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Introduccién

En un mundo saturado de informacidn, en el cual, la creciente comunicacién, la
interdependencia tecnologica de los distintos paises del mundo y la publicidad invasiva produce
considerables dificultades al momento de impactar al consumidor, resulta necesaria la
realizacion de una marca que ofrezca un producto integral e innovador, que cuente con todos los
beneficios necesarios para llamar la atencion del cliente final.

Cebollas en conserva ONIONSPPL es un producto innovador, facil de utilizar y permite
ahorrar tiempo en las cocinas de todos los colombianos.

Para ALIANZAS DEL SUR S.A.S contar con una marca propia abre mercados nuevos y
potencializa sus ventas, de esta manera logra competir en el mercado capitalista actual. Contar
con diversos productos y una marca diferencial que nos separe de la competencia los hace
pioneros en el departamento de Narifio, con un producto transformado, con grandes beneficios
y un sello distintivo que ayuda a destacar nuestro producto de la competencia tradicional.

NO PELE, NO PIQUE, NO LLORE nuestro eslogan se refiere al valor agregado que hace de
ONIONSPPL distinto a una cebolla tradicional.

El presente trabajo se realiza con el fin de dar respuesta a la problematica que atraviesa
la empresa Alianzas del sur, atendiendo la necesidad méaxima de diferenciarse de su principal
competencia, este trabajo recopilatorio pretende servir de guia para procesos futuros de
transformacion de productos a base de la cebolla de bulbo y otros productos ofertados por la

empresa.
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Analisis de resultados

Identificacion de los factores que inciden en el comportamiento de precios de la

comerecializacion de la cebolla de bulbo en el departamento de Nariiio

Una vez recopilada la informacion inicia el proceso de analisis de datos utilizando las
técnicas estadisticas necesarias. Para conocer los factores e indicadores que permitan analizar la
situacién de la comercializacion de cebolla de bulbo para la empresa Alianzas del sur S.A.S
desarrollamos una entrevista a los principales clientes y proveedores de la empresa,
acompanando de un estudio técnico realizado en las principales plazas y centros de acopio del
pais.

La incertidumbre dentro del mercado de productos agricolas sin ninguna transformacion
conlleva la toma de acciones preventivas estratégicas que permita la supervivencia de las
empresas, el analisis realizado en este capitulo pretende establecer la dindmica del juego en la
comercializacion de la cebolla de bulbo, identificando los factores claves dentro de la
organizacion y el entorno macro y microeconémico de las empresas en el departamento de
Narifio, tomando las técnicas tradicionales de recoleccion de datos se busca indagar la
competencia, almacenar informacion pertinente a los cambios que los entrevistados prevén
acerca de la comercializacion de la cebolla de bulbo, y establecer estrategias pertinentes al caso.

El desarrollo de este primer capitulo se divide en dos partes importantes, la primera un
analisis empresarial interno utilizando la matriz DOFA, herramienta que nos permitié conocer
las fortalezas con las que actualmente cuenta la empresa, sus debilidades, amenazas y
oportunidades. de esta manera encaminar las estrategias planteadas.

En la segunda parte se analiza e interpreta las entrevistas realizadas a los comerciantes,
un analisis directo realizado en campo con la matriz PESTE, se concluye con puntos importantes

de la investigacion.



Analisis interno empresarial
Andlisis DOFA empresa Alianzas del Sur S.A.S
Debilidades
- Bajo nivel de tecnificacién en sus procesos
- Nula diversificacién de productos
- La empresa no destina rubros de presupuesto para analizar el mercado y la demanda de
productos
- La empresa no destina recursos en capacitaciéon de su personal
- La empresa no tiene presencia en medios digitales
- Sistemas de informacion obsoletos, carteras vencidas y sin ningtin respaldo
- Estructura organizacional centralizada.

Oportunidades

Nichos de mercado especializados, consumidores consientes con necesidades
insatisfechas

- Demanda creciente de productos listos para consumo

- Capacitacidn continua y gratuita para las pequefias empresas

- Conocimiento en agricultura

Fortalezas

- Equipo administrativo solido

- Excelencia en calidad de productos

- Poder adquisitivo y respaldo financiero

- Negociacion directa con clientes y proveedores

- Posicionamiento en el mercado regional y nacional en venta de productos agricolas
- Disponibilidad de productos en todas las temporadas del afio

- Planta de produccion propia

11
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Amenazas
- Cambio climatico
- Nuevos competidores
- Alta carga aduanera y tributaria
- Fluctuacion del dolar
- Informalidad en el negocio
Ventajas competitivas
La empresa Alianzas del sur goza de amplia trayectoria en el sector del comercio de
productos agricolas, esto le ha permitido incursionar no solo dentro de la comercializacion sino
también formar conocimientos en la produccion y cosecha de la cebolla de bulbo en el
departamento de Narifio.
Contando con estos conocimientos la empresa tiene en sus manos el poder de cultivar,
cosechar, seleccionar y transformar transportar y distribuir la materia prima como la cebolla de
bulbo en productos procesados listos para consumo, de esta manera posicionar la empresa

mediante su marca propia de productos derivados de este producto.

Analisis externo

Tabla 1

Matriz peste

Politico legal

Las empresas legalmente constituidas en Colombia fafrontan una carga tributaria
gigantesca, las empresas tienen las siguientes cargas fiscales: Impuesto de Renta, Impuesto al
Valor Agregado (IVA), ICA, Retencion en la Fuente, Impuesto al Patrimonio, Gravamen a los
Movimientos Financieros, y Aportes Parafiscales, que, aunque se discute sobre si son tributos o
no, si es una carga econémica (gestion legal Colombia)

Restricciones de movilidad y paso fronterizo cerrado, en el altimo afio las empresas se
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han visto afectadas por las limitaciones de movilidad en carreteras lo cual incrementa el valor de
los fletes y en consecuencia el precio final del producto en las plazas mayoristas.

La corrupcion de los gobiernos nacionales, departamentales y regionales afecta las
inversiones en infraestructura vial, dejando como saldo retraso y costos elevados en el
transporte.

Econémico

Como empresa importadora la fuerza del dolar frente al peso afecta directamente los
bolsillos de las empresas, el dolar en su pico mas alto se cotizo para el afio 2020 en $ 4,153.91y
cerr el afio con un promedio de $ 3,693.36. La variacion del precio del dolar afecta no solo a las
empresas que trabajan con divisas, al final la inflacién y el consumidor asumen este incremento.

La informalidad del comercio es quiza el mayor problema que enfrenta la empresa, este
permite el incremento de competidores y la competencia desleal. Las llamadas empresas de
papel omiten el pago de impuestos y los precios que establecen al mayorista son en consecuencia
maés bajos.

El incremento de migrantes desplaza la mano de obra nacional abonando a la fuga de
capital destinado a la compra de productos dentro del territorio nacional.

Social

El 60% de la poblacion adulta de Colombia tiene malas costumbres a la hora de
alimentarse, muchos no saben elegir o desconocen las propiedades nutricionales de los
diferentes alimentos que consumen a diario. (portafolio, 2019)

Las expectativas del consumidor por alimentos listos para el consumo van en aumento
pues el estilo de vida de las personas hace que cada dia gocen de menos tiempo para preparar
sus propios alimentos.

El desempleo en Colombia segtin el Gltimo reporte del instituto departamental
administrativo nacional de estadistica DANE, revel6 que al mes de noviembre de 2020 logro
ubicarse en el 13,3 % aunque esta cifra es menor en comparaciéon a meses anteriores es
importante conocer la cantidad de personas afectadas dentro de nuestro mercado objetivo
Tecnologico

Los procesos dentro de las pequenas y medianas empresas siguen siendo un 9o %
manuales, un cambio dentro del modelo de negocio tradicional de comercializacién de la cebolla
de bulbo puede generar una ventaja competitiva a la hora de aperturar nuevos mercados. Una
mejor cobertura tecnolégica puede generar mayor conocimiento en las personas sobre

subproductos de la cebolla en bulbo.
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Ecologico

En los ultimos afios la conciencia ambiental de los colombianos ha incrementado, el uso
de empaques y embalajes biodegradables y amigables con el medio ambiente va en aumento, La
idea de presentar un producto con un empaque reutilizable es la oportunidad de conectar con
cierto tiempo de consumidor. El desarrollo de estrategias para la utilizaciéon de desechos,
desperdicios, y productos que no cumplen con estandares de tamafo podran ser utilizados en la

ampliacion del portafolio de servicios de la empresa.

Analisis de clientes y proveedores

Interpretacion y analisis de las entrevistas

Figura 1

Actividad Comercial

¢Cual es su principal actividad
comercial

= Comercio de
productos
Agricolas

3

= Impo y Expo

= Otros




El 67 % de los entrevistados responden que su actividad comercial esta relacionada con
el comercio de productos agricolas en fresco, como la cebolla, el ajo, el jengibre, en menor
proporcion 20% y 13 % importacion exportacion y otros respectivamente.

¢Cual es su opinion sobre la comercializacion de productos agricolas en
Narino?

Los entrevistados manifiestan que la comercializacion tiene grandes limitantes, el 80 %
de los comerciantes importan el producto desde paises como Pert y Ecuador, Pero esta
tendencia de comercio empieza a cambiar, los agricultores han ido ganando terreno en el
comercio, cada temporada producen mejor cebolla, todo esto ha impulsado a que comerciantes

se inclinen a la produccion de cebolla en muchas regiones del departamento.

Figura 2

Cebolla Organica

3. ¢Qué opina sobre la produccion de cebolla
orgdnica?

7%

= No tiene
" conocimiento
= Seria un

diferenciador

Lo ve como una
posibilidad

= Necesita mas
informaciéon

La Figura muestra un 53% de aceptacion por parte de los entrevistados hacia el cultivo
de cebolla orgénica, viendo este cambio como positivo y diferenciador.

En menor porcentaje 27% lo tienen dentro de sus posibilidades.

15
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é¢Cuales son los problemas que afectan el proceso de comercializacion de la
cebolla en la actualidad?

La intermediacion y la informalidad del negocio de la cebolla, muchos de estos agentes
conectan al exportador con el cliente final dejando a los comerciantes de plazas mayoristas en
desventaja a la hora de establecer el valor de venta al pablico, no tributan como si lo hacen las
empresas legalmente constituidas.

Los entrevistados afirman que cada dia emergen personas interesadas en conocer del
negocio, personas como comisionistas de transporte, arrimadores, cargueros etc.

Un factor incontrolable, encontramos el clima, no hay certeza sobre el comportamiento,
si en Colombia llueve la produccion nacional escasea y por consiguiente encontraremos precios
elevados. Pero no hay una medicion o estudio que les permita establecer estrategias sobre este
fenémeno. La mayor parte juegan contando con su experiencia y comportamientos de afios
pasados.

Figura 3

Gustos y Consumidor

é¢Considera usted que el
consumidor esta siendo mas
exigente con el producto final?

0%

100%
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El 100 % de las personas entrevistadas afirman que los consumidores son mas exigentes
con la calidad del producto, se ajustan a un presupuesto para sus compras y esperan encontrar

precios que favorezcan los bolsillos.

Figura 4
Transformacion del Producto
é¢Considera Usted que se puede mejorar el

proceso de comercializacion a través de la
transformacion del producto?

7%

= Si
= No

El 7 % de los entrevistados tienen un concepto negativo en cuanto al proceso de
transformaciéon de productos, contrario el 93% esta de acuerdo que los procesos y la
comercializacion como tal mejorarian con la transformacién de productor, ya que abarcaria un
segmento especifico del mercado.
¢Cuales son los canales mas frecuentes qué utiliza para colocar el producto
en el mercado?

En los resultados de esta pregunta encontramos que un 54% de los comerciantes

entrevistados destinan sus productos a la comercializacion a través de centrales mayoristas, un



33% a grandes superficies y cadenas de supermercados, y un 13% a centrales de acopio o mini

mercados.

Figura 5

Canales de Distribuciéon

L]
G Cuales son los canales mas frecuentes qué

utiliza para colocar el producto en el
mercado?

= Centrales
Mayoristas
» Grandes superficies

» Tienda a Tienda

Figura 6

Caracterisiticas del producto

C:Segl'm su experiencia qué cualidades le

gustaria encontrar al consumidor en un
producto como la cebolla de bulbo?

= Listos para consumo
= Sabor agradable
= Precios comodos

= Empaques Ecologicos
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Una vez obtenida la informacion de los entrevistados, se obtiene los siguientes
resultados: un 33% opina bajo su experiencia que los consumidores buscan productos listos para
consumo, un 27 % precios comodos, un 20 % en relacion a las tendencias de consumo, los

empaques ecoldgicos y un 20 % sabores agradables.

Figura 77
Presencia en Redes Sociales
¢Utihiza algun medio tecnologico e

innovador, de comunicacion o de
promocioéon para sus productos?

7%

= Si
= No

93%

El futuro de los negocios se fortalece con la presencia de las pequefias y medianas
empresas en las redes sociales, las tendencias de consumo y habitos de las personas se enfocan a
través de biisquedas especializadas en el ciberespacio, un resultado negativo del 93 % sobre la
pregunta si los comerciantes del departamento realizan algin tipo de promocion a través de

procesos innovadores, nos abre una gran ventana para explorar este segmento del mercado.

Analisis de las entrevistas
Conclusiones del primer objetivo
- Los comerciantes no aplican ninguna estrategia ni herramienta tecnolégica para
promocionar sus productos.

- El comerciante legalmente constituido se enfrenta dia a dia con la ilegalidad.
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- Todos los comerciantes apuntan a distribuir sus productos a través de los centros de
acopio y mayoristas del pais.

- El clima determina los precios de la cebolla en todo el pais.

- El consumidor exige cada dia mayor calidad a menor precio.

- El comercio de productos frescos es altamente demandado.

- Laeconomia del pais, migracion problemas sociales contribuyen a la fluctuacion de
precios de la cebolla de bulbo.

- El diferenciador de los comerciantes se inclina a los precios bajos, no hay valor agregado
en sus productos.

- El comerciante tradicional no asume riesgos.

- Cada dia los productores buscan llegar directamente al consumidor.

Resulta interesante que un bajo porcentaje de los comerciantes tienen a las tiendas de
barrio relegadas de la distribucion, expresando que las personas no suelen realizar sus compras
en este tipo de establecimientos y que el volumen de venta no compensa con los costos
originados al transporte de la cebolla de bulbo.

Se debe realizar una estrategia mixta de transformacion de productos, una que incluya
los productos tradicionales como la cebolla de bulbo, y una complementaria que genere
dinamismo con la transformacién industrial, estrategia que permita desarrollar mercados con

consumidores insatisfechos generando valor a todos los productos de la empresa.
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Ampliacion del portafolio de productos que ofrece la empresa a base de cebolla de

bulbo

Se observa que el producto tuvo gran aceptacion, en concepto y en calificacion en cuanto
a sus caracteristicas organolépticas en general observado en las Figuras de la 8 a la 18, adicional
se observa la disposicion de compra de los encuestados, donde indican que el producto esta
resolviendo una necesidad real en un 100%, comprarian el producto también en 100% y un 63%
estaria dispuesto a pagar entre de $9000 a $12000; en cuanto a preguntas abiertas las personas
encuestadas en general indican que les parece una buena opcidn este producto, principalmente
por ser saludable y generar bienestar en la salud. Estos resultados nos dan un parte de
tranquilidad en cuanto a que nuestro producto tiene altos estdndares de calidad, que pueden ser
resaltados en el mercado, que seria un producto viable tal como lo demuestran las encuestas
implementadas.

Para definir las variables e indicadores que permitieran analizar la competitividad de la
cadena productiva, se revisaron modelos de anélisis, tanto a nivel macro como meso y micro,
hechos especificamente con cadenas productivas (Chavarria et al., 2002; Ibafiez et al., 2001;
Buitelar, 2001; Chavarria et al., 2001; Rojas et al., 1999), llegando asi a definir indicadores

cuantitativos y cualitativos para cada eslabon.

Analisis e interpretacion de Resultados

Para mejorar la competitividad de la cebolla de bulbo para la empresa Alianzas del sur,
se plantea la creacion de un producto diferenciado a base de este vegetal, por lo cual fue
necesario que esta investigacion arrojara datos cuantitativos, midiendo porcentualmente cada
una de las variables que podian incidir significativamente en la decision de compra de los

consumidores, frente a sus gustos y preferencias en el consumo de cebolla de bulbo.
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Para cumplir con lo anterior se aplicé 286 encuestas en la poblacion en general de la
ciudad de Pasto, utilizando el tipo de muestreo aleatorio simple en personas de 20 a 60 anos que
pertenezcan a los estratos 2, 3,4 y 5, quienes cuentan con capacidad de compra y poder

adquisitivo en el sector comercio de la la ciudad.

Figura 8

Rango de Edad

En que rango de Edad se encuentra
286 respuestas

@ 20-30
@®31-40
@ 41-50
@®51-60

Segtin los resultados que nos muestra la Figura 8 sobre el rango de edad de los
encuestados, se puede evidenciar, que las mayoria de las personas encuestadas se encuentran en
los rangos de edad entre los 20 a 40 afnos con una participacion de mas del 60% del total de las
personas encuestadas, de lo cual se puede decir que es un mercado potencial para el producto de
cebollas en conserva, dado que son quienes tienen capacidad de compra en los diferentes
sectores del comercio de bienes y servicios, claro que no se debe dejar de lado la poblacion
mayor de 40 afos, dado que son quienes tienen capacidad adquisitiva mas estable y sostenible,

ademaés, representan en conjunto aproximadamente el 36% de la poblacion.
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Figura 9

Estrato Socio Econémico

Estrato Socio Economico
286 respuestas

®1-2
@3

@5

Segtin la Figura 9 la poblacion encuestada en general reside en su mayoria en viviendas
de estrato 2 y 3 (73%), por lo tanto hay que tener en cuenta que el nivel socioeconémico de las
personas se mide segln sus ingresos mensuales, de lo cual, se percibe que la cantidad méas
significativa de familias es de clase media, quienes cuentan con necesidades y capacidad de
compra mas estrechas que aquellos que viven en estratos 4 y 5 (26.4%) debido a que existe una
brecha econémica entre estos dos tipos de poblacion presentes en la Ciudad.

Por lo anterior, los intereses y caracteristicas que inciden en el momento de la decisi6on
de compra para un estrato se puede basar en el precio y la cantidad y para otro, en la calidad y
marca sin tener en cuenta el precio, por lo anterior, se debe manejar un precio del producto que
pueda satisfacer las necesidades de los dos sectores del mercado ofreciendo un equilibrio entre

precio y calidad que satisfagan las necesidades de estos niveles econémicos.



24

Figura 10

Presentacién de la cebolla

En que presentacion Prefiere consumir la Cebolla

286 respuestas

@ Cebolla Larga

@ Cebolla de Bulbo Roja
Cebolla de Bulbo Blanca

@ Cebolla de bulbo picada

@ Pasta de Cebolla

Después de conocer datos genéricos de la poblacion encuestada, fue necesario segmentar
a las personas que consumen cebolla, que tipo de cebolla prefieren y qué presentacion es la méas
consumida y asi determinar cudl sera la presentacion ideal a ofrecer a la poblacion que gusta de
este producto.

Segun los resultados que muestra la Figura # 10 es posible interpretar que del total de la
poblacion el 30,1% prefiere consumir la cebolla de bulbo blanca y iinicamente el 4,5 % prefiere la
cebolla en pasta, por consiguiente la mayoria de la poblacion gusta del producto a ofrecer con un
potencial de mercado a aprovechar y dentro del nicho de cebolla de bulbo la cebolla roja quien
también cuenta con un nivel de preferencia importante dentro de la poblaciéon con un 23,4% , lo
cual nos permite identificar que el 53,5% gustan de la cebolla de bulbo ya sea blanca o roja, un

nicho de mercado con una aceptacion relevante para el producto.
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Figura 11

Frecuencia de consumo

Con que frecuencia consume usted Cebolla de bulbo?
285 respuestas

@ Muy Frecuentemente
@ Frecuentemente

@ Ocasionalmente

@ CasiNunca

@ Nunca

Dada la informacion que muestra la Figura # 11 se logra percibir que el consumo de
cebolla de bulbo es muy frecuente en los hogares de la poblacién encuestada, lo cual demuestra
que es un producto de preferencia para las preparaciones culinarias de las personas,
determinando asi que es un producto de alta demanda y que cuenta con un mercado amplio que
se puede aprovechar con un producto diferenciado que satisfaga las necesidades de los

consumidores.

Figura 12
Oxidacién de La Cebolla
Para usted es incomodo que las frutas y verduras se oxiden en corto tiempo ?

286 respuestas

@ sSi
® No

]
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En lo que respecta a la Figura 12 que mide la incomodidad que genera la oxidacion de las
frutas y verduras en corto tiempo, permite determinar lo incomodo que puede ser perder gran
parte del producto en un lapso de tiempo que no permite la totalidad de su uso.

Por lo anterior, la Figura demuestra que al 94% de la poblacién le incomoda la pérdida
de producto en el corto plazo, por lo que, un producto en conserva seria la solucion a este
problema, brindando solucién a una necesidad en los hogares que prefieren el uso de cebolla de
bulbo en sus preparaciones culinarias, garantizando la conservacion de este tipo de alimentos

por mayor tiempo y generando menos desperdicio.

Figura 13

Conocimiento Cebollas en Conserva
Conoce las cebollas en Conserva?
285 respuestas

® si
@® No

68,1%

Teniendo en cuenta los resultados que muestra la Figura # 13 enfocada a que tanto
conocimiento tiene la gente sobre qué es un producto en conserva, es evidente el
desconocimiento de la mayoria, con un 68,1% de negatividad frente a la pregunta realizada
frente al tema, por lo que es posible determinar que es necesario dar a conocer los beneficios de
este tipo de productos de manera masiva, con el fin de lograr una mayos acogida dentro del
mercado, dado que los consumidores pocos se arriesgan a consumir algo que no conocen, por lo
cual, brindando informacion sobre los productos en conserva puede brindar seguridad y

confianza al momento de generar una demanda sostenible.
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Figura 14

Decision Compra Conservas

;Si existiera las Cebollas en conserva en qué empaque le gustaria que este la cebolla de bulbo?
285 respuestas

@ Frasco de Vidrio
@ Empaque al vacio
@ Recipiente Plastico

) @ Lata

Segin muestra la Figura # 14 dirigida a medir la preferencia de empaque de un producto
en conserva como la cebolla de bulbo, donde el empaque de vidrio sobresale entre las diferentes
opciones presentadas con una favorabilidad del 63% seguido del empaque al vacio con una

aceptacion del 29,1 %.

Figura 15

Gustos y Presentacién De La Conserva

En que presentacion le gustaria encontrar la cebolla de bulbo en conserva?
286 respuestas

@ Entera
@ Picada
@ En Aros

‘ @ Licuada (Pasta de cebolla)
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En lo que respecta a los resultados que muestra la Figura 15, correspondiente a la
preferencia de la presentacion de la cebolla de bulbo, cabe resaltar que para la mayoria de la
poblacion la cebolla en Aros seria la presentacion ideal si existiera la cebolla en conserva con
una aceptacion del 35%, seguido del 32,9% de favorabilidad para la cebolla de bulbo picada, lo
que nos permite determinar que la poblacién se puede ver motivada a comprar cebolla de bulbo
en estas dos presentaciones si estuvieran disponibles en los lugares de compra de preferencia

para este tipo de productos.

Figura 16

Precio de la Conserva

Cuanto estaria dispuesto a pagar por el producto de Cebollas en conserva ?
286 respuestas

@ 2000 - 5000
@ 6000 - 10.000
11.000 - 15.000

@ Mas de 16.000

Segun lo que nos muestra la Figura 16 sobre el precio que estan dispuestos a pagar los
posibles clientes, es posible identificar que en su mayoria se inclinan por el precio mas
econdmico, o sea que estan dispuestos a pagar entre 2000 a 5000 con una favorabilidad del
61%, teniendo este resultado congruencia con respecto al nivel socioeconémico presentado en la
Figura # 2. De acuerdo a lo anterior, se puede deducir que el estrato econémico influye en la
decision de compra de los consumidores frente al precio de productos nuevos, determinando de

alguna manera el comportamiento de estos con respecto a este criterio.
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Por lo anterior, y aunque la mayoria se inclinan por el precio mas econémico, es posible
lograr un precio manejable entre el primer y segundo item de evaluacion (2000 - 5000 y 6000 -
10.000) con el fin de brindar un precio equilibrado de acuerdo a los intereses del consumidor y
los intereses de la empresa que permitan satisfacer al cliente, pero de igual manera cubrir los

costos de produccion y comercializacion del producto en el mercado.

Figura 17

Lugares de Compra

Donde acostumbra a comprar sus Verduras y Hortalizas?
286 respuestas

@ Supermercados
@ Tiendas cercanas
Mercado - Galeria

@® otro

Con respecto a los resultados que arroja la Figura 17 donde se evalia el lugar de
preferencia para los consumidores al momento de comprar verduras y hortalizas, de manera
interesante se observa que la mayoria de la poblacion realiza sus compras en supermercados de
la ciudad, con un 35,7% de preferencia por este tipo de establecimientos, seguido por un buen
nimero de personas que lo hacen en el mercado - galeria con un 33,2% de predileccion.

En consecuencia, se puede deducir que existe un porcentaje importante de personas que
adquieren sus verduras y hortalizas en supermercados de la ciudad, por lo cual, seria un canal de
importancia para la introducciéon y comercializacion del producto, garantizando una adecuada

rotacion del mismo segun la tendencia que nos muestra la Figura.
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Figura 18

Lugares de compra

Donde le gustaria encontrar las Cebollas en conserva para su compra?
287 respuestas

@ Grandes Superficies
@ Supermercados
Tiendas de Barrio

Ahora es necesario saber cul seria el lugar de preferencia donde los consumidores
desearian encontrar el producto, donde el 54% (Figura 11) se inclinan por los supermercados y el
39% por las tiendas de barrio, resaltando que los resultados muestran congruencia entre la
Figura 17 y la 18, evidenciando la preferencia de comprar verduras y hortalizas y dado el caso el
producto de cebollas en conserva en supermercados.

Por lo anterior, el lugar de preferencia para los consumidores son los supermercados,
determinando que seria el canal ideal para la inclusion del nuevo producto de cebollas en
conserva, por lo cual todo el esfuerzo de marketing y logistico deberia estar enfocado en este

canal, para lograr una comercializacion exitosa en el mercado meta.

Propuesta
De acuerdo a lo descrito anteriormente, se presenta una propuesta de mejoramiento para
la competitividad de la empresa mediante la comercializacion de cebolla de bulbo empacada al

vacio en envase de vidrio en los supermercados de la region, diversificando el producto,



desarrollando un empaque y una marca representativa que brinde un valor agregado

permitiendo a la empresa Alianzas del Sur ser competitivo en el mercado de conservas.
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Creacion de una marca para el producto estrella cebolla de bulbo de la empresa

Alianzas del sur S.A.S ubicada en el municipio de Ipiales-Narifo

“El arte y misterio del mundo no estan en lo invisible, sino en lo visible, y en lo que

propone a los ojos”. Francois de la Rochefoucauld

Desde el afio 2006 se inicia de forma empirica e informal la comercializaciéon de la
cebolla de bulbo. Observando con el paso del tiempo el crecimiento de sus utilidades y la
viabilidad de poder ingresar a los mercados de modo formal, el sefior Nelson Méndez, como
persona natural, toma la decision de iniciar sus ventas. En un principio trabaja con la
importacién de cebollas utilizando terceros y él se dedica a la respectiva comercializacion.

Maés adelante, en el afo 2012 debido a un camulo de variables como el clima, las divisas
y los costos elevados toma la decision de crear su propia empresa con el nombre de IMEXFRON
S.A.S. Sin embargo, impuestos elevados llevaron al cierre total de la misma.

En el afio 2017 se crea la empresa denominada ALTANZAS DEL SUR S.A.S la cual
contaria con beneficios debido a su novedosa aparicion en el mercado. Alianzas es creada con el
objeto social de importacidon y comercializacién de productos perecederos y granos.

ALIANZAS permanece en el mercado hace mas de cuatro afos, es una empresa familiar
que quiere permanecer en un mundo competitivo y cambiante como el actual ademas de buscar
un buen posicionamiento en la mente de los consumidores, asi nace la idea de establecer
una marca propia para diferenciarse de la competencia.

En vista de que Alianzas del sur no cuenta en este momento con un producto que lo haga
diferente de los tradicionales, ya que se comercializa con productos perecederos, la creacion de

la marca es uno de los elementos claves del trabajo, sin duda alguna la estrategia de creaciéon de
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marca va a posicionar a Alianzas del Sur SAS y diferenciar de los demas competidores del
mercado.

Para la realizacion de la marca se tendra en cuenta el conocimiento de la empresa por
parte de los administrativos, los clientes y ademas se realizara un anélisis de la competencia.
Tomando como base los datos arrojados de la matriz DOFA, conversatorios a cargo de personas
que han tenido experiencia en la creacion de marca y conocimientos adquiridos a través de los
docentes de esta especializacion, se puede analizar que:

Para la creacion de la marca, contamos con las siguientes fortalezas en el mercado:

- Trayectoria en el mercado tradicional en la cebolla de bulbo

- Conocimiento en el cultivo y comercio del producto perecedero

- Laempresa cuenta con los recursos necesarios para la creacion y posicionamiento de la
marca.

- Cuenta con la materia prima necesaria para cubrir las necesidades del mercado o ptblico
objetivo.

Alianzas del Sur S.A.S, cuenta con diversas oportunidades para penetrar en el mercado
exigente y cambiante. En el departamento de Narifio no hay un producto elaborado a base de
cebolla, una industrializacion a través de la cebolla como materia prima resultaria innovador
para este departamento. Por tal razon, para Alianzas del sur s.a.s explorar en el campo industrial
se convertira en un punto clave para el crecimiento como empresa.

Cabe senalar que existe una competencia amplia para poder llegar a posicionarse en un
mercado tan importante como lo es la zona sur del pais. Es a través de la transformacion de la
cebolla como se puede abrir paso en este segmento de mercado.

"El Marketing 3.0 busca hacer de este mundo, un mundo mejor", Philip Kotler”

En lugar de tratar a las personas como simples consumidores, las empresas los

conciben como seres humanos, con inteligencia, corazén y espiritu que ya no eligen
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productos para satisfacer una necesidad meramente funcional o emocional, sino que

buscan una satisfaccion espiritual. Las empresas que practican un Marketing 3.0

buscan hacer de este mundo, un mundo mejor y entre sus objetivos estd el de hacerse un

hueco en la mente, el corazén y el alma de sus clientes actuales y futuros (Kothler,

2017).

En este punto Kotler resalta la importancia de la innovacién y la conquista de nuevos
mercados, sino la relevancia de tener en cuenta la conciencia social y emocional de los
consumidores. Debe existir una fuerte conexioén entre la marca y la informacién que llegara a los

consumidores, de tal manera que logre llamar la atencién y permanecer en la mente del cliente.

Marca

Philip Kotler considera que "ya sea que se trate de un nombre, una marca comercial, un
logotipo u otro simbolo, una marca es en esencia la promesa de una parte vendedora de
proporcionar, de forma consistente a los compradores, un conjunto especifico de
caracteristicas, beneficios y servicios (KOTLER, 2017).

En el marketing es importante conocer a cual grupo estamos dirigiendo nuestra atencién
y cual es nuestro target. De esta manera, podremos influir de forma precisa y cubrir las
necesidades de nuestro publico objetivo. Debemos tener ese valor agregado claro y definido para
que, a su vez los consumidores lo tengan claro en su mente.

Una marca es una promesa de una parte que vende a otra que compra, donde ofrece un
conjunto de caracteristicas, bienes y servicios. De aqui se puede deducir que una marca es algo
intangible, que ofrece atributos, beneficios y creencias del consumidor con el fin de satisfacer
una necesidad. Cabe resaltar la importancia de hacer que sea recordada en la mente de los

consumidores y que perdure en el tiempo.
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Los consumidores hoy en dia estan en busca de productos y servicios con los que se

sientan identificados, por lo que se debe tener en cuenta las sensaciones agradables para

que haya una conexién emocional con ellos. Actualmente, los consumidores son menos

fieles a las marcas, lo que los hace impredecibles a la hora de elegir (kotler, 2017).
Creacion de Marca

En Alianzas del Sur S.A.S, es fundamental la creaciéon de una marca, estamos en un
mercado muy cambiante, necesitamos incursionar con un producto inico, una marca diferente,
que nos separe de otros productos, que logremos ser elegidos y recordados en la mente de los
narifienses y de los colombianos.

Nuestra marca se implementara a nuestro producto estrella la Cebolla de Bulbo,
realizando una transformacion que dara como resultado una cebolla en conserva empacada al
vacio.

El perfil de este producto con marca propia estara enfocado en un proceso industrial de
la comercializadora Alianzas del Sur SAS, pretendiendo llevar al mercado una conserva diferente
a las existentes, con atributos econ6micos beneficiosos para los clientes.

La mision de la marca es ofrecer un producto industrial con beneficios. La cebolla
empacada al vacio en recipiente de cristal, es una alternativa saludable con caracteristicas
nutricionales positivas, que le ofrece al consumidor una experiencia gastron6mica manteniendo
sus propiedades iniciales y ofreciendo facilidad y rapidez al momento de su preparacion.

Se puede entregar numerosos atributos y beneficios para que la conserva:
- Ser la opcion namero uno
- Ser recordados en la mente de los consumidores
- Ser elegidos
- Por tener caracteristicas tinicas que nos distinguen de otros ya existentes en el mercado:

- Esuna cebolla lista para el consumo
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- No hace llorar
- No necesita picar
- De facil uso
- Conserva sus propiedades iniciales
El principal objetivo de Alianzas del sur s.a.s con la creaciéon de marca, es DIFERE de la

competencia con un producto de facil uso y conservando las propiedades iniciales de la cebolla.

Segmento de mercado

Con un mundo tan competitivo como el actual es necesario conocer a nuestro cliente
ideal, para que el producto se aproxime lo mas posible a las necesidades del consumidor.

A partir de esto y con un estudio realizado en la base del DANE para nuestro producto
con su propia marca se ha segmentado la poblaciéon de Narifio de la siguiente manera
Perfil demografico

Nuestro segmento de mercado esta dirigido a hombres y mujeres entre edades de 15 a 65
afos de los estratos 3,4,5y 6 del departamento de Narifio. Son personas que trabajan y que
disponen de poco tiempo para realizar sus labores culinarias.
Perfil socioeconémico

Son personas con niveles de educacion alto, que trabajan en su mayoria y disponen de
poco tiempo para realizar las actividades del hogar. Poseen un sueldo mayor a tres salarios
minimos. Tienen un gusto especial por las comidas faciles y rapidas de preparar.
Perfil digital

Basan sus gustos en recomendaciones, las compras se hacen en gran mayoria a través de

aplicaciones y sitios en linea.
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Proceso creativo

Necesitas diferenciarte de tu competencia, hacer que tu marca sobresalga de las deméas y
una forma de hacerlo es proporcionando una experiencia tnica para tus consumidores.

Un ejemplo que Kotler da es sobre Starbucks:

Ellos venden café caro y tienen éxito en Brasil, uno de los paises con mayor produccion

mundial del grano. Esto es posible con la construcciéon de una marca. Starbucks es la

segunda casa de los clientes. Alli tienen internet, es cbmodo. A la gente le gusta. Los
empresarios necesitan pensar en algo similar a la hora de promover sus negocios (kotler,

2017).

Para la creacion de marca se tiene en cuenta los siguientes agentes, comunicacion directa
con los directivos de la empresa, de forma digital comunicacion con los clientes potenciales,
entrevistas, encuestas y analisis de campo, esto con el fin de extraer informacién y profundizar
en la idea del nombre que seré elegido. Con la informacién recolectada y el anélisis pertinente se
extrajo la idea de nombre de marca Onions una palabra que tiene mucho que ver con el objeto
social de la empresa y resulta sencillo de traducir a cualquier idioma.

Continuando con el proceso de creacion de marca, la siguiente fase es buscar un disefio
acorde al producto, colores que el consumidor pueda relacionar, un nombre facil de pronunciar,
que sea claro y con colores atractivos, que despierten emociones en el cerebro del consumidor.
Finalmente se optd por un color rojo-violeta, tomando en cuenta que el rojo activa el apetito y el
violeta es el color de la riqueza, representando una imagen creativa, nueva y sabia. Vale la pena

decir que, segtn la psicologia del color, el violeta representa el éxito y la sabiduria.

Logotipo
Teniendo en cuenta el conversatorio con los directivos de la empresa y personas con gran
experiencia en esta area se encontraron relevantes resultados para tener en cuenta a la hora de

disenar el logo.
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Se toma la inicial O del nombre Onions y se remplaza la letra por la forma de la cebolla,
haciendo alusion al nombre de la marca (Onions ppl), con un color atractivo rojo - violeta color
que atrae al consumidor.

Hay que destacar que Onions, significa cebolla en espanol, este logo fue elegido de

acuerdo al conocimiento y experiencia que se tiene de la empresa y nuestro publico objetivo.

Slogan

El slogan de nuestra marca, se basa en la caracteristica nimero uno del producto “no
pele, no pique, no llore” es un producto dirigido a las personas que no disponen del tiempo
suficiente para la preparacion de los alimentos. Onions ppl, en un producto diferente e
innovador. Es una cebolla con todas sus caracteristicas, de facil preparaciéon, ademas al estar
lista para servir a la mesa ahorra tiempo en los hogares narifienses.

Después del analisis de cada uno de los aportes de las partes involucradas en la creacion

se refleja nuestra etiqueta como lo muestra la imagen.

Figura 19

Logo

CONSERVAS

Yo Pete, Mo Pigue, o Llore



Envase y Embalaje

Se debe seleccionar un empaque idéneo que garantice la conservacion del producto y
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realce la imagen y presentacion. Es importante contar con un producto terminado que conserve

las propiedades iniciales, que sea agradable a la vista, higiénico, ecol6gico y ergonomico,
funcional y de facil uso para el consumidor.

Debe ser un empaque innovador, amigable con el medio ambiente, ofrecer todas las

caracteristicas sin perder el objetivo que es brindar una satisfaccion al usuario.

De acuerdo a los resultados de la encuesta se obtuvo que las preferencias del consumidor

son los envases de vidrio, ya que cumple con los objetivos de salubridad, conservacion, y
sostenibilidad.

Presentacion

La presentacion de las conservas Onions PPL se hara en envases de vidrio de tamafos de

500y 250 gr con las especificaciones generales.

A continuacion, una descripcion grafica del envase del producto:

Figura 20

Representacion Figura envase

Capacidad 500ml

Color: Transparente

Peso 224,908r

Altura 12.4 cm

Diametro 8,3 cm

Presentacion 24 unid

Tapa Twists-of
7omm

Color-tapa Dorado



Figura 21

Representacion Envase 250 ml

Capacidad 250ml
Forma Baja
Color Vidrio
transparente
Altura 9cm
Diametro 7,1 cm
Presentacion 24 unid
Tapa Twists-of
63mm
Color-tapa Dorado
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Tabla 2

Informacién nutricional
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Cebollas en Conservas
Informacion Nutricional

Energia 202K
48KCAL
Proteina 1,068
Grasa 0,098
Saturada 0,038
Poliinsaturada 0,071g
Mono insaturada 0,026¢g
Colesterol omg
Carbohidratos 11,63¢g
Fibra 1,6g
Azacar 4,928
Sodio 3mg
Potasio 166mg

Descripcion del producto

Las conservas Onions PPL es un producto que resulta de la transformacion de la cebolla

de bulbo, cortada en rodajas empacado al vacio con ingredientes naturales, conservantes y

colorantes, logrando mantener en su empaque de vidrio las propiedades iniciales de la cebolla,

haciendo alusién a la campafia publicitaria ahora y siempre natural.

Concepto del producto

Onions PPL es una marca que se ha desarrollado de manera diferencial a la presentacién

tradicional de cebolla de bulbo, enfocado a segmentos de mercado con personas caracteristicas

de gozar con poco tiempo para preparar sus alimentos, disfrutan de la buena cocina, se apoyan

en tendencias sostenibles para proteger el medio ambiente.
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Ventajas del producto
Es un producto novedoso en el mercado, ofrece posibilidades y alternativas
gastronOmicas para personas intolerantes al olor caracteristico de la cebolla, este es un producto

funcional listo para consumo, con el cual se ahorra tiempo en los procesos de preparacion.

Canales de distribucion

A nivel de canales de distribucion, el producto necesita ser comercializado en puntos de
venta como supermercados y grandes superficies inicialmente en la region, que permitan una
mayor visibilidad y facil acceso al producto para el consumidor final, ademas de garantizar la
demanda de éste mediante negociaciones por volumen que permitan que la marca sea
competitiva frente a otros de su misma linea.

Y teniendo en cuenta que Onions PPL es una marca respaldada por un producto de alta
calidad y con caracteristicas gourmet se piensa impactar establecimientos de este tipo como
restaurantes gourmet y hoteles, donde se utiliza este tipo de productos para poder llegar en

mayor proporcion el segmento de mercado deseado.
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Generacion de una Campaia publicitaria para la marca del nuevo producto a base

de cebolla de bulbo

Estrategia de comunicacion y promocion

El plan de comunicacion para la empresa Alianzas Del Sur S.A.S pretende convertirse en
una herramienta fundamental para el posicionamiento de la marca Onions PPL, principalmente
se utilizaran medios ATL, exposicion en redes sociales, posicionamiento en supermercados y
grandes superficies, estudios constantes de satisfaccion y atraccidn, estrategias publicitarias y
retroalimentacion.

Por lo anterior, fue necesario la realizacion de un Brief, al propietario de la empresa con
el fin de recolectar informacion de lo que se espera de dicha estrategia.

La comunicacion asertiva es de vital importancia, en un mundo tan saturado de
informacion, es por esto que se hara un estudio minucioso del mercado para alcanzar el
posicionamiento deseado de Onions ppl.

Como resultado de la entrevista (brief) se pudo definir la necesidad de la compaiia
frente a la diferenciacion y diversificacion de productos, centrando la estrategia en el producto
de la cebolla de Bulbo, con el fin de implementar un plan de marketing agresivo basado en el
concepto del producto, teniendo en cuenta el mix de la marca ONIONS PPL, y enfocando la
estrategia de comunicaciones principalmente en diferentes medios digitales, como la creacion de
pagina web, creacion de contenido de valor especializado por cada tipo de red social, campanas
pagas en medios digitales, participacion de marketing influyente con la contrataciéon de
influencer gastronémicos aprovechando la credibilidad de estas personas con el fin de poder
enganchar a potenciales clientes y lograr posicionamiento en el mercado.

Ademas, para la campana de comunicacion en punto de venta, es necesario la presencia
de puntos especificos dentro de los supermercados donde haya una impulsadora que

promocione la marca y dé a conocer las caracteristicas y beneficios del producto mientras se
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realiza la introduccion del producto en el mercado y se logra la demanda necesaria para lograr
un punto de equilibrio en ventas.

Lo anteriormente planteado se puede complementar con la creaciéon de videos para
youtube, enfocados en culinaria y preparaciones de la comida tradicional, haciendo hincapié en
las caracteristicas diferenciales del producto Onions PPL vs la cebolla comun, aplicando una
tactica de neuromarketing (Dios/demonio) vendiendo asi los beneficios de la marca al

consumidor final.
Insight de la campaia

Figura 22
Analisis Voyant

*# Voyant Tools
FF Términos =5 Enlaces ? () TérminasBerry

o
~ =1
i ayuda = . . . -
£ o .iya:‘ siempre: 8 Pues yo siempre utilizo |a cebolla morada o cab...
T ]
- [}

- E“ =3 Slempre Pues yo siempre utilizo la cebolla morada o cabezona como le decimos
: vazs i acd en Narifio,

= C e O a por la gran cantidad de nutrientes Yo uso dos tipo de cebolla, que es la

= cebolla roja

y la cebolla larga, los dos las utilizo como condimento, preparacidn de
cames, ensaladas

cremas, sopas, un producto indispensable en la cocina. El tipo de
reholla nue se nrefiers

Téming_

Para descubrir el Insight de la campaiia se utiliz6 la herramienta de Voyant Tools,
mediante la cual se incluyeron las respuestas de entrevistas realizadas a personas del comtn,
frente al producto (cebolla), su uso, sus gustos y preferencias. Donde tras la recopilaciéon y
andlisis de la informacion se pudiera obtener las palabras mas relevantes y nombradas que se

asocian al producto de interés.
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Como resultado de este proceso se observo que cuando se habla de cebolla, las personas

asocian este vegetal con mayor frecuencia al uso de palabras como sabor, cebolla, gusto, picada,

ensaladas, olor, natural, y tras analizar estos resultados se crea relacion con los gustos y

preferencias de los clientes definiendo asi un insight que comunique el origen de la marca

mediante un mensaje corto y cercano para el publico objetivo.

Por lo cual se definio el Insight: “Ahora y Siempre Natural”

Presentacion del Buyer persona y segmentacion de la campana

Tabla 3
Buyer Persona
Son correctamente ordenados, utilizan su Q?
Personalidad  experiencia y conocimiento para clasificar lo
correcto y socialmente aceptable. @
Hobbies y Son lideres de opini6n, pasan mayor parte
habilidades del tiempo en el trabajo, lideres nativos en la era
digital.
Son autodidactas, estan en constante
Metas y aprendizaje. Le gustaria pasar mas tiempo en el
objetivos: hogar, constante bisqueda de informacion, le |:>
gusta mantenerse al dia con las tendencias del <:
mercado.
Método de Profesional con altas cargas laborales, los
trabajo: dispositivos electronicos hacen parte de su vida
' cotidiana
. El ciberespacio es su lienzo, nativos
Herramientas  digitales. Las redes sociales hacen parte [:j
indispensable en su dia a dia.
Aseguran sus compras mediante
Gustos recomendaciones, comparan precio-beneficio,

necesita productos novedosos y listos para usar o
consumir

B,




Personas que se veran afectadas por la campaia

Figura 23

Segmentacién

Buyer
| Persona }

1.335.000
hab Total-
2018

Mercado
real 2%
7.157

entre 15-
65 afnos

| 534.000 /j

(3567707/({)30 I:'(Potenaal
) @I 40% |
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Presupuesto Campaiia Publicitaria
Tabla 4

Presupuesto de la Campana

47

Descripcion Item Valor/mes NTotal
campana
$
Pagina web gestion Seo 56,000 $ 336,000
Derechos de fotos e $
Imagenes 10,000 $ 60,000
Publicidad: anuncio en
Herramientas redes sociales , Facebook, google $
ads 150,000 $ 900,000
$
E-mail marketing 125,000 $ 750,000
Video corto youtube $2,000,000 $2,000,000
Total Herramientas $4,046,000
Disefio de blog
Creacion de Marketing influyente $5,000,00
Contenido Disefio de logo 0 $30,000,000
Seguimiento en redes
sociales
Total Campana $ 34,046,000

Herramientas para la propuesta de marketing

Google Analytics: se utiliza esta herramienta con el fin de medir el trafico en la pagina

web, nimero de visitas, tiempo dentro de la pagina, enlaces mas visitados, tasas de conversion.

Keywords tools: Para analizar el uso correcto de las palabras usadas dentro del contenido

de pagina web y redes sociales.

Pagina web: diseno de una pagina web informativa, utilizando técnicas de conversion de

visitas.



48

Figura 24

Disefio Pagina Web

() https//28e50299-7fe3-4744-b7f5-7e61ba857c7e.godaddysites.com Aplicacion disponible

@ Con tecnologia de Paginas web + Marketing de GoDaddy | Crea tu sitio gratls

CONSERVAS

Cebollas rojas empacadas al vacio en recipiente de cristal °

Figura 25
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Figura 26

Disefio Pagina Instagram
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Cronograma de actividades propuesta de marketing

Figura 27
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Redes

Puesta en marcha

Sociales

Objetivos y Actividades

Reponsable Abril

Mayo

Junio

Julio
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Coordinacion estrategia

Departamento de Marketing

Revision Objetivos Plan de marketing de la
empres

Departamento de Marketing

Revision Marketing mix

Departamento de Marketing

Revision Presupuesto Marketing

Departamento de Marketing

Revision y disefio Pagna web

Departamento de Marketing

Disefio Plantillas Slogan

Departamento de Marketing

Creacion de Contenidos

Departamento de Marketing
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Departamento de Marketing

Implementacién google ads

Departamento de Marketing
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Departamento de Marketing
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Departamento de Marketing

Revision de Resultados

Departamento de Marketing
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Propuesta Publicitaria

Mediante la propuesta publicitaria se busca comunicar las caracteristicas y beneficios del
producto ONIONS PPL al puablico objetivo inicialmente en la ciudad de Pasto, con el fin de dar a
conocer el producto generando credibilidad y confianza, a través de contenido con el que el
publico se pueda identificar, mostrando la realidad que se vive en la cocina colombiana frente al
uso de la cebolla tradicional y dando a conocer los beneficios del uso del producto, facilitando
asi varios de los procesos o preparaciones culinarias.
Criterios de Importancia

- Producto: cebollas de bulbo empacadas al vacio en recipiente de cristal.

- Marca: Onions PPL

- Slogan: No Pele, No Pique, No llore

- Objetivo: Posicionar el nuevo producto Onions PPL dentro de supermercados y grandes
superficies de la ciudad de Pasto.

- Objetivo Especifico: Dar a conocer la marca Onions PPL al target de la marca mediante
estrategias de comunicacion efectivas.

- Estrategia: Generacion de contenido para Marketing digital mediante (Redes sociales,
Pagina Web, Blog)

- Target: Lograr impactar a la mayor cantidad de Personas mayores de 20 afios con
capacidad de compra que hagan parte de los estratos socioeconémicos 2, 3,4y 5
amantes de la buena cocina, o personas con poco tiempo para cocinar y que necesitan de
productos de uso facil y rapido que generalmente buscan alternativas saludables para
acompanar sus preparaciones.

- Posicionamiento: Lanzamiento del producto e introduccion en el mercado de productos

en conserva dentro de los principales supermercados de la ciudad y grandes superficies
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que cuenten con la demanda del target que el producto requiere para lograr la rotacion y
el posicionamiento esperado en un periodo inicial de 6 meses a un ano.

Promesa: comunicar el beneficio que tiene el cliente con el uso del producto Onions PPL
frente al tradicional, resaltando las ventajas que brinda el no tener que pelar y picar la
cebolla al momento realizar sus preparaciones y conservando el producto por méas
tiempo sin oxidacion del mismo y evitando asi lo desagradable que es el proceso habitual
de usar este vegetal de la forma comtn. Mostrando la facilidad de su uso rapido y
directo.

Mensaje: Onions PPL es un producto innovador
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Conclusiones

De acuerdo a la informacién suministrada en el trabajo se puede concluir que resulta
viable la creacion de una marca para un producto diferenciado a base de cebolla de bulbo, con el
fin de mejorar la competitividad de la empresa Alianzas del sur sas dentro del mercado
narifiense.

Narifno no cuenta con productos transformados a base de cebolla de bulbo, por lo tanto,
ONIONSPPL tiene la oportunidad de posicionarse dentro del mercado de conservas a nivel
regional.

En un mundo donde el ritmo de vida es muy acelerado y no permite que las personas
dediquen el tiempo necesario para las labores culinarias del hogar, se requiere de productos

preparados de facil uso y preparacién como Onions PPL.



53

Recomendaciones

Una vez concluido el trabajo de investigacion, es pertinente desarrollar técnicas que
permitan la medicién y el alcance del lanzamiento de nuevos productos en cuanto a satisfaccion
del cliente.

Tener en cuenta las tendencias de consumo para toma de decisiones dentro del
desarrollo y modificaciéon de productos.

Extender la linea de investigacion al desarrollo de productos procesados con todos los
productos ofertados de la empresa.

Crear alianzas estratégicas para generar disminucion de costos en los procesos

productivos de la empresa.
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