cuentan cliente mas | clientes con | unalineafija | 4 meses |agencia U$50

con constantes. | nimero de Fresa del afio

servicio telefonico Nica. 2023.

postventa.

Fuente: Torrez. B, & Centeno. E
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4.1.1.2 Alianzas estrategias con otras empresas.

Tabla 7: Estrategias con empresas

Problema Acciones Solucion Recursos Tiempo | Costo/Presupuesto
Solo venden las | Buscar Alianza Produccién |l er No establecido
fresas en su alianzas para | con de fresas semestre
establecimiento. | comercializar. | super- del afio

mercados 2023.
Fuente: Torrez. B, & Centeno. E
4.1.2 Posicionamiento de la Empresa/Marca
4.1.2.1 Ampliar personal.
Tabla 8: Personal
Problema Acciones Solucién Recursos | Tiempo | Costo/Presupuesto
Deficiente | Contrataciones | Incrementar | Solicitud Durante | Ofrecer salario
en dias personal en | de eller minimo segun el
de mayor todas las personal trimestre | sector econémico
demanda. areas. nuevo del afio | del pais C$5,000
2023.

Fuente: Torrez. B, & Centeno. E
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4.1.2.2 Incluir areas comunes.

Tabla 9: Areas comunes

Problema Acciones Solucion Recursos Tiempo | Costo/Presupuesto
No Realizar los | Incrementar | No cuentan | er Segun el analisis
cuentan espacios nuevas con recursos | semestre | de los productos,
con areas | adecuados | areas actualmente | del afio la implementacion
de espera | para estas comunes 2023. de estas areas
para los nuevas para la varian entre
visitantes | areas comodidad U$150 a U$300.
del tour. de los

visitantes.

Fuente: Torrez. B, & Centeno. E
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CAPITULO V: CONCLUSIONES Y FUTURAS LINEAS DE INVESTIGACION

Al finalizar la presente investigacion se concluye que:

1. Se Identificaron las estrategias de marketing que aplica la empresa Fresa Nica

3.

las cuales son:

v' Cuentan con las 4Ps del marketing mix; establecen precios accesibles al

consumidor, cuentan con un producto de alta calidad, la ubicacion es de
manera aceptada segun los visitantes, brindan las promociones adecuadas
a su negocio.

Establecen diferentes segmentaciones de mercado, asi lograron

posicionarse de manera correcta en el ambito comercial.

Se analizo el posicionamiento de los clientes que visitan Fresa Nica dando los
resultados deseados de la misma:

v" Fresa nica actualmente se encuentra en una fase de introduccion al mercado,

pero su posicionamiento es alto a pesar de ser un negocio nuevo.

Utilizan todas las estrategias de posicionamiento como: calidad-precio y
servicio, el cual esta conformado por sus productos, precios accesibles y
atencion a la altura de sus visitantes.

Cuentan con los medios publicitarios tanto convencionales como digitales

necesarias para un mayor alcance y posicionamiento de la misma.

Se proponen las acciones adecuadas a los propietarios para fortalecer el

posicionamiento de la empresa fresa nica.
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v" Realizar lo que es el servicio post-venta, ya que esto ayuda a mantener una
mejor relacion entre propietario y cliente.
v' Seguir con el estandar de calidad de manera alta y asi lograr con la afluencia

de los visitantes un mejor estatus en el ambito del comercio.

64



CAPITULO VI: RECOMENDACIONES

Recomendaciones para propietarios:

v" Implementar un sistema de registro para obtener un mejor control de los
visitantes y sus procedencias.

Recomendaciones para los guias del tour:

v Mejorar la explicacion del cultivo y no ser tan técnicos al hablar, esto debido a la
falta de conocimiento que presentan los visitantes con respecto al tema.

v Implementar algo de creatividad al momento del tour, puede ser una dinamica
de preguntas y respuestas entre los clientes y el guia, esto para evitar que se
vuelva monaotono dicho tour por las plantulas.

Recomendaciones para area de redes sociales:

v Interactuar mas en redes sociales y mejorar sus publicaciones, es notoria la falta
de dedicacion que le ofrecen a la misma, un feed mejor elaborado llama mas la
atencioén de los clientes.

v Ser participe de giveaway u otra actividad que se solicite la presencia de Fresa
Nica, esto permitird tener un mayor alcance y lograr una mejor posicién en las

mentes de los consumidores.
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ANexos




(Anexo n°1)

Encuesta dirigida a los visitantes de Fresa Nica.

Somos estudiantes de la carrera de Marketing y Publicidad de la universidad
de Ciencias Comerciales UCC-Sede Matagalpa, modalidad sabatina, estamos
realizando el Curso de Culminacién de estudios en Proyecto de Investigacion
para optar al titulo de grado en Licenciado de Marketing y Publicidad. Para
materializar la investigacion solicitamos nos conceda unos minutos para
contestar la siguiente encuesta que tiene como propadsito conocer el nivel del
posicionamiento de Fresa Nica en sus visitantes. El equipo investigador
agradece el tiempo concedido y su aporte al proyecto de investigacion que

estamos realizando.

Encuesta aplicada por:

Fecha y hora de aplicacion:

. DATOS GENERALES

1.1. Nombre

1.2. Procedencia 1.3.

Edad

1.4. Sexo: Masculino Femenino

1.5. Profesion: 1.6 Teléfono

celular

1.7 Actividad Econdmica a la que se dedica:

1.8 ¢ Quién es su acompafante el dia de hoy?

Familia ()

Amigo/a ()
Pareja ()
Otro ()
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. ESTRATEGIAS DE MARKETING
2.1. Marketing Mix

2.1.1. ¢ Qué le parecio el precio del tour?

1 2 3 4 5 6 7 8 9
0
Nada bueno Muy
bueno

2.1.2. ¢ Qué le parecio el precio de la fresa?

Me parece muy bien ()
Me parece bien ()
Me parece alto ()

2.1.3. ¢Como considera la ubicacion de Fresa Nica?
Estratégica ()

Accesible

~—~~
~— =

Poco Accesible
Por

qué

2.1.4  ¢Aprovecha usted las promociones que brinda Fresa Nica?

Si ()
No ()
Puede mencionar alguna promocion de Fresa

Nica
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2.1.5 ¢ Se ha establecido un comunicacion o seguimiento entre Fresa Nica y

usted para informar de las promociones o invitarle nuevamente a visitar el

lugar?
Si ()
No ()

Si su respuesta es afirmativa, qué tipo de comunicacion:

2.1.6 ¢Qué le parecio el tour que ofrece Fresa Nica?

Muy interesante

(
Interesante (
Poco interesante  (

(

Aburrido

2.1.7 ¢ Como califica el servicio brindado por el guia?

Excelente ()
Muy bueno ()
Bueno ()
Regular ()
Malo ()

2.1.7 ¢Qué probabilidad hay de que regrese nuevamente a Fresa Nica?
Nada probable Muy probable

1 2 3 4 5

2.1.8 Eltiempo del tour lo considera:
Muy bien ()

Bien ()
Muy corto ()
Muy largo ()
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¢, Se cumplieron sus expectativas en la visita de hoy?

No del todo @ @ @@@ Voy satisfecha/o

3_POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA/MARCA
3.1 Estrategias de Posicionamiento

3.1.1 ¢ Cuantas veces ha visitado este lugar?

Primera vez: ()
Segunda vez: ( )
Varias veces: ( )

3.1.2 Si es la primera vez que visita este lugar ¢,cuanto tiempo atras habia

oido hablar de Fresa Nica?

15 dias

1 mes

2 meses

3.1.3 ¢ Por qué decidio visitar Fresa Nica el dia de hoy y no otro lugar
turistico?
R:
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3.1.4 ;Cuando escucha la frase “Fresa Nica” que es lo primero que piensa?

Color ()
Clima ()
Ambiente natural ()
Otro ()

3.1.5 ¢Recomendaria usted el tour de Fresa Nica?

[ | Si, esunlugar interesante
[] Quizas, podria mejorar

|:| No, no llama mucho la atencién

3.1.6 ¢ A través de que medio se enterd de esta nueva oferta turistica?

Facebook

Instagram

TikTok

Televisién o Radio

Pagina web

Publicidad boca a

boca

3.1.6 ¢ Como considera la publicidad que brinda Fresa Nica?

Excelente ()
Muy buena ()
Buena ()
Regular ()
Mala ()
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3.1.8 ¢ En qué otra Red Social o medio publicitario le gustaria que se

anuncie Fresa Nica?
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(Anexo n°2)

Entrevista dirigida a los propietarios de Fresa Nica.

Somos estudiantes de la carrera de Marketing y Publicidad de la universidad
de Ciencias Comerciales UCC-Sede Matagalpa modalidad sabatino, estamos
realizando un Curso de Culminacion en Proyecto de Investigacion para optar
al titulo de grado en Licenciado de Marketing y Publicidad. Para materializar
la investigacion solicitamos nos conceda unos minutos para contestar la
siguiente entrevista que tiene como proposito conocer el nivel del
posicionamiento de Fresa Nica en sus visitantes. El equipo investigador
agradece el tiempo concedido y su aporte al proyecto de investigacion que
estamos realizando.

Entrevista aplicada por:

Fecha y hora de aplicacion:
I.DATOS GENERALES

1.1. Nombre
1.2. Edad 1.3. Profesioén:

. ESTRATEGIAS DE MARKETING
2.1. Marketing Mix

2.1.1 ¢Como calificaria sus precios en comparacion a otros lugares
similares?
R:

2.1.2 ¢Considera usted que su producto esta a nivel o mejor que la
competencia? ¢Por qué?
R:

2.1.3 ¢Cree usted que la ubicacion de Fresa Nica sea la adecuada para
los visitantes? Justifique su respuesta
R:

2.1.4 ¢Con que frecuencia realizan promociones y a quienes va dirigida?
R:
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2.15
R:

2.1.6
R:

2.1.7
R:

2.1.8
R:

2.19
R:

¢ Tiene alianzas con otros negocios para venderse?

¢ Esté trabajando con tour operadoras?

¢ Esta incluido en otros paquetes turisticos?

¢ Tienen su marca corporativa?

¢,Cuenta con asesorias para mercadear su producto?

2.1.10 ¢ Cuanto tiempo lleva Fresa Nica en el mercado?

R:
2.1.11
R:
2.1.12
2.1.13

2.1.14

2.1.15

¢De qué manera comercializa la fresa?

¢Las empresas con las que colabora visitan su negocio?

¢, Cual es su mercado meta?

¢,Brinda usted algun servicio post-venta a sus clientes en general?

¢, Considera usted que genera confianza en sus visitantes como para

gue ellos decidan regresar al tour de Fresa Nica?

R:
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. POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA/MARCA
3.1 Estrategias de Posicionamiento

3.1.1 ¢ Por qué cree usted que las personas deben visitar Fresa Nica?
R:

3.1.2 ¢ Qué beneficia el hecho de visitar Fresa Nica a sus clientes?
R:

3.1.3 ¢Qué eslo que hace diferente y especial a Fresa Nica en
comparacion a otros lugares turisticos?
R:

3.1.4 ¢Qué tipo de publicidad maneja en su empresa?
R:

3.1.5 ¢Fresa Nica tiene a alguien especificamente para gestionar sus
redes sociales e interactuar con sus visitantes?
R:

3.1.6 ¢Por qué medio es mas contactada Fresa Nica?
R:

Robin Ramirez Herrera
Roney Ramirez Herrera Gabriela Centeno

Entrevistado Entrevistadores
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(Anexo n°3)

Entrevista dirigida a Guias del tour Fresa Nica.

Somos estudiantes de la carrera de Marketing y Publicidad de la universidad
de Ciencias Comerciales UCC-Sede Matagalpa modalidad sabatino, estamos
realizando un Curso de Culminacion en Proyecto de Investigacion para optar
al titulo de grado en Licenciado de Marketing y Publicidad. Para materializar
la investigacion solicitamos nos conceda unos minutos para contestar la
siguiente entrevista que tiene como proposito conocer el nivel del
posicionamiento de Fresa Nica en sus visitantes. El equipo investigador
agradece el tiempo concedido y su aporte al proyecto de investigacion que
estamos realizando.

Entrevista aplicada por:

Fecha y hora de aplicacion:

. DATOS GENERALES

1.1. Nombre

1.2. Edad 1.3. Profesion:

1. ¢, Cuanto tiempo lleva colaborando con Fresa Nica?

R:

2. ¢, De qué manera se prepara usted para brindar sus conocimientos en
el tour?

R:

3. ¢, Qué dias considera usted que hay mayor demandan de visitas en el
tour Fresa Nica?

R:

4. ¢, Qué es lo que mas les llama la atencidn a los visitantes?

R:
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5. ¢ Los clientes concluyen sus visitas de manera satisfecha?

6. ¢ A recibido alguna queja o sugerencia relacionada a lo que es Fresa

Nica como tal?

R:

7. ¢, Como consideraria usted la aceptacion que tiene Fresa Nica sobre

los clientes?

R:

8. ¢,Cuanto tiempo dura el tour?

R:

9. ¢, Qué es lo que mas preguntan en el tour?

R:

Guia de tour Fresa Nica Bianka Torres
Entrevistado Entrevistadores

81



Foto n°1

Visita a Fresa
Nica para la
elaboracion de

entrevistas

Anexo de fotos

Foto n°2

Ubicacion del cultivo, area
de restaurante y taquilla
de pago para ingresar al

tour Fresa Nica
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Foto n°3 Foton°4

Area de cultivo de 12 mil plantulas Fresa cultivada lista para la venta y
de fresas provenientes de Chile degustacion en Fresa Nica
Foto n°5

Guias de Fresa Nica entrevistados
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