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INTRODUCCION.

En base al predAmbulo de la normativa sobre TFG aprobado por la Universidad de Jaén el 4
julio de 2012, donde se establece que el Real Decreto 1393/2007 de 29 de octubre,
modificado por el Real Decreto 861/2010 de 2 de julio, la ordenacién de las ensefianzas
universitarias oficiales indica, en los apartados 3 y 7 del articulo 12, respecto del disefio de los
titulos de Grado, que “Estas ensefianzas concluirdn con la elaboracion y defensa de un trabajo
de fin de Grado”. “El trabajo de fin de Grado tendra entre 6 y 30 créditos, debera realizarse en
la fase final del plan de estudios y estar orientado a la evaluacion de competencias asociadas

al titulo.”

Con base a ello, el objetivo principal de este trabajo es realizar un plan de marketing sobre
una empresa ficticia a la cual he querido denominar “Mi Huerta”. Esta idea ha surgido ya que
poseo grandes inquietudes emprendedoras y estoy muy involucrada con los productos
ecoldgicos y los beneficios que los mismos poseen para las personas.

El trabajo que se presenta se organiza de la siguiente forma:

En primer lugar, el marco tedrico da respuesta a tres preguntas béasicas relacionadas con el
plan de marketing; qué es un plan de marketing, los contenidos mas relevantes y el proceso

de planificacion.

En segundo lugar, trataré el marco practico de la empresa “Mi Huerta” que comprendera su
descripcion, analisis interno y externo de la misma, el diagnostico de la situacion a través del
analisis DAFO, la fijacion de objetivos de la empresa, la eleccion de las estrategias de
marketing a aplicar en la misma, la definicion de los planes de accion teniendo en cuenta las
cuatro principales variables conocidas como las “4 P”: producto, precio, distribucion y
comunicacion, el presupuesto necesario en la empresa y el control que se va a seguir en la

misma.

En definitiva, la principal finalidad es realizar un plan de marketing lo mas fructifero posible.



RESUMEN/ABSTRACT

El presente Trabajo Final de Grado muestra un Plan de Marketing para la creacion de una
empresa dedicada a la venta de productos ecoldgicos y el servicio de transporte de los mismos
al lugar que indiquen los clientes. El nombre comercial es “Mi Huerta” y las instalaciones

principales se encuentran en Arjonilla, un municipio de la provincia de Jaén.

La creacion de este modelo de negocio es debido a la inexistencia actual de una empresa con
estas caracteristicas, pero conlleva una importante diferenciacion respecto a otras empresas
del mismo sector. Esta idea empresarial es una novedad en la provincia de Jaén y conllevara

una revolucion en la forma tradicional de comercializacion de estos productos.

Desarrollaremos nuestro plan de empresa minuciosamente a traves del andlisis del sector
nacional y autonomico, del proceso de investigacién comercial utilizando tanto técnicas
cuantitativas como cualitativas, la realizacion de un analisis estratégico del entorno y del

interior de la propia empresa y teniendo en cuenta las variables del marketing mix.

The actual Final Degree Proyect represents a Marketing Plan for the creation of a company
dedicated to the sale of ecological products and the transport service of the same to the place
indicated by the customer. The commercial name is “Mi Huerta” and the main facilities will

be located in Arjonilla, a village in the Jaen’s province.

The creation of this new business is due to the current inexistence of a company with similar
characteristics, but it entails an important differentiation with respect to other companies in
the same sector. This business idea is a novelty in the Jaen’s province and will lead to a
revolution in the traditional way of marketing these products.

Through the analysis of the national and/or regional sector, from the commercial research
process using both quantitative and qualitative techniques, the realization of a strategic
analysis of the environment and the interior of the company itself and the marketing plan of

all the marketing mix variables, we will develop our business plan meticulously.



1. EL PLAN DE MARKETING.

1.1. Qué es un plan de marketing.

Para definir este concepto se pueden encontrar multitud de definiciones. Todas ellas lo
consideran una herramienta utilizada por las empresas orientadas al mercado, que

pretenden conseguir enfocar su producto, empresa 0 marca.

Una de las principales definiciones es la que establecio Sanz de la Tajada, S.A.
(1974): “El plan de marketing es un documento escrito en el que, de una forma
sistemética y estructurada y previos los correspondientes analisis y estudios, se
definen los objetivos a conseguir en un periodo de tiempo determinado, asi como se
desarrollan los programas y los medios de accidn que son precisos para alcanzar los
objetivos enunciados en el plan previsto”. En esta definicion se pueden encontrar tres

caracteristicas fundamentales que posee todo plan de marketing.

La primera caracteristica hace referencia a su forma ya que todo plan de marketing se
encuentra escrito, tiene presencia material y fisica. Esta caracteristica es muy
importante ya que si este documento no existiera, complicaria mucho su puesta en

practica.

Las otras dos caracteristicas hacen referencia al contenido del plan de marketing que
se encuentra siempre “sistematizado y estructurado” y define aspectos basicos como la
responsabilidad y el control, junto a los procedimientos a seguir para llevarlo a cabo.
Establece las metas a las que la empresa quiere llegar, plasmadas en tacticas concretas
de marketing. Para que el plan de marketing pueda conseguir el éxito es muy
importante que los planes de los distintos departamentos que componen la empresa se
encuentren vinculados, y se muestren entre si un continuo apoyo a través del

establecimiento de unos beneficiosos recursos organizacionales.

Ademas de estas tres caracteristicas, Sainz de Vicufa (2015) establece que se debe
afiadir otra caracteristica méas. Esta hace referencia al entendimiento del plan de
marketing como un seguro previsor del riesgo inherente al mundo comercial y las

decisiones que se llevan a cabo.



1.2. Contenidos mas relevantes de un plan de marketing.

Los contenidos mas relevantes de un plan de marketing son; la investigacion, tanto del
entorno, competencia y los distintos segmentos del mercado, y las relaciones internas
y externas de la empresa, relaciones que deben tener un continuo y reciproco
intercambio de informacion. Todo esto para conseguir el principal objetivo que
comparten todos los planes de marketing; su claridad y su descripcion exacta para

conseguir su eficaz aplicacion.

Como punto de partida es muy importante analizar los datos internos de la empresa
para establecer una comparacion respecto a la competencia y definir los principales
problemas, amenazas y oportunidades, que pueden encontrarse. Las investigaciones
realizadas en el mercado son de gran ayuda y proporcionan una mayor experiencia de
los especialistas, conllevando a una mejor toma de decisiones gracias al conocimiento

que ello reporta de los requerimientos y expectativas de sus clientes.

En cuanto a las relaciones, tanto internas como externas, de la empresa son muy
importantes para conseguir el éxito de la empresa y deben ser tenidas en cuenta al

realizar el plan de marketing.

Las relaciones internas son todas aquellas producidas dentro de la empresa; la forma
en que trabaja el personal y se relaciona con otros departamentos de la misma creando
recursos organizacionales para conseguir la satisfaccion del cliente. Incluidas en las
relaciones externas se encuentran la forma de relacionarse con proveedores, Socios y
distribuidores. No pueden obviarse las relaciones que la empresa establece con otros

organismos como el gobierno, la sociedad y los medios de comunicacion.

Por todo ello, la labor de elaboracion de un plan de marketing es ardua, necesita de
colaboracidén, debe ser juiciosa y seguir un proceso dividido en distintas etapas.
Aunque he de decir que no todos los planes de marketing son igual de extensos, tienen
la misma duracidn, ni son elaborados por la persona que ocupa un puesto determinado

en todas las empresas.

Las pequefias empresas suelen crear planes de marketing cortos y sin formalismos. En
estas empresas el encargado de la elaboracion se identifica, en la mayoria de los casos,
con el puesto del gerente y en las Pymes el encargado suele ser el director comercial o

de marketing.



En empresas mas grandes se requieren planes mas elaborados y estructurados y se
pueden realizar varios planes de marketing, unos mas concretos integrados en uno
comun general. Por ejemplo, el director de producto puede encargarse de elaborar un
plan para su linea de productos que se incluya en un plan general de marketing

realizado por el director de marketing.
1.3.Proceso de planificacion.

Segun el autor y los criterios seguidos por el mismo, pueden existir variaciones en la
consideraciéon de las distintas etapas, aunque segin Sainz de Vicufia (2015) todos

distinguen:

Una primera fase de analisis y diagndstico de la situacion, una segunda fase de
decisiones estratégicas en las que se incluye; la formulacién de los objetivos a
alcanzar por la empresa y la elaboracion y eleccion de las estrategias a seguir por la
misma y por Gltimo la tercera fase de decisiones operativas como planes de accion o la

determinacion del presupuesto de la empresa.
1.3.1. Analisis de situacion

Se pueden destacar un analisis externo a la empresa es decir, un analisis del
mercado donde opera la empresa, y un analisis interno de la misma. En la

siguiente figura se representa de forma esquematica el analisis de situacion.



Graéfico 1. Esquema del analisis de situacion.
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Fuente: Elaboracion propia

1.3.1.1.AnaAlisis de situacién externo.

Segln Sanchez Herrera (2010), el proceso de analisis se puede sintetizar en las
siguientes cinco etapas’:

1. Revision e investigacion: Se recopilan datos relevantes acudiendo a
distintos tipos de fuentes entre las que se pueden distinguir fuentes primarias y
secundarias.

Las fuentes primarias son inexistentes por lo cual se deben explorar por
primera vez esto se conoce como ‘“‘investigacion comercial”. Las fuentes
primarias pueden ser cualitativas o cuantitativas. Segin Sanchez Herrera, las
cuantitativas son estadisticamente representativas pero son indtiles sin las
cualitativas.

2. Clasificacion y depuracion: Trata de diferenciar entre informacion util
e informacion inatil ademas de eliminar incongruencias que puedan

encontrarse en los datos recogidos.

! Adaptacioén de J.P. Logan: Economic Forecasts, Decision Processes, and type of Plans. Columbia



3. Generalizacion: Se utiliza para descubrir relaciones entre los datos
utilizando para ello herramientas estadisticas.

4. Diagnostico: Se investigan las causas de las relaciones que se
encuentren en la fase de generalizacion.

5. Prondstico: Estudiar las consecuencias para el caso de no cambiar las

medidas que se han venido tomando.

1.3.1.1.1. Anadlisis del entorno.

Como se puede ver en el grafico anterior, este analisis se ha consolidado en tres

aspectos clave:

a) Andlisis del entorno econémico.
Principalmente en este analisis se estudian los factores econdémicos pero hay
que tener en cuenta que como se ha demostrado con la experiencia, estos
factores no afectan de igual modo a las empresas.
Segun Sanchez Herrera (2010), situaciones potencialmente negativas para una
compafiia pueden ser oportunidades de mercado para otras cuya situacién les
permite afrontarlas con méas garantias. Asi toda situacién que afecte a una
empresa no puede ser analizada de forma individual sino que tiene que
analizarse en un contexto formado por el conjunto de empresas que compiten
en un mismo producto-mercado?.
Los principales factores econémicos que segin Sanchez Herrera (2010) se
analizan en este contexto son®:

- Inflacion.

- Producto Interior Bruto.

- Ahorro.

- Politica fiscal.

- Tipos de interés.

- Expectativas y tendencias economicas.

2 Como concepto de “producto-mercado” entendemos la unidad de andlisis competitivo que pertenece a un
mercado y esto condiciona a las politicas y estrategias de las compafiias que compiten en él.

% Se deben estudiar estos factores tanto nacionalmente como internacionalmente debido a la creciente
globalizacién de los mercados.



El principal objetivo que tienen las empresas, dado que no pueden controlar
estos factores, es adaptarse a estos factores econdmicos mejor que los

principales competidores de la misma.

b) Analisis del entorno social y cultural.

La Real Academia de la Lengua Espafiola define cultura como el “conjunto de
modos de vida y costumbres” que se dan en una zona geografica determinada.
Tanto el entorno social como el cultural son imprevisibles. Por ello es muy
importante estudiarlos detenidamente y las posibles consecuencias de las
decisiones que se pretendan tomar.

Anélisis del entorno politico y legal.

Para realizar este analisis se debe tener en cuenta la coyuntura politica y el
conjunto de legislacion que pueda afectar a las actividades de la organizacion.
Con el andlisis acertado de estos entornos, la organizacion puede obtener una
importante ventaja competitiva que le permita adelantarse a las posibles

amenazas que de los mismos se deriven.

1.3.1.1.2. Andlisis del mercado.

Como sefala Sanchez Herrera (2010): “Ninguna empresa que no conozca con
profundidad el mercado en el que opera tiene la mas minima posibilidad de

permanecer en ¢él” (p.66).

Para analizar correctamente el mercado se deben tener en cuenta los patrones

de conducta referidos al ambito de la comercializacion.

Para estudiar el concepto de mercado de referencia podemos utilizar el modelo
que proporciona el autor Abell segun el cual este concepto se puede representar

mediante un espacio en tres dimensiones correspondientes a:
1. Grupo de clientes a los que se satisfacen sus necesidades. (;A “quién”?)
2. El conjunto de funciones y necesidades que se satisfacen. (;El “qué”?)

3. Latecnologia que se utiliza. (;”C6émo™?)
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Gréafico 2. Dimensiones del mercado.

Funcion o necesidades

Grupo de clientes

Tecnologias

Fuente: Elaboracién propia

Segun J.J. Lambin (1991), “la eleccion del mercado de referencia implica la
participacion del mercado total en subconjuntos homogéneos en términos de
necesidades y de motivaciones de compra, susceptibles de constituir mercados

)

potenciales distintos.’

Segun J.J. Lambin (1991), hay tres estructuras distintas teniendo en cuenta las

dimensiones del mercado:

- El producto-mercado: lo conforman un grupo de clientes, varias
funciones y una tecnologia especifica.

- El mercado: lo constituyen un grupo de tecnologias y una funcién y
grupo de clientes concretos.

- Una industria: una tecnologia independientemente de las funciones y

grupo de clientes.

El producto-mercado equivale a la idea de “unidad estratégica de negocio™

. Hay
que tener en cuenta que los mercados son dindmicos y cambiantes por lo que
tenemos que estudiarlos continuamente y con detenimiento antes de establecer

nuestra estrategia.

Los denominados productos-mercados pueden dividirse en determinados

segmentos®. Se pueden utilizar distintos criterios para realizar la segmentacion: la

* La unidad estratégica de negocio (UEN) es un conjunto de actividades para las que la empresa sigue una
estratégica coman.

® Denominados “nichos” que representan un grupo pequefio de clientes los cuales comparten caracteristicas y no
posee de la suficiente entidad para formar un segmento.
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zona geografica, caracteristicas sociodemograficas (edad, sexo, renta...) o

actitudes, tipos de vida y personalidad de los distintos tipos de clientes.

Una vez realizada la segmentacion la empresa debe optar por atender
personalmente al cliente  ofreciéndole un  producto personalizado
(hipersegmentacidn) o realizar una misma oferta para todo el mercado (marketing
en masa). En el siguiente grafico se pueden observar los distintos niveles de
segmentacion posibles por la empresa.

Grafico 3. Niveles de segmentacion

Niveles de segmentacion

SN

Segmentacion Marketing

Marketin
g delmercado de masas

personalizado

. :> Minima
Maxima
< segmentacion

segmentacion

Fuente: Elaboracion propia

Siguiendo el esquema de analisis de situacion externo para realizar la
segmentacion hay que tener en cuenta tanto el analisis del consumidor como el

analisis de ventas.

Para estudiar el comportamiento del individuo se tienen en cuenta diferentes
variables y las interrelaciones entre las mismas formando modelos. Habitualmente
en marketing estos modelos han seguido su clasificacion teniendo en cuenta su

propésito y estructura®.

Estos modelos deben ser utiles, ayudando a la empresa en la toma de decisiones

reduciendo el riesgo de error (no se elimina) y su complejidad.

Los motivos de la utilidad del modelo se pueden organizar en tres tipos, siguiendo

los elementos que constituyen las conductas del consumidor:

® G.L. Lilien y P. Kotler (1990), Toma de decisiones en mercadotecnia. Un enfoque a la construccién de
modelos, México, Editorial Cecsa.
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1. Elindividuo: Los consumidores son heterogéneos, es decir, no tienen las
mismas caracteristicas.

2. Comportamiento: Segun Sanchez Herrera (2010), algunas variables que
se deben tener en cuenta son el habito, riesgo y el interés de los
consumidores en los resultados o del producto puesto que estas variables
definiran la mayor o menos implicacion del consumidor en el proceso de
decision.

3. Entorno: Segun Sanchez Herrera (2010), los contextos de consumo y

compra son diferentes.

La elaboracién de estos modelos conlleva el seguimiento de una serie de etapas

para garantizar que el modelo es el més adecuado conforme a las circunstancias.

Por otro lado, el volumen de ventas implica un estudio detallado de los elementos

cuantitativos.

El mercado potencial y demanda global son conceptos interrelacionados entre si.
Segin Séanchez Herrera (2010), implica “conocer el tamafo, estructura y

crecimiento del mercado y de los segmentos que lo componen”

F. Bouquerel ha realizado una clasificacion de mercados que graficamente se

puede representar:

13



Grafico 4. Clasificacion de mercados de Bouquerel.
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Fuente: Elaboracién propia

= Los no consumidores absolutos son todos los consumidores que no
compran el producto ni poseen las caracteristicas (necesidad o deseo) para
que en la etapa de analisis lo consuman.

= Los no consumidores relativos son aquellos que todavia no compran el
producto aunque agrupan las caracteristicas para que en un determinado
momento lo hagan.

= El mercado actual tanto de la empresa y la competencia es la suma de
las unidades vendidas de un producto-mercado en una zona geogréafica
concreta y en un tiempo determinado.

= El mercado potencial incluye a todos los consumidores que pueden
convertirse en un fututo en clientes de la empresa.

Antes de analizar las cuotas de mercado primeramente se debe definir su

concepto.

La cuota de mercado es el conjunto de individuos que consumen productos o

servicios de una empresa.’

" En la practica no se le presta demasiada atencién para la que realmente merece.
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La cuota de mercado se determina por la siguiente formula:

_Ventas de la empresa en el mercado

Cuota de mercado =

Ventas del mercado

Es necesario comprobar que el valor de cuota de mercado obtenido representar

fidedignamente la situacion.

Otro estudio para analizar el mercado es el de los indices de mercado. Los indices
de mercado se pueden definir como la capacidad, en un concreto ambito
geografico, de compra. Esta capacidad es medida por datos provenientes de
estadisticas® acerca de la venta de un determinado producto o prestacién de

Servicios.

Estos indicadores son muy Utiles (siempre que se complementen con otros datos
que nos proporcione el mercado) y utilizados en marketing ya que segin Sanchez

Herrera (2010), son faciles de interpretar, accesibles y tienen un bajo coste.

Hay una gran variedad de indices. Segun Sanchez Herrera (2010), el indice mas
integro es el indice de la Economia Espafiola que retine mas de 50 variables y es

publicado por el Instituto Nacional de Estadistica (INE).
1.3.1.1.3. Anadlisis de la competencia.

Segln Séanchez Herrera (2010), existen 4 formas para definir la competencia de

una empresa:

% En forma de producto: empresas cuyos productos poseen caracteristicas
muy parecidas, satisfacen las necesidades de un mismo segmento del
mercado. Un ejemplo son las empresas que venden agua embotellada
sin gas.

+«+ En categoria de producto: productos con semejantes caracteristicas pero
no tiene la misma presencia debido a sus marcas. Un ejemplo es el agua
embotellada en general.

%+ Competencia genérica: solucionan la misma necesidad basica. El

ejemplo en este caso, tomando el ejemplo anterior, serian las bebidas.

8 Estos datos son elegidos por ldgica por lo cual no garantizan que sean realmente variables que influyen en la
venta.
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+«» Competencia de los productos o servicios por el presupuesto total

disponible.

Tabla 1. Niveles de competencia e implicaciones para el marketing.

Nivel de competencia Tareas de marketing

Convencer al segmento de mercado de
Forma de producto que la marca propia es mejor que
cualquiera otra de las que constituyen

la misma forma de producto.

Persuadir a los consumidores de que la
Categoria de producto forma de producto elegida por la

empresa es la mejor en su categoria.

Convencer al mercado de que la
Genérica categoria de producto que fabrica la
empresa es la mas deseable para
satisfacer la necesidad genérica.

Informar a los consumidores de que
Presupuesto invertir en ese producto genérico es el
modo mas satisfactorio de gastar el
presupuesto disponible.

Fuente: J.L. Munuera y A.l. Rodriguez (2007).

Segun Sanchez Herrera (2010), los puntos mas importantes para estudiar la

competencia podrian ser:

e Datos generales de la empresa como su historia, organizacion funcional,
estructura financiera y estrategias que lleva a cabo.

e Productos de la competencia y sus caracteristicas tanto fisicas como en
su dimension comercial.

e Organizacion de la empresa: funcional, volumen, etc.

e Distribucion comercial: volumen de ventas, participacion por canales,

etc.
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e Comunicacion: estrategias, inversiones en publicidad, etc.

Existen multitud de fuentes para obtener esta informacion, algunas de ellas sin
ningun coste. Algunas de estas fuentes pueden ser: los propios clientes, visitas a la

empresa, prensa especializada, test ciegos®, informes comerciales, etc.
1.3.1.2.Analisis de situacion interno.

Dentro de este analisis se determinan las caracteristicas internas de la

organizacion. (Ver grafico 1).

Para realizar este analisis contamos con informacion mas disponible y sin

préacticamente coste alguno.
Los aspectos que se deben estudiar en el andlisis interno son:

o Datos de la empresa.

o Producto.

o Precio.

o Organizacion comercial.
o Distribucion.

o Comunicacion.

Si los comparamos con los puntos mas importantes para estudiar la competencia
de la pagina anterior podemos observar que coinciden. Por ello debemos conocer

a la competencia como a nuestra propia empresa.
1.3.1.3. Analisis DAFO.

La analizacion de la situacion interna y externa de la empresa conllevan unas

conclusiones respecto a las mismas.

Para estas conclusiones es usual utilizar el analisis DAFO. Segn Sanchez

Herrera (2010), es util ya que:

a) Resume los conocimientos obtenidos.

% Se determina la preferencia de los consumidores teniendo en cuenta las caracteristicas propias del producto
como su sabor o el olor ocultandole al consumidor cualquier marca identificativa del producto.

Y DAFO es un acrénimo de las palabras: Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades. En inglés SWOT:
Strengths, Weaknesses, Opportunities y Threats.
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b) Resalta los aspectos mas importantes.
c) Ordena la informacion para hacerla comprensible a las personas que

forman la organizacion.

No existe un documento estandar para realizar el analisis DAFO por lo que existe

libertad para determinar su forma y presentacion.

Las oportunidades y amenazas provienen del analisis de situacion externo,

mientras que las debilidades y fortalezas del analisis de situacion interno.

2. DESARROLLO DEL PLAN DE MARKETING DE “MI HUERTA”.
2.1. Descripcion de la empresa.

La empresa a desarrollar dedica su actividad a ofrecer a todos los ciudadanos la
posibilidad de comprar frutas y verduras frescas, huevos, especias, frutos secos y
aceite de oliva directamente al productor (agricultor) a través de una pagina web y la
compra realizada sea enviada al cliente en la direccion y momento del dia que este
sefiale. Ofreciéndole al cliente un producto fresco, sano y de calidad, ya que se
establece un plazo de 24 horas maximo desde que se recolectan las verduras y frutas
hasta que llegan al cliente final.

Ante la importante despoblacién rural™

, la Union Europea, en los afios 60 y 70,
intentd implantar nuevas actividades. Un ejemplo de ello fue: el turismo en pueblos,
no dando esto resultados positivos incluso segun Vifias, A. (2018) conllevé una

pérdida de identidad de estos pueblos.

Por ello es importante apostar por una reactivacion del empleo en zonas rurales
mediante la actividad agricola aplicando métodos sostenibles para proteger la tierra.
Como sefiala Vifas, A. (2018), recuperar las redes locales frente al poder de las

multinacionales, “lo agroecologico frente a lo agroindustrial”.

Hoy en dia los consumidores valoran mas la importancia de los productos ecolégicos.
En concreto, hay estudios que avalan el crecimiento del sector que a pesar de la crisis,

segun el Informe del Sector Ecoldgico en Espafia en 2018 que realizo la empresa

EcoLogical®?, las familias en Espafia han aumentado su gasto en productos

1| os datos provenientes de la Federacién Espafiola de Municipios y Provincias (FEMP) sefiala que cada afio
desciende la poblacion de las zonas rurales alrededor de 45.000 habitantes.
12 Ver Informe en pégina web: www.ecological.bio/es/sectorbio2018
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ecolégicos™ en un 11,73% entre 2015 y 2016. Y dentro de los productos ecoldgicos

mas consumidos se encuentran los vegetales, frutas, huevos y lacteos.

Las instalaciones principales de nuestra empresa se ubicaran en Arjonilla, un pueblo
jiennense que se encuentra en el oeste de la provincia. Este municipio cuenta con una
importante tradicion en agricultura y de ahi el importante nimero de huertos que

existen.

Los consumidores a través de la pagina web de la empresa (www.mihuerta.es) podran
realizar el pedido de los productos con imégenes exactas del producto a recibir y el
precio de los mismos, con diferentes alternativas de productos provenientes de
distintas huertas. La empresa “Mi Huerta” se encargara diariamente de hacer el pedido
a los productores para que el cliente reciba su pedido en el momento del dia (mafiana o
tarde) elegido. Se garantiza un periodo méaximo de 24 horas desde que las frutas y
verduras son recolectadas hasta que llegan al lugar especificado por el cliente para

realizar la entrega.

Una vez el cliente reciba el pedido podra evaluar su experiencia con la empresa para

asi servir de experiencia a otros posibles clientes potenciales.

Asi la empresa establecida en Arjonilla repartird sus productos a las principales areas
geograficas situadas a menos de 80 km de la misma. Estas areas geogréaficas son

Cordoba, Linares, Andujar y Jaén.
Las razones principales que me han llevado a realizar esta idea de negocio son:

- Laausencia de un negocio con estas caracteristicas en Jaén.

- Crear empleo joven en zonas de despoblamiento rural.

- Ofrecer productos ecoldgicos de calidad a la poblacién.

- Solucionar el problema de muchos consumidores que no poseen del tiempo
necesario para realizar la compra en superficies fisicas por sus horarios de trabajo.
A través de la pagina web podran realizar su pedido en poco tiempo y la empresa
se encarga de llevarlo a la direccion y momento del dia seleccionado.

- Recuperar redes locales.

3 Como definicién de productos ecolégicos me refiero a aquellos productos que se obtienen mediante métodos
agricolas que respetan el medio ambiente, se respetan los ciclos naturales de estos productos sin alteraciones.
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- Ofrecer al productor y consumidor, mediante asambleas, la posibilidad de
establecer un precio justo para ambos.

- Aprovechar los recursos y capacidades del municipio de Arjonilla.

2.2.Analisis Externo.

2.2.1. Delimitacion del mercado de referencia.
Para la delimitacion del mercado de referencia voy a utilizar el Modelo de Abell.

De acuerdo a las tres dimensiones del Modelo, la segmentacion del mercado es la

siguiente:

e Necesidades/funciones a satisfacer: por un lado, considerando a los clientes
entre las principales necesidades a satisfacer es la preocupacion por el
consumo de frutas y verduras ecoldgicas y de calidad y el ahorro de tiempo a la
hora de realizar la compra por la pagina web.

Por otro lado, contribuir a la creacién de empleo joven en zonas rurales y
ofrecer a los productores la posibilidad de vender sus productos a un precio
justo.

e Grupo de clientes: el principal grupo de clientes son aquellos preocupados por
su salud, la comida saludable y la importancia de los productos ecolégicos y
aquellos que por su trabajo no disponen del tiempo suficiente para hacer la
compra de los mismos. Por tanto la empresa va a utilizar una segmentacion
hacia los clientes que posee las citadas caracteristicas dejando de un lado el

marketing masivo**,

e Tecnologia empleada: se utilizara una pagina web donde los clientes realizaran
su pedido, un programa informéatico que contabilizara la actividad econémica

de la empresa.

% No se realiza una segmentacién del mercado y ofrece al mercado una misma oferta y estrategia para llegar a
las méximas personas posibles.
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Grafico 5: Modelo de Abell de la empresa “Mi Huerta”
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Fuente: Elaboracion propia

2.2.2. Macroentorno.

Para analizar el macroentorno de la empresa utilizaré el analisis PESTEL teniendo
en cuenta distintos factores como son los: politicos, econémicos, sociales,

tecnoldgicos, medioambientales y legales.

El analisis PESTEL permite detectar el impacto que producen los factores externos
a la empresa, sobre los cuales la empresa no tiene control, que pueden afectar a la

misma.

e Factores politicos: la situacion politica espafiola actual no se encuentra

atravesando su mejor etapa. Los numerosos casos de corrupcion desvelados en
los dltimos afios han propiciado el descontento de la poblacion y su
desconfianza especialmente hacia los tradicionales partidos politicos. A esta
situacion tan inestable hay que sumarle el surgimiento de brotes
independentistas y de extrema derecha. La falta de acuerdo sobre temas que
preocupan a los espafioles. Una cuestion que permanece muy ligada a esta
situacién es el descenso de inversion en nuestro pais, por esta inestabilidad

politica.
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e Factores econdmicos: la crisis financiera que se produjo en nuestro pais ha

dado lugar al cierre de muchas empresas y consecuentemente al despido de
muchos trabajadores. Otros consumidores han visto reducido su salario a la vez
que su nivel adquisitivo y como principal efecto la caida del consumo.

Uno de los principales indicadores econémicos del consumo es el IPC* que
calcula el progreso de los precios de bienes y servicios consumidos en
viviendas familiares en Espafa.

Segun los dltimos proporcionados por el INE de enero de 2019 este indice para
Andalucia es del 0,8% lo que implica un descenso del 1,5%.

Ademas de todo ello la preocupante tasa de paro refleja la situacion actual del
pais. Teniendo en cuenta la Ultima Encuesta de Poblacién Activa (EPA)
realizada trimestralmente por el INE'® sobre los datos obtenidos del cuarto
trimestre de 2018, el nimero de parados sigue superando las 3 millones de
personas, en concreto, son 3.304.300 parados, el 14,45% del total de poblacién
espafiola. Y més concreto, en nuestra comunidad autdnoma (Andalucia) la tasa
de paro se eleva a un 21,26% siendo la tasa de paro juvenil un 45,09%, tasa
muy elevada y a la vez preocupante.

e Factores sociodemogréficos: la pirdmide poblacional en la actualidad se

encuentra “deformada”, es decir, no tiene forma piramidal. Esto es debido a
que en Espafia existe un alto porcentaje de poblacidn que se encuentra entre los

treinta y cinco y los cincuenta y cinco afios.

15 Es elaborado anualmente por el Instituto Nacional de Estadistica.
18 E| Instituto Nacional de Estadistica es un organismo auténomo cuya principal funcion es realizar los servicios
estadisticos de la Administracion General del Estado y del control y supervision de los procedimientos.
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Se debe tener en cuenta la distribucion geografica de la poblacion que se
encuentra centralizada en las grandes ciudades o en su alrededor, es decir,
existe una creciente despoblacion rural.

Factores tecnoldgicos: la tecnologia tiene a medida que pasa el tiempo mas

importancia en la sociedad. Se avanza de una forma desmesurada en este
aspecto. Las redes sociales han revolucionado la forma de comunicarnos. Tanto
es asi que Espafia se ha establecido en los primeros puestos de la Unidn
Europea tanto en el uso de las redes sociales como en el consumo a través de
Internet.

Segn los ltimos datos del estudio realizado por Hootsuite'’ y la agencia “We

1”8 en Espafia 43 millones de personas poseen acceso a internet lo

are Socia
gue supone un 93% de la poblacion espafiola.

Factores medioambientales: en Espafia, como en el resto del mundo, no

estamos concienciados de la importancia del medioambiente.
Un informe publicado por Seo/Birdlife sobre Gobernanza Ambiental en Esparia
en 2018 establece que en el Congreso de los Diputados teniendo como

referencia el periodo entre 2011 y 2016 el medio ambiente s6lo ha sido tratado

Y Hootsuite es la plataforma mas utilizada en todo el mundo de gestion de redes sociales.
18 Agencia creativa especializada en social media.
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un 0,44% respecto a otros temas. Este estudio también sefiala el elevado
numero de expedientes por incumplimientos de la legislacién ambiental.

Factores legales: respecto a la legislacion que debemos tener en cuenta

referente a nuestra actividad se encuentra:

- Real Decreto 381/1984 sobre la Reglamentacion técnico-sanitaria del
comercio minorista de alimentacion.

- Ley 34/2002, de 11 de julio, de servicios de la sociedad de la informacién y
de comercio electronico.

- Reglamento (CE) 834/2007 del Consejo, sobre produccion y etiquetado de los
productos ecoldgicos y por el que se deroga el Reglamento (CEE) 2029/91.

- Reglamento (CE) 967/2008 del Consejo de 29 de septiembre de 2008 por el
que se modifica el Reglamento (CE)834/2007 sobre produccion y etiquetado de
productos ecologicos.

- Reglamento (CE) 889/2008 de la Comision. Normas de aplicacién
Reglamento (CE) 834/2007 (produccidn, etiquetado, control).

- Reglamento (CE) 1254/2008 de la Comision de 15 de diciembre de 2008 que
modifica el R(CE) 889/2008 por el que se establecen disposiciones de
aplicacion del Reglamento (CE) 834/2007 del Consejo sobre produccion y
etiquetado de los productos ecolégicos, con respecto a la produccion
ecoldgica, su etiquetado y su control.

- Reglamento (UE) 2016/679 del Parlamento Europeo y del Consejo de 27 de
abril de 2016 relativo a la proteccion de las personas fisicas en lo que
respecta al tratamiento de datos personales y a la libre circulacion de estos
datos y por el que se deroga la Directiva 95/46/CE (Reglamento general de
proteccion de datos)

- Correccidon de errores del Reglamento (UE) 2016/679 del Parlamento
Europeo y del Consejo, de 27 de abril de 2016, relativo a la proteccion de las
personas fisicas en lo que respecta al tratamiento de datos personales y a la
libre circulacion de estos datos y por el que se deroga la Directiva 95/46/CE
(Reglamento general de proteccion de datos)

- Ley Organica 3/2018, de 5 de diciembre, de Proteccion de Datos Personales
y garantia de los derechos digitales.

Otras leyes que seran de aplicacion a nuestra empresa son:

24


http://www.boe.es/buscar/doc.php?id=DOUE-L-2016-80807
http://www.boe.es/buscar/doc.php?id=DOUE-L-2016-80807
http://www.boe.es/buscar/doc.php?id=DOUE-L-2016-80807
http://www.boe.es/buscar/doc.php?id=DOUE-L-2016-80807
http://www.boe.es/buscar/doc.php?id=DOUE-L-2016-80807
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/ES/TXT/PDF/?uri=CELEX:32016R0679R(02)&from=ES
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/ES/TXT/PDF/?uri=CELEX:32016R0679R(02)&from=ES
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/ES/TXT/PDF/?uri=CELEX:32016R0679R(02)&from=ES
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/ES/TXT/PDF/?uri=CELEX:32016R0679R(02)&from=ES
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/ES/TXT/PDF/?uri=CELEX:32016R0679R(02)&from=ES
https://www.boe.es/buscar/doc.php?id=BOE-A-2018-16673
https://www.boe.es/buscar/doc.php?id=BOE-A-2018-16673

- Ley 27/2014, de 27 de noviembre del Impuesto sobre Sociedades,
vigente desde el 1 de enero de 2015.

- Real Decreto 1514/2007, de 16 de noviembre, por el que se aprueba el
Plan General de Contabilidad, para adaptarse a la normativa contable europea
y que entro en vigor el 1 de Enero de 2008.

- Real Decreto Legislativo 1/1995, de 24 de marzo, por el que se aprueba
el texto refundido de la Ley del Estatuto de los Trabajadores, que ha sido
sufrido cambios por la aplicacion de la Ley 3/2012 de medidas urgentes para la
reforma laboral.

2.2.3. Microentorno.

El microentorno esta compuesto por todos los factores cercanos a la empresa que
son hasta cierto punto controlables por la misma y contribuyen a la satisfaccién de

los clientes.

Asi dentro del microentorno podemos diferenciar un microentorno interno
formado por las areas de la empresa como son la alta direccién, 1+D, compras,
finanzas, administracion y fabricacion; y un microentorno externo formado por

proveedores, intermediarios, clientes, competidores y grupos de intereés.

Para analizar el microentorno voy a estudiar los principales factores del

microentorno externo.

e Proveedores: en nuestra empresa vamos a contar con una amplia cartera de
proveedores que nos proporcionaran los recursos necesarios como son las
frutas, hortalizas, verduras, especias, frutos secos, huevos, miel y aceite de
oliva.

e Competidores directos: hasta hace unos meses nuestro competidor principal
era una empresa llamada “La Pipirrana” que vendia los productos por su pagina
web pero solo en Jaén capital. Actualmente esta empresa ha desaparecido por
lo que considero que mis competidores directos principales son las tiendas
fisicas que se dedican a la venta de estos productos.

Las tiendas fisicas las podemos en instalaciones propias en las que s6lo se

venden sus productos o en los mercados de abastos™®.

19 |os mercados de abastos también denominados plazas de abastos son instalaciones cerradas y cubiertas donde
un conjunto de comerciantes venden sus productos a los clientes.
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También considero competencia los bares y restaurantes que ofrecen menus
con una amplia variedad de platos a elegir a un precio asequible.

e Clientes: La caracteristicas de nuestro grupo de clientes es (como se ha
definido anteriormente en la microsegmentacion) su preocupacion por la
comida saludable y la importancia de los productos ecoldgicos y aquellos que
por su trabajo no disponen del tiempo suficiente para hacer la compra de los
mismos.

e Intermediarios: Considerando intermediarios todas aquellas empresas que
puedan facilitarnos la externalizacion de los servicios.

En nuestro negocio podemos plantearnos como posibles intermediarios la
multitud de empresas de transportes con las que podemos distribuir nuestros
productos llegando a areas geograficas mas lejanas.

Aunque en un primer momento no contaremos con dichos intermediarios ya
que la empresa realizara el transporte con recursos propios debido a que las
principales ciudades a las que queremos llegar con nuestros productos se
encuentran a menos de una hora de nuestras instalaciones.

e Grupos de interés o Stakeholders®: Son los grupos afectados por los actos

que realice una empresa.

Segun la relacion que mantengan con la empresa se pueden dividir en distintos
grupos de interés aunque ello no exime que una misma persona pueda

pertenecer a distintos grupos de interés al mismo tiempo.

Algunos de los grupos de interés que mas se repiten en las empresas son:
accionistas, asociaciones, clientes, competidores, empleados y proveedores,

entre otros mas.

Los principales stakeholders de nuestra empresa lo formaran los socios, en
concreto seran 3 socios los que crearan esta empresa. Uno de los tres socios
facilitara las instalaciones necesarias para la actividad de la empresa, los otros
socios realizaran una aportacion inicial de 20.000 euros que compondran el
fondo imprescindible para el inicio de la actividad y el sufragio de los gastos

que implican la apertura del negocio.

% Stakeholders es un término que se utiliz por primera vez en el afio 1708 pero no fue hasta la obra de R.E.
Freeman: Strategic Management: A Stakeholder Approach (Pitman, 1984) que no se extendio.
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Los socios que vamos a emprender este proyecto recibiremos la ayuda de una
asociacion de Jaén, SECOT?!. Esta asociacién ofrece de forma totalmente
gratuita asesoramiento sobre el negocio empresarial a emprender y formacién

con cursos especializados.

La Junta de Andalucia y Diputacién de Jaén también ofrecen en este aspecto un

apoyo a los emprendedores a través de ayudas y subvenciones.

2.3.Andlisis Interno.

2.3.1. Recursos y capacidades.

El principal objetivo del andlisis de los recursos y capacidades de la empresa es

constituir ventajas competitivas para nuestro negocio.

Al corresponder este proyecto a un negocio de nueva creacion, los recursos

disponibles por parte de la empresa son escasos.

Como recurso intangible destaco la localizacion de las instalaciones en Arjonilla,
un municipio de la provincia de Jaén, como he indicado anteriormente. Localidad
gue cuenta con una relevante tradicion en el cultivo de productos ecolégicos.
Segln datos oficiales?, entre los afios 60 y 80 existieron en Arjonilla 49 huertas:
41 de ellas se encontraban dentro del término municipal de Arjonilla y las 8
restantes en término de Arjona, pero a todos los efectos arjonilleras por ser de esta
poblacién sus propietarios y explotadores. Una parte importante de estos
hortelanos han comercializado sus productos fuera de la localidad, concretamente
en los mercados de abastos de las poblaciones colindantes.

Actualmente funcionan en activo 6, todas ellas dentro del término municipal de
Arjonilla pues las restantes han quedado para uso familiar al haberse jubilado los

propietarios.

Ya que las instalaciones en las que vamos a ubicar nuestro negocio son de
propiedad de uno de nuestros socios, nos implica un ahorro mensual que no seria
asi si tuviéramos que realizar un contrato de alquiler de las mismas con un pago

mensual.

21 SECOT es una asociacion sin animo de lucro formada por profesionales con un espiritu altruista que ofrecen
experiencia y conocimientos en gestion empresarial 0 académica a las personas que lo soliciten.
?2 Datos facilitados por D. Alfonso Rueda Nevado, cronista oficial de Arjonilla.
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Las capacidades® con las que cuenta nuestro negocio para la generacién de una
ventaja competitiva a largo plazo son:

- Facilitar a nuestros clientes productos ecolégicos y de calidad para conseguir la
fidelizacion de los mismos.

- Instalaciones equipadas con las maquinas mas actuales que conserven los
productos con la méaxima frescura.

- Recepcion del pedido por parte de los clientes en el momento del dia elegido y
en la direccion establecida.

- Facilitar a nuestros clientes el pedido de nuestros productos a través de la
pagina web, observando imagenes reales de nuestros productos.

- Personal cualificado que ofrezca a nuestros clientes un servicio de calidad.

- Descuentos premios y sorpresas para los clientes mas fieles a la empresa para
conseguir fidelizar a los mismos.

- Ofrecer nuestros productos con una presentacién cémoda para el traslado de
los mismos y que los envases sean biodegradables para contribuir con el medio
ambiente.

2.3.2. Analisis de la estrategia comercial.

Presentada la idea de negocio, nuestro principal objetivo ahora es analizar las
posibles estrategias comerciales a seguir por nuestro negocio y establecer cual de

ellas conlleva més beneficios o ventajas para el mismo.

La estrategia comercial a seguir debe incluir como base principal y que sustente a
la misma a los clientes, la competencia y las distintas oportunidades de negocio.

Como he manifestado anteriormente, la orientacion de nuestra empresa va a ir
dirigida a un mercado de masas ofreciendo nuestros productos a toda la poblacién
debido a que satisface la necesidad fundamental de alimentacién y el consumo de

nuestros productos da lugar a multiples beneficios para la salud.

Los posibles competidores potenciales de nuestro negocio también se han
definido anteriormente. Principalmente serén las tiendas fisicas que comercialicen

frutas y verduras y los conocidos mercados de abastos.

% Las capacidades son el conjunto de recursos y aptitudes que posee una empresa para desempefiar su actividad.
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Existe una importante oportunidad de negocio en nuestra provincia ya que la Unica

que proporcionaba un servicio similar ha desaparecido (“La Pipirrana”).
2.3.3. Posicionamiento.

La estrategia de posicionamiento tiene como finalidad principal que la marca,
empresa 0 producto se lleve a la imagen que deseamos en la mente de los
consumidores. En definitiva, como deseamos que nos distingan los segmentos

estratégicos determinados.

Podemos destacar diferentes y variadas formas para conseguir el posicionamiento
de la empresa. Puede ser por caracteristicas del producto o de su uso ya sea por el

momento o tipo de consumidor.

Pero en definitiva, en el posicionamiento estratégico se tienen en cuenta tres
vertientes clave del posicionamiento: el de la empresa, del producto y ante el

cliente.

El respeto de normas para el establecimiento de la estrategia de posicionamiento es

muy importante. Estas normas son:

- Conocimiento de la posicién que actualmente ostenta nuestra marca y la
comparacion con los principales competidores.

- Establecer la posicion en la que la empresa quiere situarse.

- Valorar el efecto que tiene para nuestra empresa esa posicion. Se deben valorar
tanto los efectos positivos como las posibilidades debilidades y el grado de los
mismos.

- Estudiar las caracteristicas que poseen nuestros productos o nuestra marca para
conseguir el posicionamiento deseado.

- Atender a la conexion o coherencia con los planes de accidn del marketing mix.

a) Posicionamiento de la empresa

Las decisiones de los clientes se encuentran muy influidas por factores como la
imagen de la marca, la calidad de los servicios, el servicio ofrecido, la confianza en

la empresa, entre otros.
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Nuestra empresa estd centrada en ofrecer unos productos de calidad para conseguir
el crecimiento de la empresa hasta la consecucion de un posicionamiento medio-

alto y la cantidad de clientes aumente con el mejoramiento del servicio ofrecido.

Una buena imagen de la empresa es fundamental para la consecucion de nuevos

clientes potenciales y la fidelizacion de los ya existentes
b) Posicionamiento del producto

Debemos ofrecer un producto excelente a nuestros clientes al igual que un servicio
impecable. Esto lo efectuaremos estudiando continuamente las opiniones de
nuestros clientes y realizando las mejoras necesarias para mantener al cliente

satisfecho.
c) Posicionamiento ante el cliente

La credibilidad y confianza de los clientes respecto a la empresa tienen un valor

relevante en este posicionamiento.
2.4.Diagnostico de la situacion: Andlisis DAFO.

Las utilidades de la matriz DAFO ya fueron sefialadas en la pagina 15 de este

proyecto.

La matriz DAFO sefiala las debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades que

posee la empresa. Aplicando esta matriz a nuestra empresa podemos destacar:
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Tabla 2: DAFO de la empresa “Mi Huerta”

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

- La posibilidad de comentar la experiencia
personal favorable de los clientes puede
influir positivamente en otros posibles
clientes.

- El cliente ve el producto y el precio antes de
comprarlo y pueden elegir el mismo
producto de diferentes huertas.

- Los proveedores se encuentran cerca y
puede satisfacer pedidos con mayor rapidez.

- La mayoria de ciudadanos posee un
dispositivo electronico desde el cual acceder
a la pagina para realizar la compra.

- Importante tradicion en la zona geografica
de cultivo de productos ecol6gicos.

- Conocimiento del entorno y la competencia.

- Precios justos.

- Valoracion de los productos ecoldgicos
actualmente.

- Concienciaciéon sobre la importancia del
cuidado del medio ambiente, el desarrollo
de la economia local y los valores del
Comercio Justo.

- Cambio de estilo de vida donde por
condiciones de trabajo no se encuentra
tiempo para ir a las tiendas fisicas y a
través de un ‘“click” le llevamos el
producto al lugar indicado.

- Subvenciones y ayudas a emprendedores.

DEBILIDADES

AMEZAZAS

- La posibilidad de comentar la experiencia
personal desfavorable de los clientes
puede influir negativamente en otros
posibles clientes.

- Proveedores limitados.

- Algunos productos son limitados ya que
son de temporada (frutas y verduras).

- Zona geografica de oferta de productos
limitada.

- Falta de reconocimiento de la marca por

parte de los consumidores.

- Condiciones meteoroldgicas adversas en la
zona geografica donde se sitlan los
proveedores.

- Consumidores que no tienen conocimiento
en internet o no poseen un dispositivo
electrénico con acceso a este no pueden
acceder a la empresa.

- Problemas con el servidor de Internet que
paralice la pagina y no se pueda realizar la
actividad principal de venta.

- Aplicacion de las normas.

Fuente: Elaboracion propia
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2.5. Fijacion de objetivos.

Es fundamental en la realizacion de un plan de marketing determinar los objetivos
generales que se aplicardn a toda la empresa y los objetivos funcionales para cada
departamento. En este proyecto vamos a analizar exclusivamente los objetivos

geneéricos que poseen una mayor relevancia en nuestro negocio.

Los objetivos empresariales son imprescindibles para la empresa aunque en un
principio vamos a sefialar estos objetivos a corto plazo, concretamente un afio. Las
principales caracteristicas que deben poseer los objetivos son que estos deben ser
alcanzables y realistas.

Los objetivos generales de este negocio son:

- Penetracion rapida en el mercado para alcanzar los méximos beneficios.

- Conseguir minimo un 30% de clientes correspondientes al mercado objetivo en el
plazo de un afio y un 40% de clientes de los competidores en un plazo de 10 u 11
meses.

- Fidelizar a un minimo del 80% de los clientes que hayan realizado una compra, al
menos, a nuestra empresa.

- Ser reconocidos por nuestros clientes por nuestros excelentes productos y servicio
en un periodo de 5 meses maximo.

- Reducir los costes de formacion del personal.

- Crear flexibilidad para que el negocio pueda responder ante distintos cambios

para adaptarse a ellos.

2.6.Eleccion de estrategias de marketing.

La estrategia® de marketing es definida como “El conjunto de acciones encaminadas
a la consecucion de una ventaja competitiva sostenible en el tiempo y defendible
frente a la competencia, mediante la adecuacién de los recursos y capacidades de la
empresa y el entorno en el cual opera, y a fin de satisfacer los objetivos de los

multiples grupos que participan en ella”?>. (Munuera & Rodriguez, 2007, p.33).

% LLa palabra estrategia proviene de stratos en griego que significa ejército y del verbo ag que significa dirigir.
Como podemos observar esta palabra tiene un origen bélico.
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De esta definicion se pueden destacar tres aspectos clave:

- Es necesario alcanzar una ventaja competitiva sostenible en el tiempo y
defendible frente a la competencia.

- El modo de realizarlo es mediante recursos y capacidades que posee la empresa y
el entorno en el que esta opera.

- Tiene una importante relevancia la satisfaccion de los objetivos de los distintos
grupos de interés que pueden existir en la misma, también denominados

stakeholders.

Existe una gran variedad de estrategias que podemos aplicar a nuestra empresa. En el
presente proyecto nos centraremos en el andlisis de las que consideramos mas

flexibles a la idea principal de negocio y que nos puede provocar resultados 6ptimos.

12, ESTRATEGIA DE SEGMENTACION DEL PUBLICO OBJETIVO.

Existen cuatro estrategias para la segmentacién del pablico objetivo.

Graéfico 7: Estrategias de segmentacion del publico objetivo.

Estrategias de segmentacion del publico objetivo

o
?@ G2

Estrategia de Estrategia de Estrategia de Estrategia de
marketing marketing marketing marketing
masivo diferenciado one to one concentrado

Fuente: marketingandweb.es

Nuestro modelo de negocio, teniendo en cuenta el grafico anterior, se identifica con
una estrategia de marketing concentrado puesto que segmentamos a los consumidores
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escogiendo un Unico segmento. Las caracteristicas de nuestro segmento son personas
preocupadas y que valoran la importancia de los productos ecoldgicos y que no

disponen del tiempo suficiente para realizar su compra en tiendas fisicas.

Nos adaptamos a las necesidades de nuestros consumidores ofreciéndole realizar la
compra de nuestros productos a través de nuestra pagina web y un servicio de

transporte al lugar y en el momento del dia que ellos elijan.

28, ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO DE LA MARCA.

Posicionar nuestra marca significa situarla en el lugar que deseamos en la mente del

consumidor.

Son muy utilizados para la eleccién de esta estrategia los mapas de posicionamiento
en los cuales la empresa se coloca en un mapa junto con sus principales competidores
y se evaluaran teniendo en cuenta unos criterios previamente seleccionados. Los
criterios mas usuales suelen ser el precio y la calidad. Asi se comparan los productos

y/o servicios de una marca respecto a los de sus principales competidores.

Existen dos tipos de estrategias para el posicionamiento: estrategias generales y

estrategias especificas.

En las estrategias generales se tienen en cuenta aspectos como la competencia
(productos y/o servicios que ofrece, calidad, precio, etc.), el consumidor (necesidades

a satisfacer) y la responsabilidad social.

La estrategia basada responsabilidad social es muy interesante a aplicar en nuestro

proyecto debido a la creciente preocupacion ecolégica.

En cuanto a las estrategias especificas se pueden tener en cuenta también distintos

posicionamientos que detallaré a continuacion.

El posicionamiento basado en el atributo es el asociado a una caracteristica del
producto que lo hace unico. El atributo principal de nuestros productos es su sabor

natural y fresco.

El posicionamiento basado en los beneficios es claro en nuestro producto por la
necesidad de comer frutas y verduras diariamente y los multiples beneficios para la

salud de los consumidores que ello conlleva como son:
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- Facilitacion de la eliminacion de toxinas y ayuda a mantenernos hidratados por su
alta composicion de agua.

- La fibra que contienen estos alimentos ayuda en el tratamiento de enfermedades.

- Aporte de vitaminas necesarias para el funcionamiento de nuestro organismo.

- Contienen antioxidantes que protegen contra enfermedades de degeneracion del
sistema nervioso, enfermedades cardiovasculares, cancer, entre otras.

- Favorecen la digestion de otros nutrientes.

Estos son algunos de los principales beneficios que aportan nuestros productos porque
el consumo de frutas y verduras posee multitud de beneficios que se pueden detallar

con mas acierto segun la fruta o verdura concreta consumida.

32 ESTRATEGIA DE CRECIMIENTO

Las estrategias de crecimiento se identifican con el matematico y economista Ansoff

que elabord una matriz teniendo en cuenta como ejes principales el precio y el

producto.
Gréafico 8: Matriz de Ansoff
PRODUCTOS Y/O SERVICIOS
TRADICIONALES | NUEVOS
3
<DE TRADICIONALES Penetracion en el Desarrollo de
< mercado productos
]
>
NUEVOS Desarrollo de Diversificacion
mercados

Fuente: Elaboracion propia

Teniendo en cuenta esta matriz y aplicandola a nuestro producto y servicio estariamos

ante la estrategia de penetracion en el mercado.
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Esto es debido a que nuestros productos y nuestro servicio son tradicionales, es decir,
no se han creado recientemente por tanto nuestra estrategia esta basada en un mercado

tradicional con unos productos y/o servicios tradicionales.

El fin principal de la estrategia de penetracion en el mercado es el aumento del
volumen de las ventas implicando crecimiento. Para esto se suelen utilizar diversas

variables como camparias publicitarias, promociones, disminuciones de precios, etc.

Esta estrategia es adecuada cuando existen unas altas probabilidades de crecimiento

de la demanda.

Y es la que primeramente vamos a llevar a cabo en el modelo de negocio “Mi

Huerta”.

42 ESTRATEGIA DE MARKETING MIX: LAS 4 P

La estrategia de marketing mix esta encaminada a la consecucion del éxito de un
producto, servicio o marca determinada. Es por ello que la estrategia agrupa todas las

decisiones y actuaciones para la consecucion del citado fin.

El marketing mix surgié entre el final de la Segunda Guerra Mundial y la primera
crisis del petroleo. Un periodo caracterizado por un desmesurado aumento del

consumao.

Neil Borden en su libro “The Concept of Marketing Mix”, destaco doce elementos a
tener en cuenta. Estos son: el producto, precio, marca, canales de distribucion, venta
personal, publicidad, promociones, envoltorio, escaparate, servicio, manipulacion

fisica, basqueda de datos y analisis.

Mas tarde e inspirado por la teoria de Neil Borden, McCarthy identificé las 4P siendo

estas: producto, precio, posicion y promocion.
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Graéfico 9: Herramientas de la estrategia 4P

Caracteristicas

Calidad Precios

OOO Producto

Variedad Descuentos

Condiciones

Marketing
Mix

ie)
Precio

Comunicacion

Canales
Publicidad
Localizacion

Redes sociales

Distribucion - Logistica

RR.PP
Fuente: Elaboracion propia.

Deteniéndonos en el analisis de estas herramientas para nuestro modelo de negocio:

En primer lugar, el producto da respuesta a la cuestion principal “;Qué vamos a
ofrecer?” 0 dicho de otra forma, que caracteristicas posee nuestro producto para

satisfacer la necesidad de nuestros clientes.

Las principales caracteristicas del producto que ofrecemos en “Mi Huerta” es la

calidad que se puede destacar en el sabor de nuestros productos.

En segundo lugar, respecto al precio de nuestros productos, este se establecera por la
empresa previa reunién con los productores y representantes de consumidores para
conseguir un precio lo mas justo posible que respete y valore la importancia de los

productos ecoldgicos y el trabajo de los productores.

Se podran establecer respecto al precio descuentos en el servicio a domicilio a
aquellos clientes que compren habitualmente. La finalidad principal es la fidelizacion

de los mismos.

En tercer lugar, la promocion o comunicacion establece la forma con la que la

empresa va a comunicarse con sus clientes.

Nuestro principal canal de comunicacion va a ser mediante redes sociales debido a la

gran utilizacion de las mismas hoy en dia y su minimo coste para la empresa.
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En nuestra pagina web incluiremos datos relevantes y estudios sobre el consumo de

alimentos que ofrecemos.

También organizaremos actividades en las que colaboraran bares y restaurantes como
rutas de tapa ecoldgica otorgando un premio a la mejor tapa elegida por todas las
personas que las han degustado. Se realizaran en las distintas ciudades donde
servimos nuestros productos: Jaén, Cérdoba, Andujar y Linares y en cada uno de
estos lugares se elegira la mejor tapa. Las recetas de las tapas elaboradas se

publicaran en nuestra pagina web.

También utilizaremos otros medios de comunicaciébn como anuncios en internet o
flyers que se repartiran en zonas de gran afluencia de las zonas geograficas donde

ofrecemos nuestros servicios.

Por altimo, la distribucion, es decir, donde vamos a vender nuestros productos.
Nuestra empresa va a distribuir sus productos en las principales zonas geograficas que
rodean el municipio de Arjonilla. Estas zonas geogréficas como hemos detallado

anteriormente seran Andujar, Cordoba, Jaén y Linares.

El transporte que utilizaremos seran dos furgonetas especialmente adaptadas para ello
gue mantengan nuestros productos con la calidad Optima hasta ser entregados al

cliente.
2.7.Definicién de planes de accion.

De forma muy grafica los planes de accion incluyen las principales variables del

marketing mix.

Grafico 10: Marketing Mix empresa “Mi Huerta”

PRODUCTO PRECIO COMUNICACION  DISTRIBUCION

Fuente: Elaboracion propia
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2.7.1. Producto o servicio.

Las acciones que va a llevar a cabo la empresa para conseguir ofrecer un servicio

de calidad a nuestros clientes van a ser las siguientes:

- Productos de calidad respetando el medioambiente.
- Servicio de entrega a la direccion indicada por el cliente.
- Seguridad de que los productos se entregaran en perfectas condiciones.

- Oferta de determinados productos y promociones para clientes habituales.

Las ofertas seran descuentos en el servicio a domicilio. Cada compra que realice
el cliente en nuestra pagina acumulard puntos. En concreto, 1 punto por cada euro
gastado. Cada 30 puntos de compra en nuestra pagina el envio sera gratuito e
incluird una caja de madera personalizada para guardar nuestros productos. Cada
20 puntos de compra se establecera un descuento del 50% en el servicio a
domicilio e incluira también la caja de madera personalizada. Cada 15 puntos de
compra el cliente hara la eleccion entre un descuento del 20% en el servicio a

domicilio o la recepcidn de los productos en la caja de madera.
2.7.2. Precio.

Los precios los establecerd la empresa mediante un acuerdo entre productores y

consumidores para alcanzar un precio justo.

El servicio a domicilio sera de 3 euros por pedido si el servicio a domicilio se
realiza a Andujar o Linares. Esta cantidad se aumenta a 5 euros si el servicio se
realiza a Cordoba o Jaén.

El precio del servicio a domicilio se ha establecido segun la distancia desde

Arjonilla a los respectivos destinos.
2.7.3. Distribucion.

La distribucion de los productos se realizara con dos furgonetas especialmente

preparadas para mantener los productos en las mejores condiciones.
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A su vez se estableceran acuerdos de cooperacion con tiendas fisicas repartidas por
las distintas ciudades que acepten ser punto de recogida de nuestros productos. Los

clientes elegiran el lugar donde quieren recibir los productos.
2.7.4. Comunicacion.

Uno de los objetivos de la empresa es alcanzar una rapida difusion y a su vez que
esta sea al menor coste posible. Para ello se utilizaran medios que retnan estas

condiciones.

La empresa comercializara sus productos mediante la pagina web, ademas se
incluird informacion propia que sea interesante para los clientes potenciales de la
empresa. Entre esta informacion se incluirdn estudios sobre los productos
ecologicos que comercializa la empresa y posibles recetas que se pueden realizar
con los mismos. Dentro de la misma se incluird un apartado donde los clientes
pueden detallar sus opiniones, quejas, sugerencias Yy experiencias. Esta
informacion se utilizara para mejorar el servicio ofrecido al cliente y adelantarnos

de esta forma a los posibles cambios de gustos y necesidades de los consumidores.

Las redes sociales hoy en dia son un medio de comunicacion sin coste y muy
utilizado por todos los ciudadanos. Las principales redes sociales que utilizaremos
para nuestra comunicacion con los clientes seran Facebook y Twitter donde
publicaremos curiosidades, ofertas, promociones y otros eventos en los que
colabore la empresa “Mi Huerta” como por ejemplo la organizacion de rutas de la

tapa en las distintas ciudades donde comercializamos nuestros productos.

También organizaremos a través de redes sociales concursos de cestas de nuestros
productos en las que exigiremos para concursar la realizaciébn de unos
determinados pasos (gratuitos). Uno de los pasos serda compartir la informacién
que nos interese de forma publica en sus perfiles, para que puedan verla un mayor
namero de personas y conseguir una mayor difusion, y otro de los pasos sera
seguir nuestra cuenta para conseguir asi un mayor nimero de seguidores y puedan

ver la informacion que proporcionamos en las mismas.

Durante el primer afio de vida de la empresa se realizara un mayor hincapié en la
publicidad, con anuncios en periddicos, internet y flyers que se repartiran en las

zonas mas concurridas de las ciudades donde prestamos nuestro servicio. En toda
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esta publicidad incluiremos toda la informacion posible con el fin de captar el

maximo numero de clientes potenciales.

Con el fin de promocionar y acercar a los clientes al medio rural. Un fin de semana
al mes se realizard una ruta por el municipio donde podran conocer la historia del
mismo Y los principales monumentos y la historia que en ellos existe. Después de
esto la ruta continuard en una huerta seleccionada entre las de nuestros
proveedores donde los mismos clientes podran recolectar algunos de nuestros
productos y podran conocer todos los detalles y el proceso desde que son
recolectados hasta que llegan al lugar por ellos seleccionados. La ruta terminara en
las instalaciones de la empresa donde se ofrecerd una degustacion de nuestros

productos.
2.8. Presupuesto.

En todo plan de marketing es imprescindible el establecimiento de un presupuesto
para la consecucion nuestros objetivos, entre ellos la comunicacion al publico de

nuestros productos Y marca.

En primer lugar se realizard un presupuesto base a fin de iniciar la actividad y

posteriormente se asignara una cantidad determinada a cada seccion.

Presupuesto base:

- Aportacion inicial de cada uno de los socios: 20.000 euros.

- Subvenciones ofertadas por organismos como la Junta de Andalucia y Diputacion
de Jaén que podamaos solicitar por nuestra actividad.

- Préstamo bancario: 10.000 euros.

Asignacion presupuestaria del primer afio:

- Adecuacion de las instalaciones de acuerdo con la normativa: 2.000 euros.
- Gastos de constitucion de la empresa (licencias, gastos registrales y notariales,
etc.): 1.200 euros.
- Suministros:
= Agua: 600 euros al afio.
= Luz: 3.200 euros al afio.

= Internet y teléfono: 600 euros al afio.
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- Medios de transporte: 15.000 euros (2 furgonetas).

- Primas de seguros: 200 euros al mes.

- Mobiliario en las instalaciones (estanterias, mesas, sillas): 4.000 euros.

- Salarios:
= Transportistas (2): 1.100 €/mes.
* Programador pagina web y encargado redes sociales (1): 1.500 €/mes.
= Limpieza (1): 900 €/mes.

»  Administracion y direccion (nos encargaremos las socias): 1.200 €/mes

Este es el presupuesto inicial para cada partida con la finalidad del inicio de nuestra

actividad y la dotacion econémica estipulada para cada una.

No se incluyen otros gastos que pudieran surgir ocasionalmente o por circunstancias

relacionadas con la realizacion de la actividad de la empresa.

En resumen, en el primer ejercicio de la empresa tendriamos unos gastos anuales de
109.800 euros.

2.9. Control.

Mediante el control, los socios conoceran y podran analizar el cumplimiento de los

principales objetivos de la misma.
El control posee las siguientes finalidades:

- Mejorar la calidad del servicio ofrecido.

- Hacer frente a los posibles cambios que se puedan producir.

- Aumentar la rapidez de los ciclos, es decir, ofrecer al cliente una mayor rapidez en
la recepcion de los productos.

- Afadir valor para conseguir una ventaja competitiva.

- Facilitar el trabajo en equipo.

Esta etapa es primordial para la administracion. Permite corregir posibles desviaciones
mediante la aplicacion de las medidas correctivas mas adecuadas con la mayor

rapidez.

En este control pueden intervenir distintos agentes. Uno de estos agentes son los

clientes potenciales de la empresa. Para realizar esta retroalimentacion, en la pagina
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web de la empresa se ha incluido una seccion para que los clientes puedan dar su
opinion sobre los productos, puedan comentar su experiencia y satisfaccion personal
con la empresa o sugerir cambios. También incluiremos una pequefia encuesta (que no
le lleve al cliente mas de 1 minuto responderla) sobre el servicio y productos

recibidos.

Otro indicador que tendremos en cuenta en el control serd el nimero de ventas
obtenidas en el mercado objetivo. Estas ventas pueden ser medidas por unidades

vendidas de producto, ingresos o el total de beneficios obtenidos.

Una vez acabado el primer afio de actividad de la empresa, los resultados obtenidos se
compararan con los pronosticados en el presente Plan de Marketing para analizar si se
estd cumpliendo lo previsto en el mismo o es necesario realizar cambios para

alcanzarlos.

En nuestro caso debido a la cantidad de productos diferentes comercializados

realizaremos el control mediante el volumen o la cantidad de ingresos obtenidos.
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3. CONCLUSIONES FINALES.
Elaborado el presente Plan de Marketing podemos subrayar determinados aspectos
importantes que nos llevan a la conclusiéon final del proyecto.
Los respectivos andlisis de la situacion interna y externa determinan que a pesar de
factores negativos como la alta tasa de desempleo en la provincia de Jaén, este
proyecto puede tener éxito debido a la novedad en la provincia de una empresa que
ofrezca nuestros servicios.
Es también importante realiza un analisis del entorno, realizar un diagnostico de la
situacion y la fijacion de los objetivos a conseguir por la empresa.
Se ha constatado que con los recursos y capacidades que posee la empresa es viable la
iniciacion de un negocio que posea estas caracteristicas.
Desde mi punto de vista personal, la realizacién del presente Plan de Marketing me ha
sido de gran ayuda para profundizar y entender con mayor claridad todo lo que hay
que tener cuenta para la iniciacion de un negocio empresarial, y concretamente en
referencia al Marketing conocer como guiar el negocio y las distintas estrategias que
pueden aplicarse para la consecucion de los objetivos.
El emprendimiento conlleva un compromiso con los objetivos pero sin obviar las
fortalezas y debilidades. El emprendimiento puede implicar riesgo pero también éxito
y es una importante oportunidad para llevar a la practica los conocimientos obtenidos

e incluso descubrir las capacidades propias.
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dedicada a realizar explicaciones acerca de temas referentes a la economia.

* https://marketingyconsumo.com/segmentacion-psicografica.html Pagina referente a

diferentes conceptos del &rea de marketing.

*https://www.puromarketing.com/13/12605/hipersegmentacion-marketing-medida-para-

consumidor.htm!| Pagina web que incluye informacion sobre diversos temas como

Marketing, Tecnologia, Publicidad y Negocios y empresa.

* https://www.ine.es/ Pagina del Instituto Nacional de Estadistica encargado de coordinar

los servicios estadistico de la Administracion General del Estado.
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*  https://www.marketingdirecto.com/diccionario-marketing-publicidad-comunicacion-

nuevas-tecnologias/test-ciego-de-producto Pagina web que incluye distintos conceptos

del area de marketing.

*https://www.epdata.es/datos/paro-cada-comunidad-autonoma-epa-ine/11/andalucia/290

Pagina web en la que se facilitan multiples datos referentes a la poblacion, paro, empleo

entre otros.

*https://www.juntadeandalucia.es/servicios/procedimientos.html?orden=fechaActualizaci

on&organismo=&tema=&plazo=&familia=Familia%202.%20Subvenciones,%20becas%

20y%20premios&titulo=Buscar%20en%20el%20contenido&destinatario Pagina web de

la Junta de Andalucia donde se pueden encontrar las distintas subvenciones y ayudas a las

empresas y ciudadanos.

*https://www.dipujaen.es/conoce-diputacion/areas-organismos-

empresas/areaD/subvenciones/subvenciones-2019/ Pagina web de la Diputacion

Provincial de Jaén donde se especifican las subvenciones que se pueden solicitar en el

presente afo.
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