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cPor qué deberia crear un plan de mercadeo?

Cuando se piensa en lo que significa ser una empresa agricola en la Florida, generalmente se piensa

en actividades relacionadas a la produccién, ya sea cultivo de citricos, fresas, tomates, aguacate o
cualquiera de los casi 300 diferentes productos agricolas cultivados en el estado (UF/IFAS 2021).
Actividades como la seleccién de variedades, control de plagas y enfermedades se vienen a la mente de
los agricultores mientras que los operadores ganaderos y lecheros considerarian actividades como la
seleccién genética, regimenes de vacunacién y manejo de la nutricién. La acuacultura se suele relacionar
con la construccién de estanques y recoleccién submarina; la apicultura con el establecimiento de
colonias, cultivo de reinas, polinizacién y la recoleccién de miel. Si hablamos de la actividad agricola

en Florida, no podemos olvidar el sector de las plantas ornamentales que requiere el uso de casas

de sombra, invernaderos y sistemas de riego. Algunos inclusive podrian pensar en las empresas de
alimentos artesanales que agregan valor, o empresas que reciclan ciertos desechos de los productos
agricolas y crean fuentes de ingreso alternativo, o empresas dedicadas a la elaboracién de productos
horneados y conservas para las cuales son necesarias certificaciones de seguridad alimentaria, asi como
la seleccién de puestos de distribucién. Con el reciente auge del agroturismo se reconoce el esfuerzo
involucrado en el establecimiento de operaciones “U pick”, espacios para eventos, puestos de granjas y
restaurantes de la granja a la mesa.

En adicion a las actividades de produccién y procesamiento, muchos también consideran algunos
aspectos de la administracién de empresas como el mantener registros y presupuestos precisos para la
toma de decisiones de inversién como parte esencial en la administracién de una empresa agricola. El
mercadeo es una actividad de suma importancia que muchas veces se ve subestimada en las empresas
agricolas, las cuales generalmente se enfocan en la produccién. Es posible producir los mejores
productos o dar el mejor servicio, pero este esfuerzo no servird de nada si las personas no conocen el
producto/servicio que se ofrece o como obtenerlo. Durante los Ultimos anos, el marketing o mercadeo
se ha vuelto mas importante en la industria agricola y alimentaria, debido a que para poder expandir

el negocio es necesario poder comunicar a los clientes potenciales el producto y/o servicio que se
ofrece. La multiplicacién de espacios publicitarios, en especial las redes sociales, ha permitido que los
productores puedan alcanzar una audiencia mas amplia fuera de los mercados locales y regionales
gracias a las ventas en linea. También existen nuevos canales de comercializacién que van desde la
agricultura apoyada por la comunidad, mercados de agricultores, contratos directos con la industria
hotelera y vendedores minoristas, asi como también plataformas de ventas en linea.

El servicio de investigacion econémica del Departamento de Agricultura de los Estados Unidos (USDA)
estima que el nUmero de mercados de agricultores se ha incrementado un 180% entre el 2007 y el
2014. El nUmero de centros regionales ha aumentado en mas del 288% (Low et al. 2015). Ademas de
estos cambios estructurales, la demanda de productos alimenticios por parte de los consumidores ha
evolucionado con una creciente demanda por productos locales, sostenibles, organicos o de mayor
calidad (Roper & Rumble 2018). De hecho, la venta de productos agricolas locales en EE. UU incrementé
un 3% del 2015 al 2017 alcanzando $11.8 billones, representando aproximadamente el 3% de todas las
ventas agricolas (Martinez 2021). Los mercados especiales y de nicho son mas accesibles a los pequefios
productores que se centran en la calidad y diversidad; ademas su pequena escala y tamano los vuelve
mas rapidos y adaptables a satisfacer los requerimientos de compradores particulares, siendo elegibles
para obtener bonos por cumplimiento. La habilidad de los agro-negocios de poder participar en varios
mercados supone una gran ventaja, puesto que esto les permite tener multiples fuentes de ingresos
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y diversificar su riesgo para que puedan seguir generando ingresos cuando un mercado sufra una
interrupcién.

Aquellos de nosotros involucrados con el sector agricola de Florida podriamos tomar ventaja de los
cambios en el mercado, ya que existe una gran demanda por productos agricolas cultivados en el estado,
ademas de un incremento en el nimero de consumidores resultante debido al aumento en la poblaciény
la actividad turistica. La industria agricola de Florida necesita proveer informacién continua, a los nuevos
clientes, acerca de los productos y servicios ofrecidos (Visit Florida 2020; Klas et al. 2021). Debido a esto,
las estrategias de mercadeo juegan un papel critico en la industria agricola de Florida por su multitud de
productos destinados para mercados altamente especializados y diferenciados (UF/IFAS 2021).

Escribimos este manual para eliminar el misterio de navegar en diferentes canales de mercadeo y para
ayudarte a seleccionar los canales que se adapten mejor a tu negocio. Adicionalmente este recurso
provee una guia general de cémo utilizar el mercadeo, asi como también provee una descripciéon general
de los diferentes canales de distribuciéon y otros recursos que te puedan ser Utiles en este proceso.

Este manual te guiara en la creacién de un plan de mercadeo y en cémo implementar esas estrategias.
También te daremos ciertas técnicas de como evaluar la efectividad de tu plan de mercadeo para llegar
a clientes potenciales y te indicaremos cémo realizar los ajustes necesarios. Este plan de mercadeo esta
destinado a complementar tu plan de negocios, el cual incluye las estrategias generales para tu empresa
alimenticia o agricola. Si quisieras aprender mas acerca de coémo crear un plan de trabajo, por favor
consulta los recursos ofrecidos por el Instituto de Alimentos y Ciencias Agricolas de la Universidad de
Florida (UF/IFAS) y el Programa de Educacion e Investigacion de Agricultura Sostenible (USDA).

éComo hago un plan de mercadeo?

Si bien la creacién de un plan de mercadeo puede parecer abrumadora, es un proceso sencillo cuando
se divide en unos simples pasos. A continuacién, se expondran los nueve pasos necesarios para crear tu
propio plan de mercadeo basado en Evans y Ballen (2015). Al final de esta publicacién, hemos incluido
una hoja de trabajo que puedes completar para crear un plan de mercadeo personalizado.

‘ Establecer objetivos claros

Es necesario tener objetivos claros en el plan de mercadeo. En un inicio, limitar el nUmero de objetivos
a cuatro o menos ayuda a mantener el plan centrado y alcanzable, sin embargo, a medida que tu
comprensiéon de mercadeo y del mercado aumentan puedes ampliar tus objetivos para que estos
coincidan con la expansién empresarial. La utilizacién de objetivos que sean especificos, medibles,
alcanzables, relevantes y con limite de tiempo, u objetivos SMART (por sus siglas en inglés) ayudan a
crear metas definitivas, alcanzables y realistas. La habilidad de medir y reflexionar sobre los resultados
obtenidos te permitird aprender, adaptarte y crecer; esto en conjunto con el mantenimiento de
registros y el uso de herramientas de medicién adecuadas ayudaran a realizar un seguimiento de la
efectividad ya sea determinando el valor y volumen de ventas, participacién en el mercado, canal

de distribucién o un mayor reconocimiento de marca. Finalmente, después de haber establecido

los objetivos deberdas crear un plan para su implementacién, asi como también un marco de tiempo
para evaluar el cumplimiento de objetivos. (Para obtener una explicacién mas detallada sobre como
establecer objetivos SMART para tu negocio consulta Farnsworth et al., 2020).
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Ejemplos:
En cinco anos, duplicaremos el volumen de ventas en nuestra propia tienda agricola.
Dentro de un afo, realizaremos nuestra primera venta en linea.
Dentro de seis meses, nuestro negocio de agroturismo tendra un sitio “web” interactivo donde
los clientes pueden comprar por adelantado sus boletos.

‘ Identificar la competencia

Identificar la competencia es crucial debido a que esto te ayuda a entender el entorno empresarial,

las fortalezas y debilidades de la competencia, cémo ellos promocionan el producto, su estrategia de
mercadeo y también ayuda a saber si hay algo Unico en el producto que ellos venden. Esto te ayudara a
entender lo que distingue tu producto o servicio del de ellos. También ayudara a aclarar la demanda de tu
producto y a discernir tus ventajas competitivas. La realizacion de este analisis puede parecer obvio, pero
muchos no tienen claro las cualidades que distinguen sus negocios. Identificar y analizar la competencia
puede ser complejo y tomar tiempo, pero si estas planeando expandir tu negocio, esto es crucial. Una
vez que comprendas tu nicho competitivo en relacién con los otros negocios, puedes aprovecharlo para
atraer nuevos clientes y fortalecer las relaciones con tu base de clientes existente.

Determinar como tu producto/servicio te distingue

Un negocio o empresa necesita clientes para sobrevivir, debido a esto es importante brindarles a los
consumidores una razén para comprar lo que estas vendiendo y que ellos, a largo plazo, sean fieles a la
marca. Basado en el andlisis de la competencia, realizado en el paso 2, ahora puedes discernir qué es lo
que diferencia tu producto o servicio. Para poder describirle tu producto al cliente, puedes considerar las
siguientes preguntas:

¢Qué beneficios reciben los consumidores del producto o servicio que ofreces?

¢Coémo perciben los clientes los beneficios del producto/servicio que estas ofreciendo?

¢Qué es lo que perciben los clientes como caracteristicas Unicas o especiales de tu producto/

servicio?

¢Por qué los clientes te comprarian ese producto/servicio?

¢Como vas a presentar este producto/servicio a los clientes?

Estas preguntas te ayudaran a comprender la percepcién de los clientes sobre tu producto o servicio, asi
como lo que ellos valoran del mismo.

Puede resultar de mucha utilidad obtener un conocimiento de primera mano acerca de que es lo que les
atrae a los consumidores de tus productos y servicios. Comprender el interés de los clientes nuevos es
particularmente Gtil para establecer si las estrategias usadas fueron exitosas en la expansién del negocio.
Puedes preguntar de manera informal a tus clientes para conocer su opinién, también puedes realizar
entrevistas telefénicas, encuestas en linea o por medio de correo electrénico. Varias publicaciones de
UF/IFAS Extension brindan una gran cantidad de informacién sobre como realizar entrevistas a los
consumidores (consulta Israel & Gouldthorpe 2020; Khachatryan et al.2020) o grupos focales (consulta
Wysoki et al., 2019; Galindo-Gonzalez, 2020).



‘ Identificar el mercado objetivo

Identificar la informacién demogréfica de tu mercado objetivo consiste en identificar las caracteristicas
de las personas o empresas con mayor probabilidad de comprar tu producto o servicio. Caracteristicas
que serviradn para ese propdsito incluyen edad, sexo, profesién, ingreso econémico, nivel educativo, lugar
de residencia, entre otras. Al identificar las caracteristicas demograficas de tu cliente ideal, serd mas facil
dirigirse a ellos y tu campafa promocional tendra mas probabilidades de llegar a ellos. La segmentaciéon
es de suma importancia para las empresas debido a que esta ayuda a enfocar esfuerzos y recursos

hacia aquellas empresas o personas que tienen mas probabilidad de comprar tu producto/servicio. Una
forma muy facil y eficaz de identificar a quienes debes dirigirte es analizar tu base de clientes actual. Al
comprender las caracteristicas de tus clientes actuales, podrias ver si aln hay oportunidades en este
segmento, o si hay un grupo de consumidores potenciales que estas ignorando. Luego de esto, podrias
investigar cuales tacticas tendrias que implementar para poder satisfacer las necesidades de tus clientes.

‘ Determinar tu estrategia de distribucion

Una actividad muchas veces subestimada en la industria alimenticia y agricola es la distribucién. Esta
se refiere a los medios y pasos usados para poder mover un producto/servicio de un punto a otro. A
pesar de ser subestimada, la distribucién es particularmente importante debido a que previo a la venta
de un producto, hay que transportarlo a donde los clientes lo necesiten. Para poder definir la estrategia
de distribucién, es necesario aclarar ciertos factores. Primero, hay que determinar si el producto se
vende directamente a los clientes (ejemplo: mercados de agricultores, puestos agricolas, ventas en
linea o contrato con la industria hotelera, minoristas o escuelas), o indirectamente a las empacadoras o
minoristas, o una combinacién de estos. Es necesario considerar las implicaciones de transporte para
cada uno de estos canales de distribuciéon. Muchos negocios eligen vender en varios mercados para
distribuir el riesgo, en caso de presentarse problemas en un mercado, existen alternativas. Es importante
determinar cudl de los diferentes canales de distribucién sera el apropiado para la base de clientes.
Definir un alcance geografico también es esencial para abastecer un mercado ya sea local, regional,
nacional o internacional. Para comenzar un negocio, recomendamos adquirir experiencia en la cadena
de suministros en los mercados locales, antes de expandirse a mercados mas grandes con requisitos
mas estrictos y redes de distribucién mas complejas. Entender qué canales de mercadeo vas a utilizar
para distribuir el producto te permitird determinar el tipo de empaque requerido y otros aspectos.

Para obtener mas informacién sobre como acceder a estos diferentes mercados, consulta el manual de
mercadeo directo de Florida disponible en la libreria de extension de UF/IFAS o consulta a un agente
de extensién del condado. La asociaciéon de mercados agricolas de Florida y la pagina de UF/IFAS sobre
mercadeo directo para pequenos agricultores y empresas alternativas tienen informacién detallada sobre
diferentes oportunidades de mercadeo.

La proliferacién de la internet ha cambiado nuestras vidas en los Ultimos anos, uno de estos cambios
profundos es la capacidad de buscar cualquier producto o servicio que queramos desde la comodidad
de nuestras casas. Este cambio ha permitido a muchas pequenas y medianas empresas del sector
agricola o alimenticio poder competir con empresas mas grandes mediante la venta directa. Existe

una gran cantidad de plataformas “web” que permiten la integracién del comercio electrénico como
WordPress, Weebly, Wix, Square, Shopify y Amazon entre otros. Algunos aspectos a considerar para
determinar el mejor sitio “web” para tu negocio incluyen costos de procesamientos de pagos, opciones
de administracién de inventario, opciones de pago del cliente, escalabilidad y seguridad de los datos
del cliente, entre otros. Si estas considerando plataformas de ventas mas complejas, existen diferentes
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empresas que proveen servicios para los empresarios agricolas, algunas brindan asistencia para el
manejo de agricultura apoyada por la comunidad (CSA), y otros servicios. La Coalicion Nacional de
Agricultores Jévenes y CSA red de innovacién proveen una guia para elegir una de las plataformas y
servicios que mejor se adapten a tus necesidades.

El Ultimo paso de cada transaccion es cerrar la venta, la cual no tiene que ser un proceso complicado para
tus clientes. Afortunadamente, existen varias opciones que hacen mas facil el sistema de procesamiento
de pagos electrénicos. Sin embargo, es necesario investigar para elegir el proveedor que se adapte mejor
a tus necesidades y ademas considerar los costos asociados con cada una de las plataformas disponibles.
En este manual te proporcionaremos una descripcién general de algunas opciones disponibles; si deseas
informacion acerca de transacciones usando la tecnologia sin contacto, puedes consultar los recursos
proporcionados por el centro para la participacion de empresas rurales.

Square

Square fue fundada en el ano 2009 y lanzé su primera
plataforma de pago en el 2010. La opcién mas basica
para procesar pagos de débito o crédito es el lector de
banda magnética “Square Reader”, el cual funciona con
la aplicacién gratuita “Square Point”. “Square Reader”
acepta pagos desde teléfonos inteligentes o tabletas

y tiene un costo de 2.6% + $0.10 por cada transaccién
usando Visa, MasterCard, Discover y American Express. e s *

Esto significa que por una venta de $10.00 hay una tarifa de transaccién total de $0.36. Después
de la transaccién, el dinero estara disponible al siguiente dia de negocios; para obtener informacién
actualizada sobre precios, puedes visitar Square Reader.

PayPal

“PayPal Zettle” acepta pagos moéviles o en el mostrador, _,
el equipo puede procesar pagos con tarjetas de débitos :
o crédito. El lector de tarjeta cuesta $29.00, la tarifa

por transaccion es de 2.29% + $0.09. Por una venta de
$10.00, la tarifa de transaccion seria de $0.32. Después
de una transaccion, el dinero se transfiere a tu cuenta de
PayPal en un dia de negocios. Para obtener informacion
mas actualizada sobre los precios visite PayPal Zettle.

Supplemental Nutrition Assistance Program (SNAP)

“MarketLink” es parte de la asociacion nacional de programas de mercado de agricultores, (NAFMNP)
asociada con el USDA y Novo Dia Group (NDG), que asiste a productores y mercados locales con

la aplicacién para minoristas SNAP. Este programa los conecta con el equipo de procesamiento
“SNAP Electronic Benefit Transfer” (SNAP/EBT) basado en una aplicacién gratuita. En Florida,
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los participantes de SNAP que compran directamente a los agricultores obtienen sus beneficios
duplicados por el programa “Fresh Access Bucks” (FAB). Para obtener orientacién sobre cémo
unirse a estos programas, puedes contactar a un agente de Ciencias de la Familia, la Juventud y la
Comunidad de UF/IFAS de su condado o el Programa de Nutriciéon Familiar PSE.

Elegibilidad: Generalmente cualquier arreglo de mercadeo directo o mercado de agricultores que
necesite el equipo de procesamiento de pago SNAP/EBT es elegible para participar en el Programa
“MarketLink”. En ciertas ocasiones “MarketLink” puede considerar otros modelos de negocios si el
agricultor/dueno vende tu producto directamente al consumidor.

¢Como trabaja el programa?
El programa “MarketLink” te guia a través de los siguientes pasos para obtener el equipo.

1. Solicita el programa de apoyo para cubrir las tarifas de lectura, procesamiento y solicitud.

2. Aplica para obtener un numero autorizado de USDA SNAP FNS.

3. Completa una solicitud de procesamiento de EBT para configurar tu cuenta de pago EBT/
SNAP a través de Novo Dia Group (este enlace se proporciona después de que se hayas ha
procesado tu solicitud).

4. Recibe y configura tu equipo (incluido crédito / débito si lo deseas).

5. Comienza a aceptar SNAP y ventas electrénicas.

Es posible calificar para obtener de manera gratuita el equipo necesario para procesar las ventas

de SNAP (TotilPay Go). De la misma manera, las tarifas asociadas no se aplicarian por un ano. En la
misma plataforma se pueden procesar pagos de débito y crédito siguiendo ciertos pasos adicionales.
En caso de no calificar para el equipo gratuito, pero si aun deseas procesar beneficios SNAP y pagos
de débito/crédito, es posible comprar el equipo “TotilPay Go” y seguir ciertos pasos adicionales para
procesar ventas bajo la misma plataforma.

TotilPay Go

“TotilPay GO” funciona solo para pagos SNAP, no hay
costo por cada transaccion, pero si hay un costo fijo
mensual. Los productores y otras pequenas empresas
agricolas y alimentarias pueden calificar para obtener
exencioén de tarifas durante el primer afo. Las
subscripciones anuales pre-pagadas cuestan $19.95/
mes o0 $191.40/ano (20% de ahorro en comparacion
mes a mes).

Una pequena empresa que utilice la plataforma “TotilPay Go”, ademas de procesar los beneficios
SNAP, tiene dos opciones para procesar pagos con tarjetas de crédito o débito. Puede utilizar el lector
de Square o WorldPay (consulta abajo para informacién acerca de WorldPay). Las dos opciones de
pagos electrénicos son completamente compatibles con el software “TotilPay Go”, después de haber
seleccionado una de estas opciones, solo se necesitan unos pasos extra para poder procesar pagos de
débito y crédito.



Square reader para pagos por medio de chip y sin contacto

El “square reader” puede procesar pagos de tarjetas
con chip y sin contacto. Este puede ser integrado
facilmente en la plataforma “TotilPay Go”, y puede
procesar pagos de débito o crédito. Los pagos SNAP no
se pueden procesar por el “square reader”; estos tienen
que ser procesados por separado por “TotilPay”. Tarifas
por cada transaccién aplican para ventas de débito y
crédito. El costo por transaccién es 2.6% de la venta

+ $0.10. El costo de adquirir un “square reader” es de $49.00 y puede procesar tarjetas con chip,
tarjetas sin contacto, Apple Pay y Google Pay. Para mas informacion visita Square Reader Contactless.

WoridPay

Worldpay puede procesar pagos con tarjetas de débito y
crédito, sin la necesidad de un lector de tarjetas separado.
Puedes usar el mismo equipo incluido en “TotilPay GO”,
sin embargo, las tarifas anuales y por transaccion aplican.
La tarifa es $0.15 por transaccién + 1.79% de la venta,
mientras que la tarifa anual de mantenimiento es de $120.
Para obtener informacién mas actualizada sobre precios
puedes visitar TotilPay GO.

Free
No aplica - - $120.0
$0.10 $0.09 $0.10 $0.15
2.6% 2.29% 2.6% 1.79%
$0.36 $0.32 $0.36 $0.329
$3.60 $3.20 $3.60 $3.29
No No Si Si

‘ Elegir la estrategia de promocion

Ahora que ya has decidido en qué lugar planeas vender tu producto o servicio, es necesario definir una
estrategia de promocién para dar a conocer el producto. La promocion es el conjunto de actividades que
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se realizan para dar a conocer y crear interés en el producto o servicio que ofreces. También sirve para
interactuar con tus clientes habituales.

El objetivo principal de la promocién es ganar visibilidad para que clientes potenciales se interesen y
compren tu producto o servicio por encima del de la competencia. Una de las cosas mas importantes a
considerar es mantener la comunicacion simple y atractiva. Tienes que ser conciso en lo que dices para
atraer y mantener la atencion de tus clientes. La promocién puede tomar muchas formas tales como
volantes o folletos en un tablero de anuncios o distribuirlos en la calle; anuncios en el periddico, radio y
televisioén; vallas publicitarias y medios sociales. Las estrategias de promocién dependen de la manera
como tu cliente potencial obtiene informacion y las multiples estrategias necesarias para poder llegar
a un publico amplio. Para mas informacién acerca de las estrategias de promocién puedes consultar a
Khachatryan et al. (2017), el cual esta dirigido especificamente a la industria de plantas ornamentales,
pero brinda informacién relevante para todo el sector alimenticio y agricola.

Las plataformas de redes sociales como Facebook, Instagram, Twitter, YouTube, WhatsApp y Pinterest
entre otros, se han vuelto parte integral de nuestras vidas. En el 2021, 240 millones de personas,
aproximadamente 72.3% de la poblacién en EE.UU, hacia uso de alguna de las redes sociales por lo
menos una vez al mes (Dean, 2021).

Las redes sociales son una de las formas que la gente usa en la actualidad para interactuar con el

resto del mundo; de hecho, se estima que una persona pasa en promedio 145 minutos cada dia en las
redes sociales (Statistica 2021). Las redes sociales pueden ser un excelente medio para interactuar

con los clientes y hay muchas plataformas en linea que pueden ser utilizadas. UF/IFAS tiene una serie
de publicaciones para ayudar a la industria agricola y alimenticia a elegir cudl de las plataformas en
linea seria la mas adecuada. Ademas, estas publicaciones contienen informacién de cobmo aprovechar
estas plataformas para interactuar con clientes habituales y a su vez como atraer nuevos clientes. Las
plataformas de redes sociales, debido a su gran alcance y facilidad de interaccién con la audiencia, son
increiblemente efectivas al momento de promocionar un negocio. Estas también son uno de los canales
de promocién de productos y servicios mas rentables (Ainin et al., 2015).

‘ Desarrollar una estrategia de precios

Fijar precios significa determinar el valor de tu producto o servicio y la cantidad que debes cobrar.

Hay varias formas de determinar cuanto debes cobrar; estas se denominan estrategias de precios.
Recuerda que el negocio no puede sobrevivir si no genera suficientes ingresos para cubrir sus costos y
obtener ganancias. Las principales estrategias incluyen precios orientados a los costos, precios flexibles
y precios relativos. La estrategia de precios orientada a los costos implica establecer un precio en un
cierto nivel porcentual; por ejemplo, un 25%, por encima de su costo de produccién. Una estrategia de
precios flexible consiste en variar el precio segln el comprador o la temporada (por ejemplo, cosecha o
vacaciones). Una estrategia de precios relativos consiste simplemente en utilizar el precio de mercado
prevalente para establecer tu precio, ya sea mayor, menor o igual que el de los competidores. Debes
tener en cuenta el precio prevalente al establecer una estrategia de precios, incluso si no empleas precios
relativos, ya que debes evitar fijar valores fuera del rango del mercado.

Antes de establecer el precio de venta, es fundamental saber primero cuanto cuesta producir el producto
o servicio para cubrir sus costos. Recuerda que ademas de los costos de produccion, es necesario incluir
costos de comercializaciéon, empaqgue, almacenamiento, distribucién y envio. Es importante llevar a cabo
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una investigaciéon de mercado para saber cuanto estarian dispuestos a pagar los clientes nuevos por

tu producto o servicio. También debes identificar los precios de los competidores para desarrollar una
estrategia de precios a largo plazo y establecer un precio que te asegure obtener ganancias sin dejar de
ser atractivo para el consumidor.

La seccién Market News del Servicio de Mercadeo del USDA es muy Util para obtener informacién sobre
precios. De particular interés para los productores de Florida es la Seccién de cultivos especializados.
Esta proporciona gran cantidad de informacién incluyendo precios mayoristas de muchos de los
productos cultivados en Florida que forman parte de los principales mercados del pais, incluyendo Miami.
Adicionalmente, es posible encontrar informacién acerca de precios recibidos en algunos mercados

de agricultores, precios recibidos por productos organicos, y precios en los mercados minoristas. Una
investigacion reciente de UF/IFAS sobre varios productos agricolas de Florida incluye el analisis de las
preferencias de los consumidores por diversos productos, en particular citricos, plantas ornamentales,
vegetales, mariscos y productos organicos o de produccién local. El agente de extensién de tu condado
puede ayudarte a encontrar una publicacién que sea pertinente para tu negocio.

‘ Estimar el presupuesto de Mercadeo

El mercadeo no es una actividad de produccién, pero requiere mucho tiempo, esfuerzo y dinero para

ser eficaz. Dado que no se dispone de recursos ilimitados, es importante determinar cuanto se podria
asignar a publicidad y mercadeo de tu producto o servicio. Es importante estimar el costo de la estrategia
de mercadeo propuesta y asegurarse de ajustarla al presupuesto. También hay que considerar el costo
laboral si decides hacer y distribuir un anuncio. Si decides delegarlo hay que considerar cuanto cobraria
un disefador grafico o una empresa por crear los anuncios, imprimir el material o reproducirlo en la

radio o televisién. Incluso si tu estrategia de promocidn se ajusta al presupuesto, habria que preguntarse
si la estrategia actual es la mejor manera de hacer mercadeo y considerar alternativas para alcanzar el
mercado u objetivo identificado en el paso 4.

El costo de comercializacion puede ser dificil de estimar, para hacer un presupuesto preciso, hay que
hacer estimaciones lo mas realistas posible para identificar el costo final y decidir cuadnto se podria
gastar. Puedes encontrar informacién sobre el costo de promocionar tu producto o servicio en Florida
consultando las siguientes fuentes, publicidad en radio, publicidad en periédicos y publicidad en
television.

‘ Midiendo el éxito

Podrias pensar que una vez finalizado el plan de mercadeo habras terminado, sin embargo, el plan de
mercadeo es un documento vivo el cual debe actualizarse y evolucionar a medida que se implementan
estrategias diferentes y se abren nuevas vias de mercadeo. ¢Quién hubiera imaginado hace 20 afos

que dependeriamos tanto del mercadeo y la venta de nuestros productos y servicios en linea? Si deseas
estar a la vanguardia y aprovechar las nuevas oportunidades de mercadeo en lugar de ir detras de la
competencia, es importante revisar el plan de mercadeo anualmente o con mayor frecuencia. Es posible
que desees realizar una investigacién de mercado adicional para ver qué tan efectivo ha sido tu plan de
mercadeo, si tus clientes ven tu publicidad y si esta ha sido efectiva para atraer nuevos clientes. Puedes
utilizar los resultados de este andlisis para actualizar el plan de mercadeo, e invertir mas en los canales de
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mercadeo que demuestren ser mas eficaces.

No olvides que este plan de mercadeo esta destinado a ser un complemento de tu estrategia empresarial
general. El plan de mercadeo no reemplaza un plan de negocios, que es esencial para sostener tu
empresa. Si estas interesado en crear un plan de negocios, no dudes en comunicarte con el agente de

extension de tu condado. También puedes consultar estas publicaciones del UF/IFAS y el programa de
Educacion e Investigacion Agricola Sostenible del USDA.

Hoja de trabajo de un plande
mercadeo

(Adaptado de Evans y Ballen, 2015)

Paso 1

Establecer objetivos claros

1.
2.
3.

a.

Identifica a la competencia

éQuién es tu competencia? ¢Cual es su especialidad?

1.
2.

3.
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Paso 3

Determinar como tu producto servicio te distingue

éQué diferencia tu producto/servicio del de la competencia?

Paso 4

Identificar el mercado objetivo

¢A qué clientes planeas dirigirte? ¢Por qué planeas dirigirte a estos clientes?

1.
2.

3.

Determinar la estrategia de distribucién

Canales de distribucién (por Método de pago Necesidades de envio/
ejemplo, directamente alos (electrénico, en linea, en empaque

clientes o por mediodeun  efectivo)

tercero)

1.
2.

3.
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Elegir la estrategia de promocion
¢Coémo planeas promover (hacer que la gente reconozca) tu negocio, producto o servicio?

1.

3.

Paso 7

Desarrollar una estrategia para fijar precios

¢0ué métodos utilizas para fijar el precio de tu producto (precio orientado a costos,
flexible y/o relativo?

1.

3.
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Estimar el presupuesto de mercadeo
éQué tanto tiempo y dinero puedes dedicar
al marketing?

¢Cuales son los costos de la publicidad en
los canales de marketing a los que deseas

dirigirte?

1.

3.

Medir el éxito

¢0Qué métodos usaras para medir la ¢En qué momento realizaras esta

efectividad de tus estrategias? evaluaciéon?

1.

3.
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