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SQuE factores del entorno estan influyendo en lanecesidad de
relacionarnos cadavez mas con el mercado?

« Laglobalizacién del comercio

e Los cambios de habitos de consumo de los productos
agroindustriales

« Entrada de nuevos productos al mercado
« Concentracion de la produccion y el comercio

 Nuevos actores con gran poder de negociacion, las cadenas
de supermercados como «clientes»

« Nuevos metodos de distribucion
 Alianzas estratégicas entre los diferentes actores
 Un alto porcentaje del valor se agrega luego de la cosecha
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g caracteristicas tienen los productos agroindustriales o sus
' materias primas principales?
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y, por lo tanto, muchas veces exigen una cadena de frio

, para enfrentar una demanda por producto final mas o menos
constante.

, Incontrolables
centro de distribucion y consumo
« normalmente la produccién se encuentra y



;Porquétenemos que conocer nuestro mercado?

para identificar oportunidades

para aumentar el nivel de confianza en el producto a vender,
las cantidades, el lugar y la forma de distribucion

para conocer cuales son los requisitos en calidad e inocuidad
para identificar problemas reales y potenciales

para conocer con quien voy a competir

para saber si voy a tener problemas para acceder a insumos
como envases, etiquetas u otros

para conocer cual es el mejor medio de distribucion

para conocer cuales regulaciones tendré que cumplir en
relacion a la calidad e inocuidad, legislacion laboral



Tema 1
Informacion del mercado que
la empresa necesita

Earempresaly. el mercado

- Compradores y
vendedores

dispuestos y en
condiciones de
realizar
transacciones

Unidad viva, de

-

cardcter
econémico y
social que
funciona como
un sistema




Tema 1
Informacion del mercado que
la empresa necesita
-:.'.é:.;-'
ES Indispensable
determinar las
necesidades dellmercado

Hacerlo con mayor
eficicaciay eficiencia que
la competencia

Adoptar una posicion
desde afuera hacia
adentro.




B Maptas
Vendo lo que produzco | Produzco lo que me
pide el mercado

it
e partida: el producto
W' _':».'.

Punto de partida: el mercado y sus
necesidades

un producto y luego encuentro el Produzco lo que puedo vender

mercado
AT
Poco contacto con la demanda final y Es esencial conocer mis clientes y su
sus necesidades grado de satisfaccion
Doy prioridad a las necesidades del Doy prioridad a los deseos y

vendedor o productor necesidades del cliente




[falempresay su entorno

EfEIENtorne Se encuentran agentes involucrados en el proceso de
;_duccién primaria, proveedores de materias  primas,
SCOmpetidores, proveedores de servicios, los que normalizan y
regulan transacciones en el mercado nacional e internacional, los

constimidores.
=1
PROVEEDORES x

[ EMPRESAS

B CONSUMIDORES ‘3 AGROINDUSTRIALES
4 \)

LS CADENA DE

DR DTS TRIBUIDORES s



Laempresadebe analizary definir estrategias para dar 10
respuestaralos requerimientos del mercado

[Las principales variables: las «4 P» del Mercadeo

tamaiio, sabor,
empaque, c}:r'esen’racnon sellos
de calida

PRODUCTO

de la competencia,
métodos de fijacion, precios
de insumos, de certificacidn

PLAZA Donde y como vender,
(DISTRIBUCION) intermedi lar'loz

publicidad
masiva, muestras gratis,
degustacidn en puntos de
venta

PRECIO

PROMOCION



El mercado se puede segmentar para facilitar la eleccion de 11
las estrategias de mercadeo segunlas 4 P

< Segmentar el mercado es dividirlo en subconjuntos de compradores
' homogéneos (por edad, nivel de ingresos, actividad, hdbitos de consumo,
U otros)

Los diferentes segmentos detectados pueden conducir a diferentes
mezclas de mercadeo

Las mezclas de mercadeo son dindmicas

Mezcla de
mercadeo 1

Segmento 1

Segmento 2 Mezcla de
mercadeo 2




La empresa necesita posicionar sus productos en

el mercado

es lograr que un producto ocupe un lugar claro, definitivo
y deseable, en relacion con los productos de la competenciay en la
mente de los consumidores meta.

El posicionamiento se puede realizar en base a:

producto mismo (diferenciacion por atributos de calidad e inocuidad, por
certificacion de procesos que lo aseguran: orgadnicos, produccion ética,
BPA, APPCC)

precio, (el mejor y mds economico, el que llega a todos los consumidores
con el mejor precio)

promocion e imagen de marca, (ej: frutas Dole o Chiquita)

a la forma de distribucion (distribucion masiva, a determinados
segmentos de supermercados, etc.)



La empresay sus areas

EMPRESA

Procesos

Mercado Proqu 0 ~eCcU C s -
T W humanos T
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Zelmportancia de la informacion sebre el mercado

IENffermacion sebre el mercado) constituye un recurso invalorable
paratioda empresay es orientadora del rumbo gue esta debe seguir.

Planificar Desarrollar

Disefo de producto
definido segun
requerimientos
del mercado y

los previstos en el
plan

Identificar y

procesar

Tipo de informacion .,
requerida para Def! mqon de
objetivos y
elaboracion de
presupuestos para

el plan de accion

seleccionar la
alternativa optima
producto-
mercado




. informacién de mercado:

Formato

Disponibilidad

Costo vs. valor

El mercado es dinamico.
El sistema de informacion debe funcionar en forma continua
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Laempresa analiza los diferentes actores

|ldentificar y Planifi Desarrollar
orocesar anificar

S SO

Mercado de Mercado de Mercado de Mercado de
demanda proveedores oferta reguladores
Controlar - Medir




Laempresa analiza los diferentes actores

Identificar y
procesar

Planificar Desarrollar

Clientes y Proveedores de c _ Regtgléllt_:lones
consumidores Insumos y servicios ompetencia publicas
y privadas

Controlar - Medir
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ldentificar informacion de cada uno de los actores

Necesidades insatisfechas

Segmentos de mercado a atender

Nichos de mercado rentables
Caracteristicas generales y especificas
de productos idoneos

Tamano del mercado disponible

Requerimientos de calidad

PROVEEDORES

* Proveedores confiables con productos/
servicios de calidad
o Estacionalidad de la oferta de productos y

servicios
* Condiciones de operacion volumen-
oportunidad - costo

18
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* Empresas con posicion dominante

* Fortalezas y debilidades de competidores
* Niveles de calidad, posicionamiento y
desarrollo de mercados

* Estrategias aplicadas

REGULADORES

» Marco legal para el comercio Internacional
de productos agroindustriales.

» Restricciones y barreras sanitarias, de calidad, inocuidad
y/o arancelarias

* Politicas de promocion o acuerdos GATT, TLC, ALCA.

* Politicas de proteccion al consumidor

* Instituciones certificadoras




Planificar

CONSUMIDORES

- *Confirmar o redefinir objetivos (calidad o inocuidad)

= * Redefinir estrategias, metas y planes de accion

PROVEEDORES

* Definir criterios de seleccion, de acuerdo a objetivos,

metas y planes de accion

C O M-P E T HENERREELS

* Planificar estrategia de mercadeo mas adecuada de
acuerdo alas exigencias

* Definir estrategias de posicionamiento

REGULADORES
* Definir y reforzar criterios de seleccion de mercados

de destino.
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Desarrollar
CONSUMIDORES

£ - *El producto idéneo (inocuidad, calidad)

| * Variedad de productos por segmento identificado

PROVEEDO RES
* Alianzas estratégicas hacia atras con agricultores y

hacia adelante con agentes de cadena de distribucidn.

COMPETIDORES
* Alianzas estratégicas con otros productores

* Definir estrategias de posicionamiento

REGULADORES

* Politicas de calidad

* Propuestas sectoriales o gremiales para posicionar

producto — pais
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St o@ue informacion buscar en el mercado?

Eorrejemplostendencias della demanda en agroindustria

vZIncremento del'consumo de frutas:y hortalizas
v_ Incrementoidellconsumo de alimentos funcionales

v' Incremento) del' consumo: de. comida rapida y. lista para: el
consumo

v' Consumo Yy preferencia de alimentos saludables

v' LLa certificacion, como requisito para este tipo de productos

22
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Exigenciasinacia los productos de la agreindustria

CUALIDADES FiSICAS

EL VALOR AGREGADO

GARANTIA DE INOCUIDAD

REQUERIMIENTOS DE CALIDAD
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CUALIDADES FiSICAS

1
;i ._

Galidad Comercial

> [actores intrinsecos de cada especie hortofruticola como tamano
0, calibre, color, ferma.y frescura

> [Factores extrinsecos: se exige ausencia de danos: fisicos,
senescencia, decoloraciones y danes mecanicos
Calidad organoleptica o sensarial

»> Se prioriza especialmente cualidades como: el sabor y el aroma
de los alimentos



Seguridad

> Sglexige ausencia de residuos de agroguimicos Yy de agentes
gonaminantes; fisicos y biologices. Practicas de produccion
[eéspetuosas con el medio ambiente, los recursoes naturales y los
lrabajadores.

Salubridad'y valerinutricional

> Presencia de’ fibra dietéticar o0 sustancias antioxidantes
asociadas coniuna vida sana y natural'en beneficio de:la salud,
y una mejor calidad de vida.

\alores funcionales

» Demandas de conveniencia y oporiunidad del consumidor
respecto al producto. Vinculan una unidad de preducto con una
unidad de consumo: un trozo de fruta como una: unidad' de
postre o a la facilidad en el pelado y el lavado.
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~ mas

'NUEVo modelo: determinado por factores sociodemogréaficos,
factores relacionados con la disponibilidad de alimentos y factores
relacionados conilaimodernizacion de los sistemas de distribucion.
Aparece un mercado segmentado gue: exige productos con una
serie de caracteristicas y valores anadidos:

Seguridad Naturalidad
doneidad Calidad

Accesibilidad Oportunidad

26
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GARANTIA DE INOCUIDAD

=[Ff{iiliro) del comercio internacional de alimentos se regird por
Sormas que limitaran el accesol ailos mercados a las empresas
gUemno se adapten a:

v/ [la demanda de'los consumidores,

v LLos requisites; legales Vi sistemas: de controel de les paises
Importadores.

v_ LLainfluencia de'los productores locales.

Inocuidad de los alimentos:
la garantia de que los alimentos no causaran dafio al consumidor
cuando se preparen y/o consuman de acuerdo con el uso a que se destinan.
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REWUISItoS Imprescindibles: parar colocar productes: alimenticios en
REINTErcadoiinternacional.

«Cumplimiente con les reguisitos de calidad e
Inocuidad! exigidos por las autoridades en el
mercado local y' en los mercados de destino, asi
como con los requisites exigidos por 1os
compradores»



REQUISITOS DE CALIDAD

18 calidad es el conjunto de prepiedades y caracteristicas de un
PIEEUCte) que le dan la capacidad, de: satisfacer las exigencias
explicitas e implicitaside un censumidor:

Ell concepto; de’ calidad! se relacionar no, selamente. con, 16s
«atributes del producto», sine; tambien con s, «atributes, de
proceso» relacionades; con las; practicas de: preduccion V: de
precesamiento utilizadas y dell impactoe de: [as, mismas; soepre. el
medio ambiente, la salud humana, animal y:vegetal, elfbienestar
labaral.

AS



| La certificacion

MEXigencias deicertificacion aiproductos de la agroindustria

Declara que, con una razonable
certeza o seguridad, un determinado
producto responde a una norma

especifica o a requisitos asumidos
por el proveedor como una norma de
calidad.

Beneficios de la certificacion:

Beneficios de mercado
Beneficios estrategicos
Beneficios financieros

30




	¿Qué factores del entorno están influyendo en la necesidad de relacionarnos cada vez más con el mercado?
	¿Qué características tienen los productos agroindustriales o sus materias primas principales?
	¿Porqué tenemos que conocer nuestro mercado?
	Ventas vs. Mercadeo
	El mercado se puede segmentar para facilitar la elección de las estrategias de mercadeo según las 4 P
	La empresa necesita posicionar sus productos en el mercado
	Utilidad de la información de mercado:
	La empresa analiza los diferentes actores
	La empresa analiza los diferentes actores

