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RESUMEN

En el presente trabajo de investigacion se analiza la relacion de las estrategias comerciales
con el posicionamiento y crecimiento de PYMES del sector de pesca y productos del mar para la
propuesta de un plan de mercadeo para la microempresa Mercado del Mar, esto acorde con las
necesidades y caracteristicas de los clientes residentes en el distrito de Montes de Oca. Este estudio
tuvo como objetivo principal disefiar un plan de mercadeo adaptado a las expectativas y

necesidades especificas.

Para ello se utilizaron instrumentos de recoleccién de informacion como el analisis
documental, conceptual y el benchmarking para determinar los aspectos y estrategias que se
ajustan a la empresa. Ademas, el enfoque de dicha investigacion fue cualitativo mixto, donde se
aplico el instrumento de cuestionario (con enfoque mixto) y la entrevista, ambas dirigidas hacia
los clientes frecuentes, con el objetivo de conocer las percepciones y necesidades hacia el Mercado

del Mar y sus productos.

Los resultados obtenidos demuestran el potencial que posee el Mercado del Mar para
aumentar su reconocimiento y base de clientes, esto por medio de la implementacion de estrategias

efectivas que potencian sus canales de comunicacion digitales y comerciales.
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CAPITULO I. PROBLEMA Y SU IMPORTANCIA

1.1 Introduccién

El Mercado del Mar, como iniciativa de comercializacion justa de productos del mar,
surgié como una respuesta a los impactos comerciales y sociales que la pandemia del COVID-19
genero a las pesquerias de pesca artesanal en Costa Rica. Dicha iniciativa surgio del trabajo
conjunto de mas de 20 comunidades costarricenses que vendian directamente sus productos en el
area central de San José, especificamente en el distrito de San Pedro de Montes de Oca, a precios
justos obtenidos a través de técnicas de pesca artesanal de pequefa escala.

El Mercado del Mar trae los productos del mar para colocarlos en el establecimiento
fisico, ofreciendo, de esta manera, un servicio de venta de pescados, mariscos y productos del
mar a las personas de San José y alrededores.

Este trabajo de investigacion permitio analizar la relacion entre las estrategias
empresariales, el posicionamiento y crecimiento de las pequefias y medianas empresas del
mercado pesquero y de productos del mar. Ademas, el estudio tuvo como objetivo principal la
propuesta de un plan de mercadeo para la microempresa Mercado del Mar. Igualmente, se
tomaron en cuenta las necesidades y caracteristicas de los clientes con ayuda de un analisis de las
estrategias de mercadeo y ventas mas efectivas que ayuden a que dicha microempresa logre
alcanzar el crecimiento y posicionamiento deseado.

Otra fuente de analisis de informacion que ayudé a determinar las propuestas que se
ajustan para dicho plan fue la identificacion de aspectos conceptuales de las estrategias de ventas
y su impacto en el posicionamiento y crecimiento de las PYMES, como las del sector de pesca.
Ademas, se analizaron las estrategias comerciales actuales utilizadas por estas empresas en el

canton de Montes de Oca, con el fin de identificar posibles estrategias de ventas y
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posicionamiento efectivas que pudieran servir de referencia para implementar en el Mercado del
Mar.

En cuanto al analisis de los clientes del Mercado del Mar, se investigaron las
caracteristicas y necesidades de estos en la localidad con respecto a los productos pesqueros.
Este analisis ayudo a realizar este plan de ventas de manera efectiva y, por lo tanto, satisfacer las
expectativas y necesidades especificas de cada uno de ellos, de igual manera, permitié
desarrollar las mejores estrategias comerciales que benefician mas para poder fortalecer el
crecimiento y posicionamiento en esta PYME dedicada a estos tipos de productos.

Para la eleccion de la ubicacion geografica de esta investigacion, , no se enfoco
solamente en los clientes del Mercado del Mar que viven en Montes de Oca. En otras palabras,
en lugar de solo centrarse en esta zona, se decidi0 utilizar toda la base de datos del Mercado del
Mar para incluir también a los clientes de otros sectores, es decir, aguellas personas que residen
alrededor de la Gran Area Metropolitana (GAM). Lo anterior se modificd durante el proceso de
investigacion como parte de una decision de la empresa, por ende, se decidio utilizar toda la base
de datos del Mercado del Mar.

En el proceso de creacion de dicho plan, se dio la aplicacién de variados instrumentos de
analisis de datos con el fin de ser utilizados como fuente de ayuda para implementar el plan de

mercadeo Y estrategias personalizadas a la situacién actual del Mercado del Mar.

1.2 Planteamiento del Problema

El sector de mariscos ya ha enfrentado un mercado competitivo que se ve reforzado por
la alta demanda de productos frescos y saludables. Sin embargo, en este momento, hay una fuerte

competencia con productos como la carne de res, pollo y cerdo. Estos alimentos tienden a ser
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mas prevalentes en la dieta de los consumidores promedio y pueden servir como una distraccion

para los productos del mar.

Por tales razones, las pequefias empresas dentro del sector, por ejemplo, Mercado del
Mar, se enfrentan con grandes obstaculos en su busqueda por reposicionarse y crecer frente a
otros competidores en el mercado alimentario. En el caso de Mercado del Mar, no han logrado el
reconocimiento y la expansidn que desean a nivel nacional y, por lo tanto, a lo largo de los afios,
han perdido parte de la base de clientes que consumian su producto y, por ende, sus ventas han

estado en constante descenso.

A este momento, el Mercado del Mar posee una cantidad de clientes dispuestos a
comprar. Sin embargo, a pesar de que estos clientes siguen comprando sus productos, las ventas
han ido bajando en relacion con otros afios. El problema mas importante ocurre por la ausencia
de una renovacion en la clientela, es decir, los clientes que estan en la actualidad se mantienen,

pero no han conseguido captar clientes nuevos en forma continua.

Es decir, que esto ha provocado la disminucion en el crecimiento de las ventas y de la
cartera de clientes. Para cambiar esta situacion, fue muy importante poner en marcha estrategias
orientadas de forma mas agresiva a la retencion de clientes, ofreciendo incentivos que lleven a
una mayor lealtad de largo plazo. Para el efecto, es muy importante incrementar la exposicion
del Mercado del Mar, a la espera de una mejor experiencia del cliente con el fin de impactar mas

en las ventas.

En este caso, para la microempresa Mercado del Mar ubicada en el distrito de San Pedro
de Montes de Oca, se necesitaron desarrollar estrategias de mercadeo mucho mas fuertes y

efectivas que permitieran un mayor reconocimiento en un entorno en el que existe un mercado
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altamente competitivo. Para Kotler y Keller (2012): “el posicionamiento de marca es la actividad
de lograr que la imagen y la marca de una empresa se encuentren en un lugar diferenciado en la

mente del consumidor meta” (p. 276).

En la actualidad son muy importantes las estrategias de ventas y mercadeo, sobre todo
para el crecimiento de las pequefias y medianas empresas. Segun Kotler y Ketler (2016), de
acuerdo con el plan estratégico de marketing, se llegan a establecer los mercados meta y una
propuesta de valor para la empresa, basado en un analisis con las oportunidades de mercado mas

efectivas y beneficiosas para la empresa.

De acuerdo con lo mencionado anteriormente, por medio de esta investigacion se desea
dar respuesta al problema de investigacion ¢Cual es la relacion de las estrategias comerciales con
el posicionamiento y crecimiento de PYMES del sector de pesca y productos del mar, para la
propuesta de un plan de mercadeo para la microempresa Mercado del Mar, acorde con las
necesidades y caracteristicas de sus clientes residentes en el distrito de San Pedro de Montes de

Oca?
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1.3 Objetivos

1.1.1.

1.1.2.

Objetivo General:

Analizar la relacion de las estrategias comerciales con el posicionamiento y crecimiento
de PYMES del sector de pesca y productos del mar para la propuesta de un plan de
mercadeo para la microempresa Mercado del Mar, acorde con las necesidades y

caracteristicas de los clientes residentes en el distrito de San Pedro de Montes de Oca.

Obijetivos Especificos

Identificar aspectos conceptuales de las estrategias de mercadeo y su relacion con el
posicionamiento y crecimiento de las PYMES del sector de productos del mar.

Conocer las estrategias comerciales actuales que implementan las PYMES del sector de
pesca y productos del mar, para la identificacion de las practicas de ventas y
posicionamiento.

Determinar las caracteristicas y necesidades de los clientes de la microempresa Mercado
del Mar, en relacion con los productos de pesca y mariscos, para el disefio de un plan de

mercadeo adaptado a sus expectativas y necesidades especificas.
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1.3 Justificacion

El sector de la pesca, hoy en dia, es uno de los méas importantes a nivel nacional e
internacional. Especificamente hablando, esta es una de las actividades que benefician y
sustentan a la economia de muchas familias en el pais. Por lo tanto, esta investigacion se realiza
con la necesidad de entender de qué manera las estrategias comerciales se relacionan con su
posicionamiento y crecimiento de las pequefias empresas, esto con la finalidad de identificar y
tomar de referencia aquellas estrategias de mercadeo que mas le benefician a la microempresa en
la que esta enfocada esta investigacion. En este caso, la investigacion va dirigida hacia la

empresa Mercado del Mar, ubicada en el distrito de San Pedro de Montes de Oca.

Esta empresa busca crecer y posicionarse en un mercado competitivo, a traves de
instrumentos y estrategias Optimas adaptadas a las caracteristicas y necesidades de su situacion
actual y las de sus clientes. Es por esta razon que se decidié implementar tacticas y estrategias
para disefiar un plan de mercadeo que beneficie tanto a la microempresa, como a sus clientes
actuales y potenciales. Dicho plan de mercadeo se basé en los resultados obtenidos por medio de
las encuestas proporcionadas a cada uno de los clientes que compran de forma activa sus

productos.

Segun Kaotler y Keller (2016): “El crecimiento es fundamental para el éxito de cualquier
empresa. Sin embargo, en numerosas ocasiones las dificiles circunstancias que enfrenta el
marketing actual obligan a las empresas a reformular sus estrategias y ofertas. Las condiciones
econdmicas cambian, los competidores lanzan nuevos ataques y los intereses y necesidades de

los compradores evolucionan” (p. 335).
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Considerando la situacién actual del Mercado del Mar, se planted la oportunidad de
disefiar un plan de mercadeo personalizado. Esta propuesta se elaboré a partir de los hallazgos
obtenidos en las entrevistas con los clientes, asi como de diversos analisis y técnicas de
recoleccion de datos. Ademas, cabe resaltar que también se evaluaron las competencias del
Mercado del Mar. Con todo esto, la identificacion de conceptos clave permitié obtener

informacidn valiosa para fortalecer la estrategia.

Al identificar y conocer la situacion actual que vive el Mercado del Mar, se busco la
oportunidad de disefiar un plan de mercadeo personalizado segun las estrategias que la empresa
posee la oportunidad de implementar y mejorar en un futuro. De manera similar, los enfoques
utilizados para obtener la informacion fueron necesarios para fortalecer estas estrategias, esto por
medio de la identificacion de conceptos y variables clave. En este caso, la propuesta se desarrollé
gracias a la evidencia recolectada tanto de las encuestas y entrevistas a los clientes activos, asi
como gracias al analisis de los diferentes instrumentos y técnicas de recoleccion de informacion

aplicadas a lo largo de la investigacion.

Fisher de la Vega y Espejo Callado (2017) mencionan que: “es muy importante que las
empresas elaboren cuidadosos programas de mercadotecnia para crear y reforzar los
posicionamientos deseados, de no ser asi, sera el mismo consumidor quien defina un
posicionamiento en su mente” (p. 101). Por lo tanto, pequefias y medianas empresas, como el
Mercado del Mar, necesitan mejorar sus practicas comerciales, enfocandose en la creacion de
estrategias de mercadeo digital y ventas que se alineen con su nivel de ventas y posicionamiento
actual. Dado que esta microempresa forma parte de un sector competitivo, fue de gran
importancia implementar estas estrategias de mercadeo basadas en las preferencias y necesidades

de sus clientes actuales.
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Al entender cémo los clientes perciben una marca o producto, se pudo trabajar en una
modificacion de esa percepcion para el futuro. Eso implica reposicionar el producto, cambiar la
posicion y percepcidn que ocupa la marca en la mente de los consumidores en comparacion con

los productos de la competencia (Kerin y Harley, 2023).

Lo mencionado anteriormente facilité un desarrollo efectivo de la propuesta del disefio
del plan de mercadeo personalizado, que no solo ayudara a que el Mercado del Mar mantenga su
reconocimiento en el mercado, sino que también contribuira a su crecimiento y adaptacion a los

constantes cambios en las necesidades, preferencias y necesidades de los clientes.

Segun Hoyos Ballesteros (2018): “Una empresa que tiene un plan de marketing tiene
mayores probabilidades de tener éxito que aquella que no cuente con esta herramienta. El plan de
marketing le da a la empresa una claridad de propdsito y ayuda a definir el foco sobre las areas

que debe atender para lograr cumplir con los objetivos de esta” (p. 20).

Ademas, la implementacion de estrategias de mercadeo bien disefiadas puede poseer un
impacto positivo en la economia local y en la sostenibilidad de las comunidades pesqueras. La
pesca artesanal de pequefia escala no solo contribuye a la economia, sino que también preserva
tradiciones y practicas culturales que son esenciales para la identidad de muchas regiones
costeras del pais. Por lo tanto, el fortalecimiento de estas empresas a través de estrategias de
mercadeo efectivas no solo beneficia a las PYMES, sino también a los hombres y mujeres

pescadores, comunidades costeras, asi como a los ecosistemas.

Ademas, la aplicacion de estrategias de mercado adecuadas también ha demostrado
beneficiar a las comunidades pesqueras costarricenses. La pesca artesanal a pequefia escala no

solo es una actividad econémica, sino que también sostiene tradiciones y practicas culturales que
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son fundamentales para la identidad de muchas zonas costeras del pais. Por lo tanto, la mejora de
estas empresas a través de estrategias de marketing eficientes beneficia no solo a las pequefias

empresas, sino también a hombres y mujeres pescadores artesanales de pequefia escala.

Una estrategia efectiva atrae no solo a consumidores conscientes, sino que también eleva
el nivel de apreciacion y apoyo a las pesquerias de pequefia escala, su gran trabajo y la

contribucidn que poseen para la cultura y conservacién marina de Costa Rica.

La decision de ampliar el enfoque geografico del instrumento de recoleccion de datos se
tomo porque la microempresa Mercado del Mar cuenta con una base de clientes mas extensa de
la que se habia planteado. Anteriormente, se habia planteado centrarse solo en los clientes de
Montes de Oca, pero la empresa solicito el ajuste al afirmar que cuentan con clientes no solo en
Montes de Oca, sino también otras zonas cercanas de San José y otras provincias. Durante el
proceso de solicitud para ajustar el enfoque geogréafico, la empresa menciono que su principal
clientela se encuentra en la provincia de San José y en diferentes zonas alrededor de la GAM,

especificamente de zonas como lo es Curridabat, Montes de Oca, Heredia, etc.
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1.5 Antecedentes

1.5.1. Antecedentes Historicos:

Competitividad de las Pequeiias y Medianas Empresas (PYMES) Agroindustriales en

Citricos de Alamo, Veracruz

En investigaciones historicas se encontraron a Bada Carbajal et al. (2013), quienes, en su
investigacion desarrollada en el sector de PYMES agroindustriales en citricos en el sector de
Alamo, Veracruz, México buscaron analizar la competitividad que existe entre las pequefias y
medianas empresas de este sector. Esto se realiz6 por medio del modelo de diamante y el modelo
de las cinco fuerzas con el objetivo de conocer cuales son las ventajas competitivas y el nivel de
competitividad en relacion con las pequefias y medianas empresas de agroindustrias en jugos

concentrados y citricos, aceites esenciales, etc.

En esta investigacion se realizé un profundo analisis de competitividad entre las PYMES
mencionadas, aplicando el uso de los modelos mencionados en el que se analizan e identifican
diferentes factores importantes. Como parte de los resultados, se encontré que estas
microempresas funcionan como un negocio rentable de largo plazo, ya que, poseen poca

competencia y Se encuentran en un sector poco buscado.

Segun las conclusiones de esta investigacion se determind que estas empresas presentan
una avanzada tecnologia que les beneficia para elaborar productos de buena calidad y, ademas,

de que funcionan en un mercado con pocos competidores.
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Guia para la Implementacion del Mercadeo en PYMES Colombianas

En investigaciones de antecedentes historicos, se planted la importancia del mercadeo en
el fortalecimiento de la lealtad de los trabajadores en las PYMES colombianas. En un estudio
realizado por Serna Escobar y Zuluaga Sierra (2012), acerca de la implementacion del mercadeo,
esta destaca como una herramienta importante para fortalecer la lealtad de los empleados en el
ambito de las pequefias y medianas empresas de Colombia.

Como parte de los resultados, decidieron realizar una propuesta de una guia para que las
PYMES colombianas empezaran a aplicar estrategias de mercadeo interno que no solo
benefician directamente a sus empleados, sino que también a sus clientes para el éxito de estas
empresas.

Este antecedente historico fue util para la investigacion porque proporciono estrategias de
mercadeo que podrian utilizarse como guia para aplicarlas en la microempresa Mercado del Mar,
en este caso, ayudando a mejorar el area de atencion al cliente y el crecimiento de esta PYME.
Propuesta de Estrategias Mercadoldgicas Basadas en la Mezcla de Mercadeo para la
Comercializacion de los Servicios Turisticos en el Sector Santa Rosa del Parque Nacional
Santa Rosa

En investigaciones de antecedentes historicos, se encontro a Arias Jiménez (2012), quien
identificd que el sector tenia un gran potencial turistico que no se habia explorado
completamente en ese entonces en su investigacion sobre una propuesta de estrategias
mercadologicas basadas en la mezcla de mercadeo para la comercializacion de los servicios
turisticos en el sector del Parque Nacional Santa Rosa.

Ademas, se determinaria que, a pesar de su rigueza natural, este parque nacional

enfrentaba varios problemas como falta de personal, recursos econdmicos insuficientes, falta de
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atractivo y poca informacion para los visitantes. Por lo que, se propuso estrategias para mejorar
la comercializacidn y turismo en la zona, incluyendo la colaboracion de organizaciones
turisticas.

Plan Estratégico de Mercadeo para la Asociacion de Pescadores Nuevo Horizonte de la
Vereda El Chajal — Tumaco Enero-Junio de 2012

Durante la busqueda de antecedentes histdricos, se encontrd a Viveros Montafio (2012)
quien, en su investigacion, analiz6 como se podria mejorar el mercado de mariscos en la
comunidad de Tumaco en Colombia.

A partir del andlisis de la investigacion realizada, se establecié que algunos pescadores,
después de formar una asociacion, pudieron resolver los problemas que enfrentaban para
comercializar sus productos y mejorar su ventaja competitiva. Como conclusion de la
investigacion, se propuso un elaborado conjunto de estrategias de mercadeo que impactaron
vividamente sus oportunidades y amenazas.

Este antecedente historico fue util para la investigacion porque pudo servir como un claro
ejemplo de cdmo un enfoque estratégico en el mercadeo sirvié para reestructurar una
microempresa y ayudar también a sus pescadores. Este trabajo de investigacion enfatiza la
necesidad de poder aprovechar oportunidades, fortalezas y lagunas, por lo que, fue fundamental

poder elaborar un plan de mercadeo adecuado para el Mercadeo del Mar.

Marketing para PYMES: Un Enfoque para Latinoamérica
En investigaciones de antecedentes historicos, se encontrd a Snatch Kirberg (2013), quien
en su libro Marketing para PYMES: Un enfoque para Latinoamérica se encuentra la

investigacion sobre como adaptar herramientas de mercadeo a las pequefias y medianas empresas
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de la region. En este antecedente se destaco que muchas estrategias de mercadeo son disefiadas
para grandes empresas, pero en paises latinoamericanos existe otra realidad. Dicha investigacion
permite adaptar esas herramientas y conceptos en las PYMES de Latinoamérica y que puedan ser
utilizadas de manera efectiva en sus paises.

Este antecedente fue Util para esta investigacién, ya que, proporcioné una guia adaptada a
las necesidades y caracteristicas de las PYMES latinoamericanas, lo que permitié desarrollar
estrategias de mercadeo mas efectivas y alineadas a la realidad que vive la microempresa

Mercado del Mar.

1.5.2. Antecedentes Internacionales:

Analisis de los Factores que Impactan en las PYMES que se Dedican a la Comercializacion
de Pescado en los Mercados de Paloquemao y Las Flores en Bogota

Factores que impactan en el proceso de comercializacion del pescado en las PYMES que
actdan en los mercados de Palogquemao y Las Flores de la capital de la Republica de Colombia.

Al buscar antecedentes internacionales, se encontro la investigacion de Garcia y
Rodriguez (2021) en su estudio del sector de la comercializacion del pescado en los mercados de
Paloquemao y Las Flores. En dicha investigacion se analizo cuéles fueron los factores que
influian del entorno en las pequefias empresas de este sector de Colombia. Estos estudiantes
realizaron un conjunto de entrevistas hacia un grupo de pescadores comerciantes de estas areas.
A estas personas se les menciond varios problemas que impedian la comercializacion de pescado
en Bogota.

Los resultados, en la vision que esquematiza en la investigacién, fueron alcanzados
mediante los modelos de las cinco fuerzas de competencia de Porter, la Cadena de Valor y la

matriz Ansoff, modelos que son necesarios para el analisis del entorno competitivo y
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formulacion de estrategias. Del mismo modo, evidencié que las PYMES que intervienen en este
sector se deberian enfrentar a problematicas tales como escasa difusion, escasa infraestructura,
competencia de productos sustitutos, asi como un alto nimero de vendedores informales.

De acuerdo con esta investigacion se llegé a la conclusion de que la venta de pescado en
Bogota debe afrontar diferentes retos, como la alta competencia y la demanda de productos
sustitutos directos del pescado, como la carne de res, cerdo y pollo. Este antecedente ayudé en la
investigacion porque a partir de esta informacion se pudo identificar necesidades y posibles
estrategias para mejorar el posicionamiento y el crecimiento de la microempresa Mercado del
Mar.

Plan de Mercadeo para una PYME del Sector de Servicios de Consultoria en Medellin

Dentro de las investigaciones buscadas a nivel internacional, se encontro a Méndez
Otélvaro (2022), quien, en su investigacion de la PYME Indeleble, se enfocd en identificar las
tendencias que existen en el mercado en relacidn con la sostenibilidad social, con el objetivo de
disefiar un plan de mercadeo que busque mejorar el posicionamiento y su nivel de
ventas.

Para dicha investigacion, se utilizaron herramientas que ayudan como instrumento para
obtener los datos necesarios, algunas de estas herramientas son lo que se conoce como el analisis
PESTEL, la matriz de Porter y el analisis FODA. De igual forma, se realiz6 una busqueda
extensa para conocer las estrategias que ha disefiado la competencia. Con toda esta informacién,
se desarrollaron estrategias y actividades junto con cronogramas y otras propuestas para poner en
marcha el plan de mercadeo.

Este antecedente fue valioso para esta investigacion al mostrar algunas herramientas que

se pudieron utilizar en la presente investigacion para identificar tendencias actuales y estrategias
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adecuadas, asi como también para entender cémo podria competir mejor en el mercado la PYME
Mercado del Mar.

Plan de Marketing Digital para Aumentar las Ventas y Posicionar la Marca:
Microempresa Mariscos Don Ordofiez en la Ciudad de Quito en el Afio 2020

En investigaciones de antecedentes internacionales, se encontrd a Armas Sanchez (2021).
Quien en su investigacién sobre un plan de marketing digital para aumentar las ventas y
posicionar la microempresa Mariscos Don Ordofiez en Quito, Ecuador exploré como el uso de
estrategias digitales puede fortalecer su crecimiento y reconocimiento. En esta investigacion se
utilizaron tanto las encuestas y entrevistas como instrumento de recoleccion de datos.

A traves de sus resultados, se determind que esta microempresa no aprovechaba los
medios digitales al 100%, pero que sus clientes estaban dispuestos a comprar si se mejoraba la
comunicacion en linea. Por ultimo, se concluyo que implementar el marketing digital ayudaria a
aumentar las ventas y fortalecer la marca.

Este antecedente internacional fue Util para esta investigacion, ya que, demostré como el
mercadeo digital puede ser una fuente para impulsar las ventas y mejorar el reconocimiento de
una PYME similar en el sector de productos del mar. Dado que el Mercado del Mar también es
una microempresa que busca crecer y tener mayor visibilidad, el aplicar estrategias digitales
efectivas pudo ser una importante alternativa para que esta microempresa logre poseer un mejor
posicionamiento y aumento de las ventas.

Caracterizacion de los Retos al Desempefio Econdémico de las MIPYMES
Comercializadoras de Pescado y Mariscos de Ensenada B.C., México
En investigaciones de antecedentes internacionales, se encontrd a Valderrama Meza

(2017), quien en su investigacion analizo cuales son las dificultades y oportunidades que
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enfrentaron las empresas comercializadoras de pescados y mariscos en México durante el afio
2015.

Como instrumento de recoleccion de datos se utilizaron las entrevistas y encuestas,
dirigidos especificamente a los empresarios encargados de estas microempresas. Segun los
resultados obtenidos, se identificaron las debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades para
poder analizar sus situaciones, operacion y competitividad en el sector de productos del mar.

Este antecedente fue Util para esta investigacion, ya que, pudo funcionar como referencia
para entender las dificultades y oportunidades que también podria enfrentar el Mercado del Mar.
Ademas, por medio de esa investigacion, se pudo llegar a presentar una idea para entender los
retos y estrategias que, por lo general, estas PYMES enfrentan enfocadas al sector de productos
del mar y, a la vez, aplicar estrategias en el plan de mercadeo que ayuden a mejorar su

crecimiento.

1.5.3. Antecedentes Nacionales:

Estrategias de Marketing Digital para el Mejoramiento de Ventas de PYMES Durante el
Tercer Cuatrimestre del 2020

Con respecto a investigaciones realizadas a nivel nacional, se encuentra a Palacios
(2020). El, en su investigacion desarrollada en el sector de tres pequefias y medianas empresas
del sector de moda, se propuso el objetivo de determinar cuales eran las estrategias de marketing
maés eficaces para el aumento de las ventas de estas durante el tercer cuatrimestre del
2020.

Por lo tanto, se realizé un analisis de las estrategias de marketing digital que estas tres
PYMES deben que implementar a raiz de la crisis provocada por la pandemia del COVID-19 en

el afio 2020. Esto con el proposito de poder identificar cuales serian las estrategias mas efectivas
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para las pequefias y medianas empresas de este sector, tomando en cuenta el dificil periodo que
vivieron. Dicho estudio muestra las adaptaciones de las estrategias digitales de marketing que las
pequefias y medianas empresas adoptaron para poder subsistir en la crisis.

En esta investigacion, uno de sus resultados establece que dichas empresas del sector se
estaban trasladando hacia la venta de forma digital por medio de la compra y venta en redes
sociales con el objetivo de relacionarse con los clientes de una manera cercana, accesible y

segura.

Disefio de la Estrategia de Responsabilidad Social para la Empresa PYME Kerigma

En investigaciones buscadas a nivel nacional, se encontré a Miranda y Mora (2020).
Quienes, en su investigacion, abordan el caso de Kerigma, una PYME costarricense de
comunicacion y branding que trabaja en relacion con la responsabilidad social. Dicha pequefia
empresa presento la problematica de no poseer claro si realmente estaba abordando los temas
correctos enfocados en el sector antes mencionado. En dicho proyecto, se realizé un estudio para

identificar las areas mas importantes en las que Kerigma debia priorizar.

A partir de esos resultados, disefiaron una estrategia que no solo se adaptaria a las
necesidades especificas de esta PYME, sino que también le permitiria mejorar su competitividad
en el mercado. Segun el andlisis realizado, por medio de su implementacion, se le daria a la
empresa la oportunidad de posicionarse como una PYME referente para otras empresas que

también utilizan précticas similares.
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Recomendaciones para el Manejo Eficiente del Mercadeo desde la Publicidad en las PYMES

del Sector Comercio de la Provincia de San José Durante el 2021

En investigaciones de antecedentes nacionales, se encontr6 a Pefia Gonzalez (2021). Por
medio de su investigacion, Pefia Gonzélez analiz6 como las PYMES de San José pueden mejorar
su desarrollo y nivel de competitividad por medio de la implementacion de las estrategias mas

efectivas para cada una de estas.

En esta investigacion, como parte de sus resultados, se reveld que, aunque la publicidad
es vista como una inversion, muchas PYMES no la incluyen de forma constante en sus
presupuestos. En ella también se mencioné como hoy en dia la publicidad digital es comun, pero
debido a la falta de planificacion estratégica, estas PYMES implementan estrategias de mercadeo
poco efectivas. Por dltimo, en dicho antecedente se recomendo a las PYMES participar en
charlas y capacitaciones que les ayuden a adquirir el conocimiento necesario para mejorar sus

técnicas en publicidad.

Este antecedente fue importante para esta investigacion, ya que, al aplicar estas
recomendaciones, se pudo disefiar un plan de mercadeo mas efectivo para el Mercado del Mar.
Asegurando, de esta manera, que su publicidad no solo sea una inversion constante, sino también

bien planificada para mejorar su competitividad y desarrollo en el mercado.

Estudio de Satisfaccién del Cliente para la PYME Jugos Vitality

En investigaciones de antecedentes nacionales, se encontré a Mora Castillo (2021). En
dicha investigacion para la PYME costarricense Jugos Vitality, analizé la importancia de
conocer el perfil, habitos de compra y nivel de satisfaccion de los consumidores para poder

desarrollar estrategias de mercadeo efectivas.
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Ademas, como instrumento de recoleccion de datos, se utilizd la encuesta. Segun los
analisis de resultados de dicha investigacion, se concluyd que, aunque los consumidores valoran
la calidad y sabor del producto, esta PYME necesita una mejora en sus procesos de inventario

para mantener la fidelidad de sus clientes actuales y atraer a clientes potenciales.

Este antecedente fue Gtil para esta investigacion, ya que, su analisis pudo ser utilizado
como referencia al haber aplicado un enfoque similar en la investigacion con respecto al

Mercado del Mar.
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CAPITULO Il. MARCO TEORICO

2.1 Estrategias Comerciales

Con respecto a la definicion de estrategia comercial, Chain et al (2014) mencionan que:
“La estrategia comercial es la tangibilizacion de la estrategia competitiva. Como alcanzar esa

propuesta de valor es lo que se define en detalle mediante la estrategia comercial” (p.52).

La estrategia empresarial significa planificar como la empresa ofrecera algo especial que
los clientes valoren. Como se menciond anteriormente, esto implica aplicar tacticas y estrategias
de ventas efectivas para mejorar su posicion en el mercado y satisfacer las expectativas de los

clientes.

2.2 Posicionamiento

Con respecto a la definicidn de posicionamiento, Kerin y Hartley (2023) mencionan que
el posicionamiento del producto se refiere al lugar que ocupa un producto en la mente de los
consumidores, con base en sus atributos importantes, en comparacion con los de sus
competidores. Al comprender donde se ubican actualmente los clientes, el producto o la marca
de una empresa, un gerente de marketing puede buscar un cambio de su posicién futura en sus

mentes. (p.267).

Es importante que cada empresa esté constantemente al tanto de los cambios y gustos de
los consumidores en el proceso de compra, y lo mas importante implementar estrategias que se

ajusten a esos cambios.

Con respecto a este concepto, Mas (2016) afirma que: “El posicionamiento como
criterio de marketing necesita crear desigualdad, privilegio, para lograr ser “elegido” por el

consumidor y por los mismos empleados. Su fin es “despegarse” de los competidores a través
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de que los destinatarios del mensaje logren afiliar y “consolidar” en su pensamiento, de forma

no confusa, el producto (o destino) y la marca” (p.322).

2.3 Crecimiento Empresarial

De acuerdo coriMunuera y Rodriguez (2012} icen sobre el crecimiento lo siguiente: “La
alta competencia que€aractefiza a muchos mercados hoy lleva, en muchos casos, a una
disminucién de las gananciagide las empresas. En cambio, para otras empresas la competitividad
representa una forma de mantener un posicionamiento en el mercado a pesar de los constantes

cambios” (p. 197).

Como se menciona en esta cita, en mercados muy competitivos, los margenes de
ganancias tienden a Bdjar. Asi que es importante que las empresas usen estrategias de
una opcidridino una necesidad para mantener su lugar en un mercado que cambia

frecuentemente.

2.4 Empresa

Con respecto a la definicién de empresa, Thompson et al. (2023) menciona que: “En el
plan de negocio de una empresa se detalla como su estrategia creara el valor deseado para los
clientes y, al mismo tiempo, generara los ingresos suficientes para cubrir los costos y obtener las

ganancias deseadas” (p.12).

Las empresas, ya sean pequefias o grandes, deben enfocarse en mejorar su propuesta de
valor para retener a los clientes actuales y obtener clientes potenciales. Estas son las responsables
de poder crear estrategias que ayuden no solo a los compradores, sino que también ayuden a que

puedan obtener las ganancias pronosticadas.
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2.4.1 Pequefa y Mediana Empresa

Fisher de la Vega y Espejo Callado (2017) definen una PYME como: “organizaciones
dirigidas por el propio duefio, las cuales pertenecen a un mercado de su sector, ademas, no

cuentan con altas inversiones” (p.259).

Las PYMES, al tratarse de negocios mucho mas pequefios y con recursos
limitados en comparacion con las grandes empresas, necesitan desarrollar estrategias de
mercadeo efectivas para ayudarles a crecer y posicionarse mejor en el mercado, siempre

teniendo en cuenta las preferencias y necesidades de sus clientes.
2.4.3 PYME

Segun Canonico Sarabia (2022), con respecto a la definicién de PYME, menciona lo

siguiente:

El concepto de pymes ha sido utilizado en el mundo para referirse a las empresas con un
grupo pequefio de empleados, por esa razon se les llama pequefias y medianas empresas,
observandose, con el objetivo de pertenecer a un grupo de empresas, se le considera

Mipyme. (p. 119)

Las PYMES cada vez mas han demostrado ser de gran importancia para su
reconocimiento, economia y para el comienzo de nuevos empleos en el pais. Estas empresas han
demostrado poseer un gran potencial, ya que, a pesar de ser mas pequefias, muchas de ellas hoy
contienen un gran valor y posicionamiento en la mente de los consumidores que apoyan con su

compra a este tipo de negocios.
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2.4.3.1 Pequefias Empresas en Costa Rica

Con respecto dicho concepto, se menciona que: “las microempresas son muy importantes
para la economia costarricense. Su relacion con la formacion de nuevos empleados a nivel
nacional es muy evidente. Pero también se advierte que muchas de ellas son mas propensas a los
constantes cambios de entorno” (Martinez et al, 2018, como se cité en Cousin Brenes, 2020, p.

28).

Estas empresas a pesar de sus grandes aportes, muchas de ellas pueden llegar a sufrir
constantes desafios ya que hoy en dia se puede ver como esta en constante el mercado, ademas
de los gustos y necesidades de las personas. Por estas razones, las pequefias y medianas empresas
en Costa Rica deben implementar estrategias que realmente den buenos resultados y beneficien

para el futuro de estos.
2.5 Sector de Pesca y Productos del Mar
ElI FIDA (2019), en relacion con el sector de pesca y productos del mar, menciona que:

La pesca es de gran importancia para la alimentacion, la nutricion y el empleo de
millones de personas dedicadas a esta labor, muchas de las cuales tienen dificultades
para mantener las condiciones de vida adecuadas. El notable crecimiento en la
produccidn pesquera ha potenciado la capacidad de todas las personas para consumir
alimentos variados y nutritivos. El pescado y los productos del mar cumplen un papel
fundamental en la nutricion y la seguridad alimentaria de las personas en todo el mundo,
ya que constituyen una fuente valiosa de nutrientes y micronutrientes que son

importantes para llevar una dieta variada y saludable. (p. 4)
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Hoy en dia el sector pesquero y de productos del mar desempefia un papel importante en la
seguridad alimentaria y nutricién, porque da acceso a alimentos saludables y nutritivos, y también
genera empleo para muchas personas que dependen de la pesca para el sustento de sus familias.
Por esta razdn, es de gran importancia apoyar a este sector de la pesca, en especial de forma
artesanal, ya que, da beneficios en la salud, las personas que realizan su labor en este sector y, de
igual manera, a la economia de los paises. En la actualidad, el sector de pesca y productos del mar
es el responsable de poder darles trabajo a millones de personas que viven en las zonas costeras de

Costa Rica y en el mundo.
2.5.1 Pequefias Empresas del Sector de Pesca y Productos del Mar en Costa Rica

Con respecto a las pequefias empresas del sector de pesca y productos del mar en Costa

Rica, se menciona lo siguiente:

En el afio 2017, las exportaciones de pescado y productos del mar alcanzaron los
$130.000.000, la contribucién del sector hacia la seguridad alimentaria, por medio
del consumo de pescado por habitante fue de 17 kg en 2016. En las comunidades
costeras el sector pesquero es el sustento principal para la seguridad alimentaria

de las familias. (FAO, 2019)

El sector pesquero en Costa Rica es importante, especialmente para las pequefias
empresas dedicadas a la comercializacion de este tipo de productos. Como ya se ha mencionado
anteriormente, estas empresas no solo aportan a la economia y traen buena seguridad alimentaria
a los hogares, sino que también ayudan a que productos como los pescados y mariscos sigan

siendo una parte esencial en la alimentacion diaria y saludable de las familias costarricenses.
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2.6 Clientes

Schnarch Kirberg (2021), con respecto al concepto de clientes, menciona lo siguiente:
“Los clientes no se fidelizan con una marca por medio de promociones, programas de
fidelizacion o un buen servicio al cliente. Esto solo se logra con productos que realmente

representen un valor mayor que sea apreciado por los clientes” (p. 326).

Es importante que una empresa no solo ofrezca buenas promociones, servicio al cliente
0 estrategias de fidelizacion, sino que también es importante que la calidad del producto supere
las expectativas que poseen los clientes. Ya que la calidad y el valor del producto es lo

principal para poder fidelizar y retener a clientes satisfechos.

Segtn Snarch Kirgerg (2021): “Clientes satisfechos se consiguen al cumplir con la
propuesta de valor, es decir, lo que se le ofrecié al cliente durante el proceso de comunicacion y

ventas, y por lo cual esa persona confi6 en la empresa” (p. 326).

2.6.1 Necesidades y Caracteristicas de Clientes

Con respecto a la definicidn de necesidades y caracteristicas de clientes, Alcaraz
Rodriguez (2020) asegura que: “Las decisiones que se tomen en el area de mercadeo y en otras
areas deben buscar la satisfaccion del cliente; para lograrlo, es necesario conocer sus

necesidades y de qué manera pueden satisfacerse” (p.99).

Es muy importante conocer y entender cuéles son esas necesidades y caracteristicas
(gustos y preferencias), de los clientes con respecto a sus compras. Por lo tanto, es fundamental
que las empresas tomen las decisiones mas adaptadas, sobre todo en un mercado cambiante.
Todo esto permitird que los productos realmente satisfagan y tengan un valor en los clientes y,

de esta forma, fortalecer la conexidn entre los clientes y la empresa.
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2.6.2 Clientes de Productos del Mar

Segun Granda Lizano (2019), con respectos al concepto de clientes de productos del

mar, menciona lo siguiente:

El consumidor joven conoce las propiedades nutritivas del pescado y los mariscos, le
gusta mas consumirlo en estado fresco, pero de forma ocasional por su alto precio, casi
nunca le agrada el olor y las espinas de estos productos. No confia en la calidad del
producto y no se anima a preparar platos a base de pescado y mariscos frescos, no
encuentra la variedad de productos que buscan en el lugar donde compran con

frecuencia. (p. 5)

A traves de la cita anterior se puede identificar que, aunque el sector juvenil de la
poblacion posee conocimiento de los beneficios que aportan este tipo de productos en la
poblacion, aun sienten temor de incluirlos mas seguido en sus comidas diarias. Por esta razon,
es muy importante que las empresas de productos del mar demuestren a los clientes de qué
manera pueden empezar a incluirlos en sus recetas de manera facil y accesible, ademas de hacer
Ilamados a la accion para que elijan comprar estos productos sobre otros que pueden ser

dafinos para la salud.

2.7 Mercadeo
Segun Kerin y Hartley (2023), el mercadeo se define como: “la actividad y el conjunto
de procesos para crear, comunicar, entregar y ofrecer ofertas que tengan valor para los

consumidores, clientes, socios y la sociedad en general” (p. 5).
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A través de este concepto se puede decir que el mercadeo es poder crear un valor Unico y
diferenciador en los productos sobre la competencia, por medio de la implementacién de

diferentes tacticas.
2.8 Plan de Mercadeo

El plan de mercadeo se define como: “un mapa de las acciones de marketing de una

organizacion en un periodo especifico de tiempo, por ejemplo, de uno o cinco afnos” (Kerin y

Hartley, 2023).

Ademas, cabe resaltar que segin Schnarch Kirberg (2019): “El plan de marketing es un
instrumento muy importante en toda empresa, ya que facilita la comercializacion efectiva de

cualquier tipo de producto o servicio” (p.182)

El plan de mercadeo es la herramienta mas importante para la planificacion de
estrategias y objetivos a los que quiere ir dirigida una empresa para obtener el crecimiento,
posicionamiento y objetivos deseados. Como se menciona en la cita, esto permite una
comercializacion efectiva de los productos por medio de una buena elaboracion del plan de

mercadeo.

2.9 Publicidad

Segln Gomez Nieto (2017): “Con la evolucion y el desarrollo del comercio y la
competencia, nace la necesidad de diferenciar las mercancias y los productos. Se empieza a crear
palabras y mensajes con fines persuasivos. Se intenta vender productos y también vender ideas, o

lo que llamamos publicidad o propaganda” (p.22).

La publicidad no se trata solo vender y promocionar un producto, se trata de transmitir

mensajes atractivos que logren captar la atencion y que queden en la mente del consumidor. Es
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decir, se busca, a través de ella, persuadir sobre la decisién de compra y generar conexiones

duraderas con cada uno de los clientes.

CAPITULO IlIl. METODOLOGIA

3.1. Enfoque de Investigacion

La presente investigacion es de tipo mixto, ya que, se emplean elementos tanto de
enfoque cuantitativo como cualitativo para obtener los resultandos que fueron requeridos.
Hernandez-Sampieri (2018) menciona que este enfoque combina la informacién desde diferentes
perspectivas, lo cual contribuye a un analisis mas fuerte al considerar aspectos tanto de indole
cuantitativo como contextual. De esta manera, el enfoque no se utiliza solamente para medir
variables y su efecto, sino para recomendar enfoques basados en la percepcion de las personas
participantes.

El uso del enfoque cualitativo pudo identificar y conocer realmente qué les atraia, qué
necesitan y sugieren los clientes del Mercado del Mar para mejorar a futuro y, en general, la
oferta de venta de los productos del mar. Con este enfoque se pudo obtener una vision mas
amplia y profunda de las percepciones y opiniones tanto positivas y negativas de cada uno de los

clientes encuestados y entrevistados.

Ademas, para recoger datos cuantitativos se hizo uso de un cuestionario que permitié
medir tendencias, comportamientos y requerimientos de los clientes. El uso de ambos métodos
permitié una vision mas completa de las variables en estudio, brindando datos significativos para

el estudio.
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3.2. Tipo de Investigacion

El tipo de investigacion a realizar en este estudio es por el nivel de conocimiento, ya que,
como lo dice Rios Ramirez (2017): “Involucra el grado de conocimiento sobre el objeto de

estudio” (p.80).

En este tipo de investigacion, se pudieron recolectar datos precisos sobre las
caracteristicas, y necesidades de los clientes frecuentes del Mercado del Mar. Esta investigacion
es de grado de reconocimiento de tipo descriptiva, ya que, a lo largo de ella, se pudieron
describir estos aspectos de manera mas detallada, dando mas énfasis en las opiniones mas
importantes que se desearon analizar. Estas caracteristicas se representan por medio de graficos y

figuras que visualizan los datos recolectados.

3.3. Fuentes de Informacion

Primarias

La principal fuente de informacion a la que se esta recurriendo es la primaria, ya que,
como sefiala Rios Ramirez (2017): “Tienen informacion en su forma natural u original. Estos son
libros, articulos y monografias cientificas, diarios, entrevistas, tesis, trabajos inéditos y otras” (p.

61).

En esta investigacion, las fuentes primarias permitieron investigar al Mercado del Mar y a
sus competidores. La informacion recolectada proviene de aquellas fuentes de informacion como
los libros de mercadeo, antecedentes de trabajos de investigacion, el benchmarking de

competidores y las respuestas obtenidas por medio de la encuesta.
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Secundarias
Uno de los tipos de informacion al que se esta recurriendo es la secundaria, ya que, como
sefiala Rios Ramirez (2017): “Contienen informacion corta. Son aquellas como las citas

bibliograficas, resimenes, compilaciones y otras. Sirven para indagar sobre fuentes primarias”

(p.61).

En esta investigacion, las fuentes de informacidn secundarias permitieron investigar
sobre las fuentes primarias, ademas, se pudo acceder a informacion confiable y util para dicha
investigacion con respecto al sector de pesca y productos del mar, antecedentes y el analisis de

los competidores.

3.4. Sujetos de Informacion

Segun Zamora (2021): “Se conoce que los sujetos de informacion son personas
seleccionadas para una investigacion o que, de alguna manera, son objeto de investigacion. Los
cuales se dividen en poblacion y muestra” (p. 6).

En esta investigacion, los sujetos de informacion son los clientes del Mercado del Mar
que se encontraban registrados en la base de datos de la empresa. A estas personas se les dio la
opcion de responder a una serie de preguntas por medio de la encuesta o por entrevista

telefonica.

3.5 Poblacién

Segun Rios Ramirez (2017), la poblacion se refiere al: “Conjunto o la totalidad de un
grupo de elementos u objetos que se quiere investigar. La poblacién se define por sus

caracteristicas” (p. 89).
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En el caso de esta investigacion, la poblacion estuvo compuesta por los clientes
frecuentes que compran de forma activa (mas de 2 veces) en el Mercado del Mar desde los
ultimos tres meses. Este grupo incluyo a clientes que viven principalmente en San José y
alrededores del GAM. La eleccién de esta poblacion se debe a que las preguntas iban dirigidas
hacia aspectos de mas profundidad, ademas, se posee el objetivo de conocer las caracteristicas y

necesidades de este tipo de clientes.

3.6. Muestra

Segun Rios Ramirez (2017), la muestra se refiere al: “Subconjunto representativo de la

poblacion. Se asume que los resultados encontrados en la muestra son validos para la poblacion”

(p. 89).

En dicha investigacion, la muestra estuvo formada por un grupo de clientes especificos
del Mercado del Mar que viven en las diferentes areas de la GAM, ya que, son quienes forman
parte de la clientela mas activa que compra sus productos del mar. Este grupo representé a los

clientes mas frecuentes, actualmente.

La muestra fue compuesta por 30 clientes frecuentes del Mercado del Mar durante los
meses de junio a octubre y se baso en los criterios definidos a continuacion para garantizar que
las personas entrevistadas reflejaran el perfil de la poblacion en estudio. Para desarrollar estos
aspectos de inclusion y exclusion, en primer lugar, se debia de utilizar la base de datos de la
empresa Y, en segundo lugar, los clientes identificados como los mas activos en términos de
frecuencia de compra, lo cual incluy6 al menos dos compras al mes durante el periodo de
estudio. Se considera que este comportamiento es propio de un segmento clave para analizar las

respuestas deseadas, ya que, poseen un vinculo mas estrecho con la empresa.
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Criterios de Inclusion

Criterios de Exclusion

Personas dentro de la base de datos de

clientes de Mercado del Mar.

Personas que no forman parte de la base

de datos de clientes de Mercado del Mar.

Clientes que realizaron al menos dos
compras al mes en el Mercado del Mar

durante el periodo de junio a octubre.

Personas que no realizaron al menos dos
compras por mes 0 ninguna compra en el
Mercado del Mar durante el periodo de

Junio a octubre.

Personas residentes en el Gran Area

Metropolitana (GAM).

Personas que no residen en el GAM.

Clientes activos del Mercado del Mar,
1dentificados como frecuentes en su

historial de compras.

Personas que no poseen un historial de
compras frecuentes en el Mercado del

Mar.

Personas mayores de edad.

Personas menores de edad.

Personas con acceso a redes sociales.

Personas que no usan redes sociales.

3.7. Tipo de Muestreo

Muestreo no Probabilistico

La muestra representativa de la poblacidn en esta investigacion fue el muestreo no

probabilistico, ya que, como menciona Rios Ramirez (2017): “la seleccion de unidades depende

de la decision del investigador, que resulta en muchas ocasiones son decisiones subjetivas y

tienden a estar sesgadas” (p.96).

La muestra de la poblacion en esta investigacion fue representativa a través del muestreo

no probabilistico porque los participantes no se eligieron de manera aleatoria, se eligieron

criterios especificos para seleccionar a los sujetos de informacidn, en este caso el requisito es que

sean clientes activos del Mercado del Mar.
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Segln Rios Ramirez (2017), la muestra por objetivo o juicio de expertos: “Es semejante
al muestreo intencional, con la diferencia de que las unidades se eligen en base a los

conocimientos acerca de la poblacion” (p. 97).

3.8. Técnicas de Recopilacion de la Informacion

Descripcion de Técnicas y Estrategias de Investigacion

Anélisis Documental

Una de las técnicas de investigacion que se utilizaron para recolectar los datos de esta
investigacion fue el analisis documental. Por medio del analisis documental se pudo acceder a las
fuentes de informacion, estudios de mercado, informes y articulos académicos previos sobre el
tema en investigacion (sector de pesca y productos del mar). Estas fuentes de informacion
brindaron datos de mucho valor sobre mercadeo, estrategias comerciales, posicionamiento y

crecimiento.

Segun Rios Ramirez (2017), el analisis documental: “es una técnica que sirve para
obtener informacion que se encuentre en documentos (expedientes, historias clinicas,

registros...) que forman parte del estudio como fuente de informacion” (p. 102).

Encuesta

La encuesta fue utilizada como instrumento de recoleccion de datos. Ademas, se realizo
por medio de una serie de preguntas mixtas (abiertas, cerradas, de escala de Likert, opcion
multiple y de ordenacion), ya que, se quiso recopilar datos de los clientes con el fin de obtener
una diversidad de respuestas, asi como una mayor flexibilidad a la hora de realizar las preguntas,

enfocando la encuesta hacia puntos especificos y dando un espacio para que el entrevistado
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exprese libremente sus puntos de vista. En este caso, esta técnica de recoleccion de informacién

estuvo dirigida unicamente hacia los clientes del Mercado del Mar. (Ver anexo)

Durante los meses de junio a octubre, el Mercado del Mar alcanzé un méaximo de 30
clientes que realizaban sus compras con una frecuencia de hasta dos 0 méas veces por mes. Estos
fueron los clientes seleccionados para la muestra con base en los criterios de inclusion y
exclusion, ya que, se considera que son clientes frecuentes y con fidelidad hacia la marca del
Mercado del Mar.

Esta encuesta recibi6 un total de 30 respuestas, lo que representa un alto nivel de
participacion y respalda con validez los datos obtenidos. Para aplicar este instrumento, se utilizo
la herramienta de Google Forms, en la que toda la informacion recolectada fue registrada por ese
medio.

En este caso la encuesta estuvo enfocada en conocer sus preferencias actuales, habitos de
consumo, percepciones sobre los productos del mar, cuéles necesidades y expectativas buscan
los consumidores en los productos del Mercado del Mar. (Ver anexos #1, #2 y #3). Ademas, se
profundizd sobre los servicios generales de dicha empresa, con el fin de conocer en qué aspectos

creen los clientes que se ha mejorado o en que deberian mejorar a futuro.

Estas preguntas estuvieron enfocadas en los puntos de dolor de la empresa, identificados
previamente antes de realizar esta investigacion. Por medio de este tipo de preguntas, se quiso
conocer gue tanto habian mejorado en esos aspectos y en que deberian mejorar en el futuro. Por
altimo, también se profundizo en la parte digital de redes sociales, con preguntas asociadas a la
frecuencia de uso, la preferencia por una red social y, también, de contenido nuevo gque quisieran

ver mas a menudo.
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Esta encuesta fue de tipo mixto, ya que, combind preguntas cualitativas y cuantitativas.
Al elegir este enfoque, permitié obtener de manera mas detallada la informacion recolectada
sobre las opiniones de los encuestados. En ella se incluyeron diferentes tipos de preguntas:
abiertas, cerradas, de escala de Likert, de opcién multiple y de ordenacién. Como bien menciona
la siguiente cita: “Es propio de la entrevista y esta conformado por un conjunto de preguntas
escritas que el investigador administra a las unidades de andlisis, con el fin de obtener datos”

(Rios Ramirez, 2017, p. 104).

Entrevista:

Se utilizé la entrevista como herramienta para recolectar informacion. Estas se hicieron a
través de llamadas telefonicas, en este caso recolectando un total de 12 clientes entrevistados.
Los clientes seleccionados fueron aquellos que realizaron compras entre los meses de junio y
octubre. Durante ese periodo, el Mercado del Mar registré un maximo de 35 clientes frecuentes,

es decir, los que compraban dos 0 mas veces durante el mes.

La informacidn se registro en un formulario de Google Forms en el que se escribieron las
preguntas hechas de manera oral y lo que respondio6 cada uno de los clientes. Ademas, se decidi
realizar las entrevistas de forma telefonica, ya que. muchos de los clientes casi no utilizan mucha

tecnologia o no estan muy pendientes de su celular a lo largo del dia.

El objetivo de las entrevistas fue conocer sus preferencias actuales, percepciones sobre
los productos del mar, las necesidades y expectativas que tienen respecto a los productos.
También se profundizé en los servicios generales que ofrece la empresa, con el objetivo de
identificar los aspectos que, segun los clientes, podrian mejorar en el futuro. (Ver anexo #4).

Como bien menciona la siguiente cita: “La entrevista es propia de las investigaciones, obtiene
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informacion a través de preguntas orales o escritas. En una entrevista, el investigador debe tener
en cuenta que su apariencia sea adecuada, también debe tener los conocimientos basicos de los

datos a recoger” (Rios Ramirez, 2017, p. 101).

Benchmark (Comparacion de Competencias):

Como técnica de recoleccidn de informacion, se utilizo el benchmarking para analizar de
manera profunda los competidores mas fuertes que posee actualmente el Mercado del Mar. Para
esto, se investigaron aquellos que se encuentran en la zona de Montes de Oca y zonas cercanas.
Esta técnica permitié comparar detalladamente las estrategias y tacticas de cada una de las
empresas 0 PYMES del sector de productos del Mar. En este caso, se elabor6 un cuadro
comparativo donde se analizaron las estrategias comerciales y digitales, el comportamiento en
redes sociales, sus canales de venta y atributos del producto, con el objetivo de hacer una
comparacion entre cada una de las competencias e identificar las estrategias digitales que estaban

implementando bien o mal en sus redes sociales.

Este benchmarking se creo6 gracias a la busqueda de variables especificas para analizar
correctamente a cada una de las redes sociales de estas competencias. A través de esta
investigacion, se identifico que en el area del cantdn de Montes de Oca hay muy poca
competencia de empresas dedicadas a la comercializacidén de productos del mar. Asimsimo, se
concluy6 que el motivo de esa situacion es que la mayor parte de estas pequefias empresas se
encuentran en las areas cercanas a San Pedro, o muchas de ellas dejaron de subir contenido a sus
redes sociales desde la temporada de la pandemia del Covid-19. A raiz de este problema, se

debieron analizar algunas competencias cercanas al canton de Montes de Oca.
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Los motivos del uso de este instrumento de recoleccidn de datos se relacionan con el
segundo objetivo especifico de la investigacion, el cual busca conocer las estrategias comerciales
actuales del sector para identificar las mejores practicas de posicionamiento y ventas utilizadas
por las PYMES de pesca y productos del mar. Como bien menciona la siguiente cita: “Un
benchmark es un andlisis en profundidad de la competencia de una empresa, que busca comparar
diferentes elementos entre la marca propia y los competidores para extraer conclusiones y

detectar oportunidades de mejora” (David Tomas, 2020, pp. 2).

En este analisis se hizo una comparacion tanto de las fortalezas como las debilidades de
las empresas Sabor a Océano, TodoCeviche y Pescaderia Jireh. Para ello, se analizaron los

siguientes seis puntos:

o Estrategias Comerciales y de Contenido

e Interaccion

o Posicionamiento de marca

o Crecimiento de la comunidad y fidelizacion
o Canales de venta y distribucion

o Atributos del producto

Un aspecto importante que el analisis revela es que no es suficiente el contar con la
presencia de las redes sociales, es necesario el crear contenido que realmente conecte con la
audiencia. Aqui es donde el Mercado del Mar posee una gran oportunidad de potenciarse,

aprovechando al maximo sus fortalezas.

Actualmente el Mercado del Mar, aunque sobresale por su buen uso de la imagen

corporativa, sigue enfrentando retos. Por ejemplo, en la variedad de sus publicaciones, asi como
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en la interaccion y el feedback de los clientes. A diferencia de la competencia, su mayor fortaleza
es que ofrece productos frescos provenientes de la pesca artesanal de pequeria escala. Esto le
brinda una mayor ventaja, ya que, mientras otras empresas se muestran poco relevantes y no tan
activas, el Mercado del Mar posee la oportunidad de aumentar su presencia y atraer a mas

personas, al potenciar su valor diferencial.

Se decide utilizar este instrumento de recoleccion de datos porque se relaciona con el
segundo objetivo especifico de la investigacion, el cual busca conocer las estrategias comerciales
actuales del sector para identificar las mejores practicas de posicionamiento y ventas utilizadas
por las PYMES de pesca y productos del mar. Como bien menciona la siguiente cita: “Un
benchmark es un analisis en profundidad de la competencia de una empresa, que busca comparar
diferentes elementos entre la marca propia y los competidores para sacar conclusiones y detectar

oportunidades de mejora” (David Tomas, 2020, pp. 2).

Analisis Conceptual Cualitativo (Cuadro de Conceptos):

La ultima técnica que se usé para recolectar datos fue el analisis conceptual cualitativo.
Este método ayudo a identificar conceptos relacionados con las estrategias de mercadeo que
estan usando actualmente las pequefias empresas del sector de productos del mar, y como esas

estrategias se conectan con su nivel de crecimiento y posicionamiento en el mercado.

Por medio de la elaboracidn de este mapa de analisis conceptual cualitativo, se pudo
identificar como las pequefias empresas pueden llegar a posicionarse y crecer de una mejor
manera al identificar aspectos que interfieren directamente para el éxito de ellas, para asi generar

estrategias comerciales efectivas. En este mapa conceptual se identificaron conceptos que se
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encuentran conectados entre si, porque al mejorar en un aspecto, los otros también incrementan

al empezar a incluir mejores estrategias comerciales.

Este analisis se relaciona con el primer objetivo especifico de la investigacion, el cual

busca identificar aspectos conceptuales de las estrategias de mercadeo y su relacion con el

posicionamiento y crecimiento de las PYME del sector de productos del mar. Como bien

menciona la siguiente cita: “Los mapas conceptuales se consideran instrumentos muy Utiles para

la organizacion, seleccion y relacion de los conocimientos en cualquier proceso de ensefianza y

aprendizaje. Nos permiten, a partir de su representacion, reconocer visualmente tanto las ideas de

una persona a partir de los conceptos mas importantes usados como las relaciones que existen

entre ellos” (Galvan y Gutiérrez, 2018, como se citd en Monge et al., 2014).

3.9. Operacionalizacion de Variables

Cuadro de Operacionalizacion de Variables

Tabla 1. Cuadro de operacionalizacion de variables

Objetivo | Dimension Variables Definicién Instrumento o
conceptual técnica de
medicion
La estrategia es el
Obijetivo Revision
Estrategias de _ plan de accién a
especifico Estrategia de bibliogréfica.
mercadeo de las largo plazo de una
#1 mercadeo.
PYME del sector empresa, definido Analisis
de productos del para lograr una documental.
mar. experiencia Unica
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del cliente y

Andlisis
alcanzar sus metas.
conceptual.
Se refiere al lugar
Objetivo | Posicionamiento Revisién
que ocupa un
especifico | de las PYME del | Posicionamiento. bibliografica.
producto en la
#1 sector de
mente de los Andlisis
productos del mar.
consumidores, con | documental.
base en sus
Analisis
atributos, en
conceptual.
comparacion con los
de sus competidores.
El crecimiento
Objetivo | Crecimiento de las Revision
empresarial es el
especifico | PYME del sector Crecimiento. bibliogréfica.
proceso de aumento
#1 de productos del
de una empresa. Analisis
mar.
documental.
Andlisis
conceptual.
Significa
Obijetivo Revision
Estrategias Estrategia implementar
especifico bibliogréafica.
comerciales comercial. mejores maneras de
#2
actuales. vender para mejorar
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su posicion en el
mercado Y satisfacer
las necesidades de

los consumidores.

Analisis

documental.

Benchmarking.

Son una parte

Objetivo | PYMES del sector Revisién
fundamental de la

especifico de pesca y PYMES bibliografica.
economia mundial.

#2 productos del mar.
Estas empresas Andlisis
poseen un papel documental.
importante en la
Benchmarking.

generacion de
empleos e
innovacion y el
crecimiento
economico.
Son las acciones que

Objetivo | Préacticas de Revision

o se realizan para

especifico | ventas y Practicas de ventas. bibliografica.

poner en practica las
#2 posicionamiento.

estrategias de Analisis
ventas. documental.

Benchmarking.
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Objetivo
especifico

#3

Caracteristicas del

cliente.

Caracteristicas de

los clientes del

caso.

Son las
caracteristicas de los
clientes del Mercado
del Mar que se
determinarén para
disefiar un plan de
mercadeo adaptado
a sus necesidades de

compra.

Revisién

bibliogréfica.

Entrevista.

Objetivo
especifico

#3

Necesidades del

cliente.

Necesidades de los

clientes del caso.

Se refiere a las
necesidades de los
clientes del Mercado
del Mar que se
identificaran para
disefiar un plan de
mercadeo adaptado
a las necesidades de

compra.

Revision

Bibliografica.

Entrevista.

Obijetivo
especifico

#3

Productos de

pesca y mariscos.

Productos de pesca
y mariscos del

Mercado del Mar.

Se refiere a los
productos del mar
que los clientes
deciden comprar al

hacer su compra en

Analisis

documental.

Entrevista.
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el Mercado del

Mar.

Se refiere a las

Objetivo Revisién
Expectativas expectativas de los
especifico Expectativas bibliografica.
especificas. clientes del Mercado
#3 especificas de los
del Mar con Entrevista.
clientes del caso
respecto a los
con respecto a sus
productos, tomadas
productos.
en cuenta para
realizar un plan de
mercadeo adaptado
a sus necesidades y
caracteristicas.
Se refiere a las
Obijetivo Revision
Necesidades necesidades que
especifico Necesidades bibliografica.
especificas de los | poseen los clientes
#3 especificas
clientes del caso | del Mercado del Entrevista.

con respectos a sus

productos.

Mar con respecto a
la compra de los
productos. Esto se

da a conocer mas a

través de la encuesta

y entrevista.
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CAPITULO IV. ANALISIS DE LOS RESULTADOS

1. Encuesta / Entrevista

Toda la informacion recopilada fue registrada y organizada en Google Forms. A

continuacion, se detallan los resultados obtenidos: (\VVer anexos)

Figura 1. Via por la cual el mercado meta conocio el mercado del mar.

¢Coémo conocid o se enterd del Mercado del Mar?
30 respuestas

@ Redes sociales
@ Boca en boca

Recomendacion de amigos o familia
@ Visita por la zona

P
v

De acuerdo con los resultados obtenidos, la mayoria de los clientes conocieron el
Mercado del Mar gracias a recomendaciones de amigos o familiares. En segundo lugar, un

23,3% se enterd del mercado por el boca a boca de conocidos u otros clientes.

Tabla 2. Los productos preferidos del mercado meta

¢Cudles productos del Mercado del Mar son sus preferidos? (Respuesta abierta)

30 respuestas
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Pescados  Enlomo

Pescados  Entero
Crustaceos
Moluscos
Mariscos

Variedades

Moluscos

Tabla 3. Los productos mas populares del Mercado del Mar

Atdn

Corvina Reina - Amarilla
Rébalo

Congrio

Marlin

Vela

Dorado

Macarela

Bagre

Cabezas de pescado
Langosta

Pulpo

Camaroén Jumbo (con/sin cabeza)
Camarén Barrefio (para arroz)

Pianguas

Productos Mas Populares

Ranking Producto

1 Camaron en sus diferentes presentaciones
2 Corvina (especialmente Reina y Amarilla)
3 Atun

4 Pianguas

Los resultados demuestran que los clientes del Mercado del Mar poseen preferencias

muy variadas en los productos, pero siempre existen los favoritos. En este caso, uno de los mas

preferidos es el camaron en sus diferentes presentaciones, el camardn barrefio (ideal para
arroz) y el camarén jumbo (con o sin cabeza). La corvina reina y amarilla también son de las
mas populares. Entre el area de los mariscos, por lo general, lo que mas compran los clientes,

son las pianguas.
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Figura 2. Razones del mercado meta para comprar en el Mercado del Mar

Por favor elija ¢ cudl es la principal razén por la que elige comprar en el Mercado del Mar?
(seleccione 1 o 2 opciones)

29 respuestas

8 (27,6 %)
13 (44,8 %)
Ubicacion

5 (17,2 %)

Servicio al cliente 2 (6,9 %)

Apoyo hacia los pescadores

0
artesanales de pequefia escala 24 (82,8 %)

0 5 10 15 20 25

De acuerdo con los resultados, la principal razén por la cual los clientes compran los
productos es para apoyar a los pescadores artesanales. Otra de las principales razones es por la
calidad que contiene cada uno de los productos del mar. A algunas personas les gusta comprar

por los precios econdmicos de estos.
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Figura 3. Calificacion del tiempo de respuesta de los pedidos

Si ha realizado pedidos por WhatsApp, ;coémo calificaria el tiempo de respuesta de los mensajes

relacionados con sus pedidos? (Si no ha tomado pedidos por WhatsApp, puede omitir esta pregunta)
24 respuestas

@ Muy rapido (menos de 30 minutos)

@ Répido (30 minutos a 2 horas)
Lento (més de 2 horas)

@ Muy lento (més de un dia)

70,8%

La mayoria de los clientes calificaron el tiempo de respuesta de los mensajes por
WhatsApp como muy rapido, el resto de los encuestados opinaron que el tiempo de espera para
tomar sus pedidos es rapido. En general, los clientes se sienten contentos y satisfechos con ese

servicio.

Figura 4. Acceso a la informacion de los productos disponibles cada semana

¢Encuentra facilmente la informacién sobre los productos disponibles semanalmente?
29 respuestas

®si
® No

De acuerdo con los resultados, casi todos los clientes encuentran facilmente la informacion

sobre los productos disponibles cada semana.
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Figura 5. Red social preferida del mercado meta

¢Cudl es su red social preferida? Por favor, elija en orden:
30 respuestas

Instagram 4(13,3 %)
Facebook
WhatsApp 20 (66,7 %)
TikTok 1(3.3 %)

YouTube 2 (6,7 %)

La red social favorita de casi todos los clientes del Mercado del Mar es WhatsApp,
Facebook es la segunda red social preferida.

Figura 6. Contenido preferido para incluir en las redes sociales Mar

;Qué tipo de contenido le gustaria que el Mercado del Mar incluya en sus redes sociales?

28 respuestas

Promociones 16 (57,1 %)

Recetas 17 (60,7 %)

Informacién adicional de los

9
productos 17 (60,7 %)

Contenido educativo 10 (35,7 %)

De acuerdo con resultados, a la mayor parte de los clientes del Mercado del Mar les
gustaria que sus redes sociales incluyeran mas informacion de los productos, también recetas de
estos productos. A su vez, desearian que hubiera mas promociones y, finalmente, que hubiese

un contenido educativo variado.
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Figura 7. Red social més utilizada para dar seguimiento al Mercado del Mar

¢Cudl es la red social que mas utiliza usted para dar seguimiento al Mercado del Mar?
30 respuestas

@ WhatsApp
@ Facebook
@ Instagram

En el caso de las redes sociales, la que mas utilizan los clientes para informarse sobre el

Mercado del Mar, la mayor parte del tiempo, es WhatsApp. Solo una persona afirma que usa

Instagram para informarse.
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Tabla 4. Comentarios de retroalimentacién por parte del mercado meta

Entre mds hagan promociones, seria mucho mejor

Deberian hacer videos y fotografias profesionales para que se vea competitivo y pueda atraer mas clientes,
la competencia si invierte en produccién de redes sociales

Creo que los productos deben venir en empaques mds pequefios

Es importante que puedan incluir la imagen del pescador/a, quienes son los que hacen posible esta
iniciativa

Presentar més detras de |a historia de los productos, e imagen de los pescadores que hacen posible esta
iniciativa

Mejorar los empaques, que sean al vacio.

Es una gran opcién y considero que necesita ser mas conocida y publicitada porque creo que estando en
una zona como San Pedro se le podria sacar més provecho, con personas que he conversado sobre
mariscos o pescado nunca han escuchado hablar de este emprendimiento y me parece que es muy bueno
por todo lo que hace de manera social y por sus productos de calidad.

Excelente precio = calidad . Solo que mi opinién es que el horario debe ser mas temprano

Me encanta el servicio que brindan, a veces no compro mucho pero es porque estoy un poco lejos y tengo
que pagar el transporte

Que se den a conocer para que puedan vender mas
Es bueno que tengan un sistema de fidelizacion para los clientes frecuentes

1. Mejorar el empaque (que sea al vacio, mas limpio.
2. Cuando envien la lista de productos, poner si algtin producto ya no esta disponible.

Me desagrada que las bolsas vengan con mucha agua
Los clientes brindan comentarios adicionales que ayudan a mejorar los servicios del
Mercado del Mar, a continuacién, se mencionan algunas de ellas:

e Seria ideal que incluyan un datafono, quisiera recibir informacién de los productos no
mas de una vez a la semana. Pueden incluir productos en empaques mas pequefios.

e Creo que los productos deben venir en empaques mas pequefos.

e Reducir la cantidad de mensajes, ya que, por la saturacion no les doy mucho seguimiento.
Generalmente, los veo acercandose a las quincenas. Los precios de los productos han

subido.
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o Esimportante que puedan incluir la imagen del pescador/a, quienes son los que hacen
posible esta iniciativa.

e Que se den a conocer para que puedan vender mas.

o Entre mas hagan promociones, seria mucho mejor

o Esbueno que tengan un sistema de fidelizacidn para los clientes frecuentes

2. Benchmark

Tabla 5. Benchmark de competencias

- Casino hay reqularidad

s MNorealizan + Realizacion de
publicaciones desde publicaciones de
2021 for al

= Morealizan
prometiones

Estrategias Comerciales y
Contenido

+ Presentacion de

compra de praductas y productos por medio de

ubicacian fotos

« Interaccion en likes y
poca en los comentarios | |« Lasresefias no son

Interaccion « Pocas resefias u buenas con respecto 3

opiniones de los clientes los productas

» Poca interaccién de likes y comentarios
+ Pocas resefias u opiniones de los clientes

+ Cambios positivos en la

colol

olores - Buena identic
Posicionamiento de marca | |+ Use constante de coh sual
hashtags

= Usodeun

« Usode hashtags = Mo utilizan ha

= Cuentan muy poco

PR re datos de los « Nose presentaun
Crecimiento de la = Haido creciendo paulatinamente a traveés de los afios
. . . ez crecimiento a traves de -
Comunidad y Fidelizacién sy » Cuentan muy poco sobre datas de los productos

« Compraen linea

Canales de venta y « Punto de venta
distribucién presencial

« Entrega a domicilia

« Frescura ensus
productas

Atributos del producto « Amplia variedad da

productos del ma

* Frescura en sus productos
fad de productos|

= Ampli

ad de productos del mar

- Broducto a través de la pesca artesanal de pequena escala

Fuente: Elaboracidon propia, septiembre 2024.

A continuacion, se detallaran los resultados obtenidos en este benchmarking donde se
analizaron las competencias del Mercado del Mar en Montes de Oca y zonas cercanas:
1. Sabor a Océano:

e Estrategias Comerciales y Digitales
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*
°e

Presentan sus productos por medio de fotos

¢

Inclusién de pocas promociones

o
*

X4

Uso de estrategias por compra y ubicacion

L)

o

Irregularidad en las publicaciones

Interaccion

% Hay interaccion en likes, pero reciben pocos comentarios

R

%+ No hay resefias u opiniones de los clientes
Posicionamiento de marca

% Su identidad visual ha mejorado

%+ Usan una paleta de colores

% Se usan hashtags de forma constante
Crecimiento de la comunidad y fidelizacion

%+ Cuentan muy poco sobre datos de los productos
% El nivel de interaccion se mantiene

Canales de venta y distribucion

%+ Compraen linea

¢ Punto de venta presencial

% Entrega a domicilio

Atributos del producto

%+ Muestran frescura y calidad en sus productos

« Amplia variedad de productos del mar



2. TodoCeviche
Estrategias Comerciales y Contenido
No realizan publicaciones desde 2021
No hacen promociones
Presentan sus productos por medio de fotos
Interaccion
Las resefias no son buenas con respecto a los productos
Posicionamiento de marca
Presentan una escasa coherencia visual
Usan hashtags en sus publicaciones
Crecimiento de la Comunidad y Fidelizacion
No hay un crecimiento a través de los afios
Canales de venta y distribucion
Compra en linea
Punto de venta presencial
Atributos del producto
Compromiso con el cuidado y preservacion del medio ambiente
3. Pescaderia Jireh
Estrategias Comerciales y Contenido
Realizacién de publicaciones de forma semanal
Presentan su variedad de productos Unicamente por fotos
Se incluyen pocas promociones

Interaccion
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Poca interaccion de likes y comentarios
No hay resefias u opiniones por parte de los clientes
Posicionamiento de marca
Las publicaciones son muy repetitivas
No tienen una identidad visual definida
Crecimiento de la Comunidad y Fidelizacion

No hay publicaciones atractivas sobre datos curiosos o contenido de valor
Tiene pocos seguidores (no se nota un crecimiento)
Canales de venta y distribucion
Punto de venta presencial
Pedidos por WhatsApp
Atributos del producto

Variedad de productos del mar

4. Mercado del Mar

Estrategias Comerciales y Contenido
Publicaciones de forma semanal
Presentacion de productos en fotos y videos (no siempre)
Incluyen recetas de los productos
Hay muy pocas promociones
Interaccion
Poca interaccion de likes y comentarios
Hay pocas resefias y opiniones de los clientes

Posicionamiento de marca
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¢+ Utilizan una paleta de colores

e Crecimiento de la Comunidad y Fidelizacion
% Ha ido creciendo poco a poco a través de los afios
o Canales de venta y distribucion

% Punto de venta presencial

%+ Pedidos por WhatsApp

% Entregas a domicilio

e Atributos del producto

%+ Frescura en los productos

% Productos provenientes a través de la pesca artesanal de pequefia escala

3. Analisis conceptual cualitativo:

En este analisis se identificaron los aspectos conceptuales de las estrategias de mercadeo

y su relacidn con aspectos como el posicionamiento y crecimiento de las pequefias empresas.

En este caso, se identificaron aspectos clave en los que, al generar buenas estrategias

comerciales, se mejoran otros aspectos de la empresa.
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A continuacion, se detallan los resultados obtenidos:

Figura 8. Mapa conceptual cualitativo

( Estrategias Comerciales >

ey
iac Posicionamiento de lecomendaciones boca
(Crecimiento de clientes] Diferenciacian g Aumento de |as ventas Clientes leales
competencia marca aboca

« Area#1. Posicionamiento (Crecimiento de clientes - Diferenciacion de competencia)

Fuente: Elaboracién propia, septiembre 2024.

El posicionamiento en las empresas del sector de productos del mar es muy importante
para sobresalir frente a la competencia. Cuando una empresa se mantiene bien posicionada, es

probable que atraiga a nuevos clientes interesados en una propuesta de valor diferenciada.
« Area#2. Crecimiento Empresarial (Aumento de las ventas - Posicionamiento de marca)

El crecimiento empresarial se logra al implementar estrategias comerciales efectivas,

como resultado, esto genera el aumento de ventas y el posicionamiento deseado.

« Area#3. Clientes (Clientes leales - Recomendaciones boca en boca)
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Por medio de la implementacion de estrategias efectivas, es mas probable que la empresa
empiece a adquirir cada vez mas clientes nuevos. Estos clientes, al sentirse conectados con la
marca, poseen mas posibilidad de convertirse en clientes leales y comunicadores de marca al

hacer sus recomendaciones de boca en boca a sus amigos o familiares.

CAPITULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Se concluye que el Mercado del Mar, actualmente, presenta aspectos positivos como, por
ejemplo, el valor que lo distingue frente a la competencia al apoyar a las personas pescadoras de
pequefia escala y vender sus productos, la calidad de los productos y la amplia variedad de los
pescados y mariscos que se comercializan. Sin embargo, se puede observar que esta pequefia
empresa aun posee aspectos por mejorar en el futuro, tanto en sus estrategias digitales como

comerciales.

e Objetivo #1:

A traves de los resultados obtenidos en la investigacion, se ha permitido concluir lo

siguiente:

1. Se concluye que el posicionamiento y crecimiento de las pequefias empresas
posee una relacion directa con las estrategias de mercadeo. Ademas, se identifico
que los aspectos conceptuales encontrados surgen cuando una empresa
evoluciona, volviéndose exitosa. En otras palabras, quiere decir que esa empresa

ha logrado ajustar e implementar correctamente sus estrategias de mercadeo.

Se le recomienda al Mercado del Mar lo siguiente:

e Se recomienda ajustar las estrategias actuales, enfocandose especificamente en la

creacién de contenido mas variado y atractivo para los clientes. En este caso, el
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Mercado del Mar debe sacarle mas provecho a su propuesta de valor para
comunicar de mejor manera, segun lo que desean ver los clientes en las redes
sociales.

e Esrecomendable que el Mercado del Mar incluya campafias publicitarias de
forma frecuente en sus redes sociales, enfocandose en crear contenido educativo
de los productos, incluir historias detras de cada producto y, ademas, de las
personas de comunidades pesqueras responsables de contener este tipo de

pescados y productos a la venta.

o Objetivo #2:

A partir de los resultados obtenidos en la investigacion, se concluye lo siguiente:

1. Através del benchmark realizado se identifico que en la actualidad
muchas empresas dedicadas a la comercializacion de productos del mar no
mantienen una presencia activa en sus redes sociales ni las aprovechan al
maximo para aumentar su reconocimiento. Por lo que, se concluye que las
empresas con mas éxito y con un mejor posicionamiento son las que
mantienen una comunicacion frecuente con sus seguidores. Por lo tanto,
esto da una gran oportunidad al Mercado del Mar para que pueda

fortalecer sus estrategias digitales y comerciales.

Se le recomienda al Mercado del Mar lo siguiente:

e Se recomienda que el Mercado del Mar incremente su presencia en redes sociales

y fortalezca su interaccidn con sus seguidores por medio de contenido de valor
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gue conecte con sus intereses, utilizando contenido variado como promociones,
datos curiosos del origen de los productos e historias de las personas pescadoras.

e Se recomienda realizar un monitoreo de la competencia y del mercado de
productos del mar en periodos estratégicos permitiendo, de esta manera, estar al
tanto de nuevas tendencias y areas en las que podria continuar mejorando la
empresa.

o De igual manera, se sugiere que el Mercado del Mar que participe en eventos y
ferias de emprendimientos para aumentar la visibilidad de la marca y conectar de

forma directa con los consumidores.

e Objetivo #3:

A traves de los resultados obtenidos en la investigacion, se ha permitido concluir lo

siguiente:

1. Elanélisis de las percepciones, opiniones y necesidades de los clientes obtenidos
a través de las encuestas y entrevistas demostro que los clientes, en general, se
encuentran satisfechos con el servicio que ofrece el Mercado del Mar, sin
embargo, piensan que aun existen areas para mejorar. En este caso, por medio de
sugerencias para potenciar la experiencia de compra y hacerla méas personalizada.

2. Se concluye que los clientes dan seguimiento al Mercado del Mar principalmente
por medio de las listas de difusion de WhatsApp. Gran parte de estos clientes
expresan el deseo de ver mas contenido educativo y enfocado en la historia detras

de los productos del mar.

Se le recomienda al Mercado del Mar lo siguiente:
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Se recomienda que el Mercado del Mar desarrolle contenido que no solo muestre sus
productos, sino que también informe sobre el impacto que generan las compras en las
comunidades dedicadas a la pesca artesanal de pequefia escala. Todo el contenido
relacionado a curiosidades y datos de los productos, consejos de cocina, beneficios e
historias detrés del origen de los productos podrian crear un mayor interés y conexién con

los clientes.

Se recomienda disefiar un manual de marca que represente la identidad visual y cada uno
de los materiales propios del Mercado del Mar, con sus usos correctos. Cémo parte de

este trabajo, se realizo una representacion grafica como propuesta.

Se sugiere mejorar la comunicacion con los clientes por medio de WhatsApp, por medio
de la inclusion de respuestas personalizadas para cada tipo de cliente. Ademas, se sugiere
aumentar la frecuencia de las publicaciones, especialmente en Facebook, con contenido

variado.

Se recomienda que el Mercado del Mar realice alianzas estratégicas con restaurantes de
San Pedro de Montes de Oca y en los alrededores del GAM. Esto como un beneficio para
el reconocimiento del Mercado del Mar por parte de otros negocios interesados en la

inclusion de productos del mar en su mend.

Se sugiere implementar un programa de fidelizacion especial para los clientes frecuentes
del Mercado del Mar. Este programa podria consistir en acumular puntos canjeables por

una variedad de beneficios exclusivos para este tipo de clientes.

Se sugiere ajustar y extender el horario de atencion del Mercado del Mar, esto permitiria

atender a los clientes que no poseen la disponibilidad suficiente para realizar sus compras
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durante el dia o, por motivos de trabajo, se les dificulta hacer sus compras de manera

presencial.

e Serecomienda incluir rutas de entregas especiales para los clientes que viven en zonas
mas alejadas de San José y no pueden realizar sus compras en el local de manera
presencial. Esto permitird ampliar las zonas de entrega en los alrededores de la GAM en

dias especificos de la semana, a través de un horario semanal.

e Por ultimo, se recomienda considerar la opcién de ofrecer productos en empaques de
medio Kilo, para hacer mas accesible la experiencia de compra de aquellos clientes que,
por diferentes motivos, no necesitan cantidades grandes de productos para preparar sus

platillos.

CAPITULO VI. PROPUESTA

Introduccion:

En esta seccidon se pretende desarrollar una propuesta enfocada en mejorar las ventas y
comunicacion digital del Mercado del Mar. En contexto de esta empresa de productos del mar, la
identificacion de estrategias publicitarias, segun las necesidades de los clientes, ayudé a
implementar estrategias de mercadeo efectivas para el beneficio de la empresa. En este sentido,
se detallan seguidamente todos los puntos esenciales para la implementacion de la campafa
publicitaria:

1. Situacion Actual de la Empresa

De acuerdo con la investigacion realizada, la microempresa Mercado del Mar presenta la

necesidad de mejorar su presencia en plataformas digitales y al mismo tiempo potenciar su

relacion y cercania con los clientes de manera presencial. Actualmente, el Mercado del Mar se
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caracteriza por ofrecer productos frescos del mar provenientes de mas de 20 comunidades
pesqueras costarricenses, mismas donde se practica la pesca artesanal de pequefia escala. Sin
embargo, a pesar de su diferenciada propuesta de valor, su nivel de ventas y base de clientes es
muy bajo. Por lo tanto, es muy importante que los consumidores frecuentes y los clientes
potenciales puedan sentirse satisfechos con los servicios y con la experiencia brindada de manera
digital y presencial.

2. Justificacion de Campafias

Es muy importante que el Mercado del Mar mejore su presencia digital y comercial para
abarcar a un mercado meta mas amplio que posee potencial para poder fidelizar a nuevos clientes
Yy, por ende, que se dé el aumento de las ventas. Esto permitira que la empresa pueda
posicionarse de forma estratégica y, a la vez, a que aproveche mas oportunidades en el entorno
digital y comercial. Por lo que, fue importante el disefio de contenido atractivo que vaya con la
personalidad de la empresa, asi como la incorporacion de sistemas de mejora.

Ademas, la experiencia del cliente en el Mercado del Mar no solo debe enfocarse
Unicamente a los medios digitales, sino que también se debe de tomar en cuenta el entorno
comercial. Por lo que, se quiere dar una experiencia al cliente de una alta calidad para ofrecer un
servicio del cual los clientes se sientan en confianza y conectados con la empresa.

3. Objetivo General de la Propuesta:
Desarrollar un plan de mercadeo digital y comercial para la microempresa Mercado del
Mar, basado en las necesidades y caracteristicas de los clientes, durante el tercer cuatrimestre de

2024.
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4. Objetivos Especificos:
o Elaborar un plan de contenido digital para la mejora de las redes sociales del
Mercado del Mar.
« Proponer un programa de fidelizacion para los clientes frecuentes del Mercado del
Mar.
« Crear un plan de comercializacion para mejorar la experiencia de compra y

conexion con los clientes del Mercado del Mar.

5. Mercado Meta y Publico Meta

e Mercado Meta
El mercado meta de la propuesta estd compuesto por hombres y mujeres con edades entre
los 35 a los 65 afios, de clase social media alta a alta, residentes de los alrededores del GAM.
Principalmente, aquellos que residen en Curridabat, San Pedro, Sabanilla, Tres Rios y
Desamparados que buscan comprar productos saludables, frescos y de buena calidad.
« Publico Meta
El mercado meta se divide en dos segmentos, siendo el primero el pablico de adultos,
conformado por las personas que se encuentran entre los 35 a los 65 afios y el segundo grupo
siendo el publico de adultos mayores conformado por las personas entre los 35 a los 65 afios, todos
de clase media alta a alta, residentes del GAM. Principalmente, aquellos que residen en Curridabat,
San Pedro, Sabanilla, Tres Rios y Desamparados que buscan productos saludables, frescos y de
buena calidad.
6. Concepto Creativo

“Sabores del mar, historias que alimentan”
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El Mercado del Mar ofrece a los consumidores los mejores y frescos sabores del mar. Cada
uno de los productos posee una historia que contar, la de los hombres, mujeres y jovenes
pescadores y pescadoras de pequefia escala. Gracias a su labor tan admirable, las personas pueden
disfrutar de una mayor seguridad alimentaria. Ademas, a través de la iniciativa, estas personas de
comunidades pesqueras logran llevar el sustento a sus familias por medio de la valiosa
contribucién que aportan los clientes que compran estos productos.

A través de este concepto creativo, se pretende llegar a establecer una conexién emocional
con los clientes, por medio de las historias detras de la procedencia de sus productos del mar. En
este concepto se busca comunicar con un tono alegre, emotivo y cercano, para despertar las
emociones y sentimientos de la audiencia por medio de distintos contenidos, resaltando la ventaja
competitiva del Mercado del Mar.

7. Estrategias

A continuacion, se pretende dar una descripcion detallada de las estrategias de mercadeo,
objetivos propuestos y cada uno de los canales de comunicacion a utilizar. Esto para la mejora del
aumento de las ventas y la base de clientes del Mercado del Mar, enfocadas en las personas entre
los 35 a los 65 afios, de clase media alta a alta y residentes del GAM. Principalmente, dirigidas a
los clientes que residen en las zonas de Curridabat, San Pedro, Sabanilla, Tres Rios y

Desamparados que buscan productos saludables, frescos y de buena calidad.
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Tabla 6. Objetivos y canales de comunicacion de las estrategias

Objetivos Canal de comunicacion de las

estrategias

Elaborar un plan de contenido digital para la mejora de WhatsApp, Facebook, Instagram

las redes sociales del Mercado del Mar.

Proponer un programa de fidelizacién para los clientes WhatsApp

del Mercado del Mar

Crear un plan de comercializacion para mejorar la WhatsApp, Fisico en el punto de
experiencia de compra, conexion con los clientes, y la venta, Presencial

identidad del Mercado del Mar.

Fuente: Elaboracion Propia, 2024.

8. Descripcidn de las Estrategias de Mercadeo
A continuacién, se detallaran cada una de las estrategias planeadas, ademas se incluiran

piezas graficas y creacion de contenido disefiado para dichas herramientas comunicativas que
representan lo propuesto:
1. Elaborar un plan de contenido digital para la mejora de las redes sociales del Mercado del
Mar.
o Estrategia 1: Contenido educativo y emocional en relacion con la pesca artesanal
y la historia detras de cada uno de sus productos.
En esta estrategia se pretende crear contenido de valor educativo y emocional sobre la

pesca artesanal, las historias detras de los pescadores encargados de esta labor, datos curiosos y
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educativos sobre la pesca artesanal de pequefia escala y sus productos. Este contenido se pretende
incluir al menos dos veces a la semana. principalmente en el Facebook e Instagram del Mercado
del Mar. para fortalecer el mensaje que se desea comunicar.

Figura 9. Arte “Historias del Mar” Facebook
Montaje del arte “Historias del Mar” en Facebook

&2 08 O =

11 Mercado del Mar X
23h-®

Cada producto del mar que llega a sus manos tiene detras una historia
unica y un esfuerzo invaluable. &£ Hoy queremos compartir las historias
de quienes hacen posible que disfruten de la frescura y calidad que nos
caracteriza. dx

Contéactenos y haga sus pedidos hoy mismo:

@ WhatsApp: 8765-4737

Historias del mar

MERCADO
DEL MAR

SOLIDARID RESPONSABLE ARTESANAL

Q00 4 comments + 9 shares

ﬁ Like O Comment £ Share

Fuente: Elaboracion propia, 2024.
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Figura 10. Arte “Historias del Mar” Instagram

Montaje del arte “Historias del Mar” en formato carrusel de Instagram

* mercadodelmar20 Follow

' mercadodelmar20 Follow

mercadodelmar20 Follow

-

Historias del mar

MERCADO
OEL MAR

SOUDARID RESPONSARLE ABTESANAL

R Qv A

20 lik 20 likes 20 likes
C: ‘Que llega a sus Manos tiene detras. mar 1l tene dotras . L ‘bene detrss
3 las historias L'" " {08 hiatorias
- - bl
(1% mercadodelmar20 Follow 1 mercadodelmar20 Follow

MERCADD
OEL MAR

ULIBANID RESPONSABLE ARTESANAL

MERCADD
(&5 JDH MAR

Qv N Qv N

20 likes 20 likes
mercadodelmar20 Cada producto del mar que llega a sus manos tiene detras mercadodelmar20 Cada producto del mar que llega a sus manos tiene detras
una historia Gnica invaluable. & Hoy ir las histori una historia tnica y un esfuerzo invaluable. & Hoy queremos compartir las historias

Y ir
de quienes hacen posible que disfruten de la frescura y calidad que nos caracteriza. de quienes hacen posible que disfruten de la frescura y calidad que nos caracteriza.
+ act

Fuente: Elaboracion propia, 2024.
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Figura 11. Arte sobre contenido educativo de los productos Facebook

Montaje de arte sobre contenido educativo de los productos del Mercado del Mar en Facebook

f 200 B8 O =

1l Mercado del Mar L
@Y 23h-®

¢Por qué nuestros sabores del mar son los mejores? © - Porque

cuentan historias que alimentan. Pruebe nuestro camarén barreno:
facil, nutritivo y delicioso. £,

? San Pedro de Montes de Oca

@ WhatsApp: 8765-4737

®L-Vdel0ama4 pm

- &Por que nueslros sabores
del mar son los mejores?

MERCADD
DEL MAR

SOUDARID RESPONSABLE ARTESANAL

Q02 4 comments « 9 shares

[:b Like D Comment £ Share

Fuente: Elaboracion propia, 2024.
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Figura 12. Arte sobre contenido educativo de los productos Instagram

Montaje de arte sobre contenido educativo de los productos del Mercado del Mar en Instagram

I mercadodelmar20

" SPor que nueslros sabores
del mar son los mejores?

=

MERCADD
DEL MAR

SOLIDARIO RESPONSABLE ARTESANAL

20 ;Porqué b del mar son los mejores? = + Porque cuentan historias que
Pruebe 1 an barreno: facil, nutritivo y delicioso. & ¥ San Pedro de Montes de Oca

@ WhatsApp: 8765-473
®L-Vdel0ama4pm

Fuente: Elaboracion propia, 2024.
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Figura 13. Arte contenido educativo de pesca artesanal Facebook

Montaje de arte sobre contenido educativo de la pesca artesanal de pequefia escala en Facebook

f 202 B3 O =

Mercado del Mar e X
il

¥ 23h-®

¢Sabias gue muchas mujeres sostienen la pesca artesanal? £,
Ellas son parte esencial de nuestros sabores del mar

? San Pedro de Montes de Oca

@ WhatsApp: 8765-4737

®L-Vdel0ama4pm

MERCADO
D

—  SOLIDARI

Q0 4 comments « 9 shares

[ﬁ Like D Comment ﬁ:) Share

Fuente: Elaboracion propia, 2024.
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Figura 14. Arte contenido educativo de pesca artesanal Instagram

Montaje de arte sobre contenido educativo de la pesca artesanal de pequefia escala en

Instagram

=8 “en
(L% mercadodelmar20

cSabias que?

LA PESCA ARTESANAL CONSTITUYE LA
ALTERNATIVA LABORAL MAS CERCANA
PARA LOS JOVENES DE LAS
COMUNIDADES MARINO COSTERAS

MERCADD
DEL MAR

SOUIDARIO RESPONSABLE ARTESANAL

® QY W

mercadodelmar20 ;Sabias qué la pesca artesanal es principal fuente laboral de los jovenes de comunidades
costeras? jGracias a ellos tenemos los mejores sabores del mar! £, ¢
¥ San Pedro de Montes de Oca

® WhatsApp: 8765-4737
QOL-Vdel0amadpm

Fuente: Elaboracion propia, 2024.
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o Estrategia 2: Calendarizacion de fechas y festividades importantes para el Mercado del

Mar

En esta herramienta se pretende planificar un calendario anual con todas las fechas

importantes para el Mercado del Mar. A través de ellas se pretende incluir contenido importante

por ejemplo festividades, conmemoraciones y fechas relevantes con tematica de interés para la

empresa.

Figura 15. Calendario de festividades importantes

Calendarizacion de festividades importantes para el Mercado del Mar

Calendario de Testividades Mercado del Mar

MERCADO
DEL MAR

SOLIDARID RESPONSABIE ARTESANAL

TEED [

Y

4

EED Aniversario del
Mercado del Mar

F
( FEBRERO \

Dia del amor y la amistad

kA

N

WEEE Promocion del Dia
del Padre

del Padre

Dia Mundial de los
Océanos

~~

Promocion especial del Dia g

-~

Fuente: Elaboracion propia, 2024.

 cEmEm

lE) Promocién o sorteo
del Dia de la Madre

pado sobre la
cion o sorteo del

Dia de la Alimentacion

9

? Dia de la Madre

Agradecimiento a las madres
ent: as madres

w
RIS

Dia del nifio

BEED Promocién de Fin de Afio

Promocion especial de
fin de afo.

ESEES Horario navidefio

Comunicado
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Figura 16. Arte para el Dia de la mujer Facebook

Arte para el 8 de marzo Dia internacional de la mujer Facebook

&2 0B O =

Mercado del Mar e X
&Y 23h-®

LW {Hoy honramos a todas las mujeres que con su trabajo y amor nos
traen lo mejor del mar! jGracias por su dedicacion! dx

Contactenos y haga sus pedidos ya mismo:

@ WhatsApp: 8765-4737

O L-Vdel0ama4pm

? San Pedro de Montes de Oca

ESTE 8M HONRAM

B e e e
DEL MAR RO e ~

SOUMARID RETPONSARL] ANTISARAI

00 5 4 comments « 9 shares

[]b Like D Comment £ Share

Fuente: Elaboracion propia, 2024.



Figura 17. Arte para el Dia Mundial de los Océanos Instagram

Arte para el 8 de junio Dia Mundial de los Océanos

[\{"" mercadodelmar20

MERCADD 8
DEEMAR DE JUNIO

SOUDARID RESPONSABLE ARTESANAL

DIA MUNDIAL DE LOS OCEANOS
CUIDEMOS NUESTROS MARES PARA
SECUIR DISFRUTANDO DE SUS
SABORES Y PRESERVAR HISTORIAS

® QY W

mercadodelmar20 & + jFeliz Dia Mundial de los Océanos! Hoy celebramos la belleza de nuestros mares y la
importancia de cuidarlos. Preservemos su riqueza y sigamos disfrutando de sus sabores. Wax £,
? SanPedro de Montes de Oca
@ WhatsApp: 8765-4737
®L-Vdel0ama4pm

Fuente: Elaboracion propia, 2024.
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2. Proponer un programa de fidelizacion para los clientes del Mercado del Mar.

o Estrategia 1: Programa de fidelizacion para los clientes frecuentes del Mercado
del Mar

Incluir un programa de fidelizacion en el que, por cada compra, el cliente podra obtener
puntos acumulables en productos seleccionados (los favoritos de los clientes). Estos puntos seran
canjeables por descuentos especiales y productos gratuitos al continuar aumentando el nivel de
fidelidad del cliente hacia el Mercado del Mar. El cliente, al estar incluido en el programa de
fidelizacion, tendra acceso a distintos beneficios extra como, por ejemplo, el envio de cupones de
compra, contenido exclusivo, novedades, etc. Para efectos de esta propuesta, de todas las
herramientas de fidelizacion, se han tomado en cuenta los cupones de compra, contenido

exclusivo, asi como una comunicacion personalizada y mas cercana con estos clientes.

1. Contenido exclusivo: Se seleccionaran a los clientes mas activos del Mercado del Mar que
se encuentren en las listas de difusion de WhatsApp, por este medio se les estard enviando
contenido personalizado. Cada vez que realizan las compras, se les estara enviando, por
medio de WhatsApp, diferentes contenidos atractivos, novedades de los productos,

regalias, etc.
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Figura 18. Herramienta de contenido exclusivo en WhatsApp

Montaje de la herramienta de contenido exclusivo en WhatsApp

-

ecelario

Fuente: Elaboracion propia, 2024.

2. Cupones: Se les dara cupones de compra a los clientes més activos del Mercado del Mar
que se encuentran dentro de las listas de difusién de WhatsApp, dicha herramienta sera
incluida cuando los clientes, al acumular puntos, se vuelven clientes leales a la empresa, es
decir, los que compran méas de tres veces al mes. A estas personas se les enviara por

mensaje de WhatsApp un cupdn de descuento para utilizar en la préxima compra.
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Figura 19. Herramienta cupon

Montaje de la herramienta cupon

RCADD CUPON DE
it DESCUENTO

SOUIDARID RESPONSABLE ARTESANA

jUse este cup6n para obtener un 30% de
descuento en productos seleccionados!

Fuente: Elaboracion propia, 2024.
1. Crear un plan de comercializacion para mejorar la experiencia de compra, conexion con
los clientes y la identidad del Mercado del Mar.
o Estrategia 1: Mejora en la comunicacion y ventas en WhatsApp
Se busca establecer relaciones mas cercanas en la comunicacion con los clientes por medio
de WhatsApp, siendo la red social mas utilizada por los clientes del Mercado del Mar. Ademas, se
desea obtener una atencion eficiente y mas interactiva para estimular la compra de los productos,
por nivel de clientes.
Por lo tanto, en esta seccion, se proponen estrategias de promocion tanto para clientes

ocasionales, como para los nuevos. Se incluira el mismo contenido en las otras redes sociales para
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mantener equilibradas las redes sociales y garantizar que todos los clientes puedan accesar al
mismo contenido en todas las redes sociales del Mercado del Mar. Sin embargo, se le dara méas
prioridad a la atencion por medio de WhatsApp, ya que, es la red social principal donde se le brinda
la atencion al cliente ante consultas de productos, precios, etc.

Figura 20. Atencion al cliente nuevo en WhatsApp

Montaje de atencidn al cliente nuevo en WhatsApp

Mercado del Mar
En linea

Gracias por comunicarte con el
Mercado del Mar &=
En un momento te atenderemos &

{Hola buenas tardes! Soy cliente nuevo,
quisiera recibir informacion de los
productos

iGeniall  Quisiera llevar medio kilo
de camarén especial para arroz

Fuente: Elaboracion propia, 2024.
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Figura 21. Atencion al cliente regular en WhatsApp

Montaje de atencidn al cliente regular en WhatsApp

| Mercado del Mar

En linea

Gracias por comunicarte con el
Mercado del Mar &=
En un momento te atenderemos &

{Hola! Quisiera recibir informacion de
la promocién de hoy

iAtencién amantes del pescado! Hoy es
Lunes de Macarela en Mercado del Mar
y itenemos un 40% de descuento! &

iMuchas gracias! « Estoy interesada
en la promocién, deseo 1kg de
macarela

L2

Fuente: Elaboracion propia, 2024.
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Figura 22. Atencion al cliente regular en Instagram

Montaje de atencion al cliente regular en historias de Instagram

Suves
de Camarones

iSOLO POR |

HOY A UN Rl " A
40% DE \/
DESCUENTO!

iNO TE PIERDAS DE
ESTA PROMOCION FLASH!

Haga su pedido hoy mismo
8765 - 4737

nnnnnnnn

A MINLAUU
g

O1DARO AEXPONEABLE ARTISANM

Fuente: Elaboracién propia, 2024
o Estrategia 2: Participacion del Mercado del Mar en ferias y eventos
Se propone mejorar la experiencia de compra y conexion con el Mercado del Mar de forma
presencial a través de la participacion en eventos locales y ferias de pequefias empresas, por medio
de la demostracion en vivo de los productos de una manera atractiva a la vista. En dichos eventos

se proporcionara a las personas brochures informativos sobre la historia y el propésito de la
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empresa, ademas de informacion dada por parte de los empleados de la empresa. Esto con el

objetivo de no perder la conexion presencial con las personas interesadas en comprar los productos.

Figura 23. Brochure informativo

Montaje de brochure para las personas que se acerquen al stand del Mercado del Mar

MERCADD

‘Quéesel
Mercado del Mar?
Somos una iniciativa para la
comercializacion justa de los
productos del mar.

LR

SOUBARIO RESPONSABLE ARTESANAL

APOYANDO LA PESCA ARTESANAL
DEPEQUENAESCALA =~

OFRECEMOS PRODUCTOS
FRESCOS DEL MAR

Fuente: Elaboracion propia, 2024.

&Qué hace el
Mercado del Mar?

+ Compra a un precio justo.

+ Coloca los en San

El Mercado dgl Mar reconoce

José con la idea de desarrollar
un mercado accesible y sin
intermediarios.

« Fortalece la organi;

ion de
los pescadores artesanales de
pequefia escala. |

& cadenas de valory
comercializacion justa

ALIMENTARIA
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Figura 24. Stand del Mercado del Mar

Montaje de stand del Mercado del Mar

Fuente: Elaboracion propia, 2024.
o Estrategia 3: Mejora en la sefializacion del punto de venta presencial del Mercado del
Mar
Se contempla, ademas de mejorar la comunicacion en redes sociales y el servicio al cliente,
la posibilidad de incluir una rotulacién mas visible para las personas que transitan por la zona. De
esta manera, los clientes que desean visitar el local de manera presencial podran reconocer mejor

la ubicacion del local desde dos puntos estratégicos.
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Figura 25. Comparacion del local con rétulo y sin rotulo

Mejora en la sefializacion del Mercado del Mar
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Fuente: Elaboracion propia, 2024.

e Estrategia 4: Mejora en el manual de identidad de marca del Mercado del Mar

Se propone mejorar el manual de marca por medio de la inclusién de elementos adicionales
que complementen la identidad visual del Mercado del Mar. En este caso se sugiere modificar la
tipografia, incluir aspectos como la historia de la empresa, las paletas de colores, y la aplicacion

de estos elementos en diferentes modelos y superficies fisicas.
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Figura 26. Manual de Marca Mercado del Mar

Mejora en el Manual de Marca del Mercado del Mar

MERCADD

Manua( de marca L JOEL MAR ﬁlé/a de Con(é"(do

Contenido ) Logotipos

fnrsekiocie 5 Tipografias 9
. Paleta de colores n
iQuienes somos? 3z
Directrices de comunicacién 14
Misign y Vision 3

Material de marca 16
SOLIDARID RESPONSABLE ARTESANAL

o

MERCADD

COWIR — ZOuienes somos? Mision

Mercadao del Mar

Logalipo
USOS CORRECTOS - VERSION HORIZONTAL

Se recomierda usar un fondo blanco para el legotipo del Mercade del Mar para una mejor
legibilidad, sin errbargoe, también se pueden ulilizar los colores secundariosfalternativos del manua

MERCADD
MERCADD LTI
8 J)) MAR

versdn full coiar
b ford danco

Logalipo Logalipo
USOS INCORRECTOS - VERSION HORIZONTAL

El logolipo Lante en su versién horizontal como verl]
corporativos, reduciar o @

USOS CORRECTOS - VERSION VERTICAL
cambiarios colores

) G 2 Esta version del logotipe es para aplicar en formatos mas pequenos en donde la version herizontal
| {toca ampliacidn o recuccion d < g i d - Solid P ble A =
sbera ser propordonal) nl-eelocaren un fondo'gue eompromietasileaibilidad no se pueda usar. Se prescinde de la frase de posicionamiento: Solidario Responsable Artesanal

3]

o deberia rotars

MHCADD
DEWAR
MERCADD
DELMAR
Versian full color
sobre fondo blanco

Uso dellago
fones cor

M’
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USOS INCORRECTOS - VERSION HORIZONTAL USOS CORRECTOS - VERSION VERTICAL

El logotipo tanto en su version horzontal como vertical, no deberia rotarse, camblarlos colores Esta version del logetipe es para aplicar en formatos mas pequenos en donde la version horizontal
corporativos, reduciar 0 ampiiar su escala harizontal y vertical (teda ampliacion o reduccién no se pueda usar. Se prescinde de la frase de posicionamiento: Solidario Responsable Artesanal
deberd ser proporcionall, ni colccar en un fondo que comarometa su legibilidad.

Y

aaniscionn oar

MEREADO

DL MAR
'“mv o ‘P - - i

e paeta de co cakcade

ank
I g/t oad det ogo .

USOS INCORRECTOS - VERSION VERTICAL

£l logotipo tanto en su version horizontal come vertical, na debera rot:
corpo

cambiarios cnhro"

deberd ser propercional, ni colocar en un fordo que comprormele su legibilida

/Ln@/
L

Vol bss soporcizne:
establecica: paro eloge

et e onie
. abingia de o9 .

Tpogr allas Valela de colores

s companen

TIPOGRAFIA PRINC
abedelghijimnopqr slavuxyz
Q«c@oms%rsomlﬂse p e e 3
Para titulos principales y textos cortos
i “IA SECUNDARIA ABCDEFGHIIKLMNOP
QRSTUVWXYZ
Montserrat abcdefghijkimnop
qrstuvwxyz
5 ,Montse"at 1234567890
ara titulos, textos secundarios y descripciones

.. _<.°

Dalela de colores Dalela de colores

PALETA PRINCIPAL PALETA SECUNDARIA

Los colores alternativos pueden utilizarse
como complemento a los principales,
SegUN Sea necesario en ocasiones como en
material de marca.
AFEERE

i A’ A 4Ah°®

Los colores principales son representativos
de la base de identidad que quiere
reflejar el Mercado del Mar

AFFFFFF
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Direclrices de comunicacion

Material de marca

Material de marca
UNIFORMES

El uso de la imagen del Mercado del Mar en los
uniformes sirve para reforzar la identidad
corporativa y crear una imagen profesional

y coherente.

Fuente: Elaboracion propia, 2024.

Direclrices de comunicacion
LAS DIRECTRICES DE COMUNICACION SE BASAN EN:

ono
Cercanoy emotivo, dirigido a clientes interesades en apoyar la iniciativa y
en la frescura o calidad de los productos.

Lenguaje:
Claro, directo y respetucso, utilizando el "ustedeo” para mantener una
comunicacion accesible y profesional,

Mensajes Clave
Resaltar siempre |a contribucién al realizar la compra de productos
provenientes de técnicas de pesca artesanal de pequeiia escala, se desea
despertar las emociones y sentimientos de |z audiencia por medio de
diferentes formatos de contenido.

Material de marca

PAPELERIA CORPORATIVA = 4

” v i MEACADO
La papeleria corporativa se utiliza para DEL MAR
tarjetas de presentacion, mensajeria, entre S s
otros; respetando la paleta de colores.

Material de marca
MERCHANDISING

£l merchandising sirve para fortalecer la
identidad y visibilidad de la marca, reforzando su
dentidad visual a través de productos y
elementos tangibles.

Pecelario
e
=

..  _ah*®
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9. Plan de Medios

A continuacion, se detallara el plan de medios a seguir para la campafia del Mercado del

Mar durante el periodo de 2025.

Tabla 7. Plan de medios para la propuesta

Plan de Medios para la propuesta del Mercado del Mar

Empresa Mercado del Mar
N Campana Sabores del mar,
Campaiia . . .
historias que alimentan

Periodo Febrero a Junio 2025

MEDIOS/MES | FEBRERO MARZO ABRIL MAYO TOTAL MENSAJES P‘(,"‘:’*"“:s TOTAL
Semana o) s]al 2 afals|of2]a]alifz2]3]alr]2]3]4a]s

Medios Digitales
Instagram g afa el 21 ¢24.000 | ¢120.000
Facebook a2z ] 23 @24.000 | ¢120.000
WhatsApp R A AR R EA R R R R RN RR R ERE 23 @0 ¢0
Total 67 @48.000 ¢240.000

Inversion Total

240.000

Fuente: Elaboracion propia, 2024.

10. Cronograma
A continuacidn, se demuestra el cronograma de la propuesta para los meses de febrero a junio
2025 con las actividades correspondientes a cada mes, las tacticas a implementar, la cantidad de

contenidos, el presupuesto y la persona responsable de la tarea.
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Tabla 8. Cronograma de la propuesta

Cronograma de la propuesta para el Mercado del Mar

Febrero

Marzo

Abril

Mayo

Mes

Actividad Prioritaria Ticticas Cantidad de C id Presupuesto Responsable
LT et o e o G o I;;jf“” T B | (e €60.000 Publicista
1. Paquete de Disefio y Creacion de disefios para . e dendt - Disefiador
Publicidad publicaciones C piezacde Snio 200 Publicista
3, Planificacion de Participacion | Preparacion de materiales ek i Publicista
en Ferias y Eventos promocionales . _Sla.nd B Dusfio de la empresa
- 150 brochures

1. Publicidad en Redes Sociales  (Continuacion de campafia en redes (4 publicaciones (1 x semana) £60.000 Publicista
1. Paquete de Disefio y Creacion de contenido para la . - dendt - Disefiador
Publicidad campafia Coealides) (AL Publicista

S L Publicista
“E" e et et I €135.000 Dusiio d 1 empresa

ventos
Encargado de ventas
L o e et T || e e TS 4 publicaciones (1 x semana) €60.000 Publicista
educativas v de marca
1. Paquete de Disefio y Creacion de contenido para la - e 1 Disefiador
Publicidad campaiia i pecasiiedie il SALIELD Publicista
3. Evaluacion de Estrategia de T . I Equipo del Mercado
T T Anilisis de impacto en ferias Informe de resultados - del Mar
L R e S e ||y T iy 4 publicaciones (1 x semana) £60.000 Publicista
campafias

2. Paquete de Disefio y Creacion de contenido para la - o - Diszfiador
Publicidad campaiia Cpeaicitany LA Pubicista
3. Segnimiento de Resultados de (Medicion de clientes v ventas e Equipo del Mercado
Feriae arare Informe de resultados del Mar
4. Mejora en Sefializacion del Instalacion d rotulacién n &l local |- £320.000 Duefio del Mercado del
punto de venta Mar
1. Publicidad en Redes Sociales mm:f‘” delacampafia en redes |, publicacionss (1 % semana) £60.000 Pubticista
1. Paquete de Disefio y Creacion de disefios de cierre de . . Disefiador
Publicidad = 6 piezas de disefio £200.000 Publicista
& e Bl e et | e g Informe genral . ﬁm‘m B

Fuente: Elaboracion propia, 2024.
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11. Presupuesto
A continuacion, se adjunta el presupuesto total para la propuesta en los meses de febrero a

junio 2025 con el servicio, monto unitario, monto mensual y el monto total.

Tabla 9. Presupuesto de la propuesta

Presupuesto de la propuesta para el Mercado del Mar

Presupuesto total del Plan de Mercadeo para el Mercado del Mar (Febrero - Junio 2025)

Servicio Monto Unitario Monto Mensual TOTAL
. . . i ) y a hieteria datrie e . Publicidad en Redes Sociales:
Contenido educativo v emocional en relacion a la pesca artesanal v 1a historia detrds de cada uno de sus 15.000 5 1 dia semanal por | €60.000 por mes 300,000
productos mes
Disefiador:
Disefios Generales: Diseflador:
€35.000 5 2 plezas Disefios Generales:
mensuales €85.000
AP Dizefios Adicionales Disefios Adicionales:
Paquete de disefio v publicidad 30,000 5 2 piezas 30,000 1.000.000
adicionales mensuales
Publicista: Publicista:
£83.0000 (monto fijo £83.000
menzual)
Calendarizacion de fechas v festividades importantes para el Mercado del Mar No tiene costo No tiene costo No tiene costo
Inclugion de un programa de fidelizacion para log clientes del Mercado del Mar No tizne costo No tiene costo No tiene costo
Mejora de la comunicacion y ventas por WhatsApp No tizne costo Ne tiens costo No tiene costo
Stand del Mercado del Mar:
£83.000
Participacion del Mercado del Mar en ferias y eventos Bannzr Roller Up: No tiene costo €135.000
€20.000
Brochuras x 130
€30.000
Mejora en la sefializacion del punto de venta presencial del Rotulacion sin lnz: S
Mercado del Mar €30.000 No tiene costo ce00m
SUBTOTAL 1,515,000
IVA (13%) €196.950
TOTAL PRESUPUESTO CLT11.950

Fuente: Elaboracion propia, 2024.
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CAPITULO VII. ANEXOS

Figura 27. Género de los clientes

¢Cual es su género?
30 respuestas

@ Masculino
@ Femenino
@ Prefiero no decirlo

Figura 28. Edades de los clientes

¢Cudl es su edad cumplida?
30 respuestas

@ De 25 a 35 afios
@ De 35 a 45 afios
@ De 45 a 55 afios
@ De 55 arios en adelante

103



Figura 29. Lugar de residencia de los clientes

¢Cuadl es su lugar de residencia? (Respuesta corta)

30 respuestas

6

2
13,431 (B33 %)M (3,413,193,4 (3 343,431 (3@ (31 B34 (3R BABA R (B AB,4 3433

0
Barrio Escalante Curridabat Heredia Piedades de S... San Isidro de H... San Pedro Za...
Cartago Guadalupe Montes de oca  Sabilla de Mont... San Miguel de...  San Rafael de...

Figura 30. Calificacion del proceso de pedido

En una escala de 1 a 5 ;Cémo calificaria |a facilidad del proceso de pedido en el Mercado del Mar?

Siendo 1 la mas baja y 5 la mas alta puntuacion
29 respuestas

30
20
10
0 (0 %) 0(0 %) 1(3,4 %)
0 | |
1 2 3 4 5
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Figura 31. Tiempo de atencion al cliente

¢Ha experimentado algun tiempo de espera prolongado para recibir atencién?
28 respuestas

Si[—0 (0 %)
25 (89,3 %)
Abren a las 10 am , muy tarde 1(3,6 %)
Talvez un par de horas, p_ero no 1(3,6 %)
siempre
1(3,6 %)
0 5 10 15 20 25

Figura 32. Problemas en los pedidos

¢Ha tenido problemas con errores en sus pedidos?
27 respuestas

Si 2 (7,4 %)

No

23 (85,2 %)

Una vez tuve un problema, pero

0,
se resolvio de inmediato 1@.7%)
1(3,7 %)
Viene mal empacado (abierto) 1(3,7 %)
0 5 10 15 20 25
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Figura 33. Calificacion de la puntualidad de las entregas

Si ha utilizado el servicio, ;cémo calificaria la puntualidad de las entregas?
20 respuestas

@ Muy puntual
@ Muy impuntual
o) Regular

Encuesta aplicada a los clientes del Mercado del Mar:

¢Cudl es su edad cumplida?

¢Cual es su género?

¢Cual es su lugar de residencia?

¢COmo conocio o se enterd del Mercado del Mar?

¢Cuales productos del Mercado del Mar son sus preferidos?

¢Cual es la principal razon por la cuél elige comprar en el Mercado del Mar?

En una escala del 1 al 5 ;Como calificaria la facilidad del proceso de pedido en el Mercado del

Mar? Siendo 1 la mas baja y 5 la mas alta puntuacion.

Si ha realizado pedidos por WhatsApp, ¢como calificaria el tiempo de respuesta de los mensajes

relacionados con los pedidos?

¢Ha experimentado algun tiempo de espera prolongado para recibir atencion?
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¢Ha tenido problemas con errores en sus pedidos?

Si ha utilizado el servicio, ;como calificaria la puntualidad de las entregas?

¢Encuentra facilmente la informacion sobre los productos disponibles semanalmente?

¢Cual es su red social preferida?

¢Qué tipo de contenido le gustaria que el Mercado del Mar incluya en sus redes sociales?

¢Cudl es la red social que mas utiliza usted para dar seguimiento al Mercado del Mar?

Comentario final: Apreciamos mucho cualquier comentario adicional que ayude a mejorar los

servicios del Mercado del Mar.
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