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Palabras Claves 

· Comercial ización 
·  Feria Franca 
· Al imentos Regionales 

Los emprendedores y pequeños productores del interior del país, 
muchas veces comercial izan sus productos en las ferias francas, en 
los almacenes del pueblo o en los mismos establecimientos donde 
se los produce. Para brindarle a dichos productores herramientas 
que permitan la mejora en la comercial ización de dichos produc­ 
tos, se trabajó en un programa de extensión universitaria durante el 
período 2016-2017 a  través del cual se concretaron a lgunos de los ¡- . .  
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de los resultados que se expondrán en el s iguiente artículo. 
Al hab lar  de estrategias de marketing, se desarrol lan o se ana­ 

l izan cuatro var iables básicas de la actividad de una empresa o 
emprendimiento: producto, precio, plaza y promoción ("4P"), con 
el objetivo de posicionar el producto en el mercado y satisfacer las 
necesidades de los cl ientes. 
PRODUCTO: es un conjunto de atributos tangibles e intangibles, el 
envase, el color, el precio, la cal idad, la marca, más los servicios y la 
reputación del vendedor, a través del cual se brindará la satisfacción 
del cliente. Pueden ser productos: bienes tangibles, servicios, lugares, 
personas e ideas. Por lo tanto, en esencia, los consumidores compran 
algo más que un grupo de atributos físicos. Adquieren la satisfacción 
de sus deseos bajo la forma de los beneficios del producto. 

La mezcla de productos se compone de todas las l íneas de pro­ 
ductos agrupadas según la variedad de productos ofrecidos por 
empresa de acuerdo a cantidad de marcas, presentaciones, sabo­ 
res, productos, y otros. 
PRECIO: Es el sacrificio económico que está dispuesto a real izar 
el cl iente para adquir i r  un producto que satisfaga una necesidad 
determinada. 
DISTRIBUCIÓN: permite hacer l legar un producto a su mercado ob­ 
jetivo, por lo que la empresa deberá tomar en cuenta las decisiones 
estratégicas y operativas de logísticas que considere oportunas 
para lograr captar al mercado objetivo. Hay diferentes tipos de dis­ 
tr ibución de acuerdo al número de puntos de ventas existentes, y al  
t ipo de producto que se comercial iza. De mayor cantidad de puntos 
de ventas a menor, e l los son extensiva, selectiva, y exclusiva. 

Un canal  de distr ibución es el camino que real izará el produc­ 
to desde que sale de la fábrica, hasta que l lega al  consumidor fi­ 
na l .  Para lograrlo se podrán ut i l izar los intermediarios, o no. Si no 
cuenta con intermediarios, el canal será DIRECTO. En cambio, será 
IND IRECTO cuando el producto l lega al consumidor por medio de 
intermediarios, y no directamente desde el fabricante. 
PROMOCION: es el elemento del marketing mix que sirve para in- 
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formar, persuadir, recordar al  mercado la existencia de un producto 
y su venta, con la intención de influ i r  en sus sentimientos, deseos, 
creencias o comportamientos del receptor o destinatario. 

Existen diferentes métodos promocionales, entre el los:  
•  Venta personal: Comunicación personal de información para con­ 
vencer a a lgu ien que compre. 
• Publicidad: Todas las actividades necesarias para presentar a una 
audiencia un mensaje impersonal y pagado por un patrocinador 
identificado y que se refiere a un producto. 
• Promoción de ventas: Los medios que estimulan la demanda y cuya 
final idad es reforzar la publ ic idad y faci l itar la venta personal . Pue­ 
den ser degustaciones, cupones, muestras gratis, concursos, etc. 
• Relaciones públicas: Herramienta gerencial para influ i r  positiva­ 
mente en la actitud hacia la organización, sus productos y políticas. 
• Publicidad no pagada: Comunicación referente a una organización, 
sus productos o políticas a través de los medios, que no reciben 
pagos de la empresa. 

Ante estas estrategias de marketing planteadas desde la teoría, 
se presentan personas con espíritu emprendedor y con ganas de 
ofrecer a l  mercado sus productos que aprendieron a real izar me­ 
diante técnicas famil iares y motivación personal .  

Para estos emprendedores, la comercial ización a través de las 
ferias francas es un primer contacto con el mercado. Con el pro­ 
yecto de extensión universitarias desarrol lado durante 2016 -2017  
(276/2016), se planteo la posib i l idad de ampl ia r  los beneficios del 
Proyecto ejecutado durante el segundo semestre de 201 5 y pr imer 
semestre de 2 0 1 6  (258/2015), incorporando nuevas herramientas 
de comercial ización y buenas prácticas de manufacturas a los fe­ 
riantes participantes. 

Son el los los beneficiarios de las actividades para mejorar las 
estrategias de comercial ización y buenas prácticas de productos 
al imentic ios regionales. 

Dentro de la variedad de productos ofrecidos en la feria se des- tacan: verduras, hortalizas, panificados, embutidos, dulces, jugosr�� .. J 
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comidas caseras, entre otros; además de otros rubros como: p lan­ 
tas ornamentales, artículos de decoración, muebles, talabartería, 
herrería, juegos didácticos, accesorios, y otros. 

A través de este proyecto, los alumnos de la UCP pudieron transmitir 
sus conocimientos a micro emprendedores de recursos limitados, po­ 
niendo en práctica lo aprendido a lo largo de su carrera universitaria. 

LOS RESULTADOS: 

Durante el desarrol lo del proyecto, se concretaron diferentes ac­ 
t ividades para l legar a los resultados planteados en los objetivos. 

Se in ic io con la reunión real izada en INTA de Colon ia Benítez 
donde se trabajó en forma ind iv idua l  con los feriantes entregan­ 
do diagnósticos real izados, y detectando planes de acción a futuro 
dentro del marco del proyecto para los feriantes. Se entregaron 1 5  
planes ind iv idua les .  

Se real izaron capacitaciones. La primera de el las,  fue sobre el pro­ 
ceso de elaboración de mermeladas con frutos regionales a la cual  
asistieron 25 productores de la zona de Colonia Benítez, Margari­ 
ta Belén, Puerto Tirol, Barranqueras y Resistencia. Los asistentes 
manifestaron su ampl ia  satisfacción con las técnicas aprendidas 
capacitación y con el nivel de profesional ismo y conocimiento de 
los docentes y a lumnos participantes. 

Durante la segunda etapa del proyecto, se trabajo en forma interna 
en el aná l is is  y preparación de planes especiales para los feriantes. 
Además de elaborar campañas de marketing y comercial ización 
especiales para cada feriante, y la Feria de Productores, Emprende­ 
dores y Artesanos del medio rural (de Colonia Benítez). Los alum­ 
nos trabajaron en los p lanes de mejora de procesos y comercial i ­ 
zación, como así también en programar futuras capacitaciones en 
procesos de elaboración de diferentes productos de al imentos. Se 
intercambiaron las ideas de mejoras y p lanes con los feriantes pre­ 
dispuestos a cont inuar trabajando con el asesoramiento del equipo 
de proyecto. Y de acuerdo a lo directamente sol icitado por los em­ 
prendedores se organizó una capacitación con el objetivo de apro- 
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vechar y agregar valor a una de las frutas regionales de estación. 
Se realizó la segunda capacitación sobre jugos de frutas natura­ 

les, a la cual  asistieron 24 emprendedores de la Provincia de Cha­ 
co, de diferentes local idades como Colon ia Benítez, Margarita Be­ 
lén, Las Palmas, Puerto Tirol y Resistencia. El temario se extendía 
durante media jornada incluyendo el proceso de elaboración, bue­ 
nas prácticas de manufacturas, conservación, y comercial ización 
de los jugos de frutas. La valoración de la actividad ha s ido muy 
positiva por los asistentes, qu ienes han demostrado el entusiasmo 
por seguir incorporando nuevas herramientas en la comercial iza­ 
ción de sus productos. 

Se logró un contacto muy importante con la Directora de la EFA 
Las Palmas, a través de la cual  (además de los beneficios como 
emprendedora) se abre la posib i l idad de promocionar la carrera 
de Ingeniería en Alimentos en esta escuela y otras del interior del 
Chaco que trabajan en forma mancomunadamente con el INTA. 
Asimismo surgen posibi l idades de part icipación en la Semana de 
la Ciencia 20 17  patrocinada por el Min ister io de Educación de la 
Nación, con el objetivo de promocionar la carrera. 

Por últ imo, se ha reforzado la relación de cooperación con el INTA 
de Colonia Benítez, y se han elaborado nuevas ramas de coopera­ 
ción en extensión que se podrían implementar en nuevos proyectos 
futuros que incluyan a otras carreras de la Universidad de la Cuen­ 
ca del  Plata. De este contacto, surgen y se desarrol lan nuevos pro­ 
yectos en diferentes ciudades donde la Universidad tiene sedes. 

F inalmente se real izó la promoción del proyecto de extensión en 
la V Jornadas de Extensión de la Universidad Nacional  del Nordes­ 
te, real izada en la c iudad de Resistencia - Chaco, donde participa­ 
ron a lumnas y  docentes intervinientes en el proyecto. 

INDICADORES DE PROGRESO Y LOGROS: 

Durante todo el proyecto, a medida que se fue avanzando con el 
proyecto se destacan los siguientes indicadores de progreso: 

* Entrega de 1 5  planes individuales de diagnóstico a los feriante� ·_.· · 
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con un p lan de acción consensuado a futuro. 
* Real ización de una capacitación en elaboración de al imentos re­ 
g ionales (mermelada de frutas) con asistencia de 25 productores. 
* Real ización de capacitación especifica en la elaboración de un 
producto con valor agregado a partir de materias pr imas regiona­ 
les, jugo de frutas, con asistencia de 24 emprendedores. 
* Elaboración de nuevos planes indiv iduales con sugerencias de 
mejoras en proceso y comercial ización para los feriantes con un 
p lan de acción consensuado a futuro. 
* Diseño de logos para emprendedores. 
* Diseño de logos para la Feria. 
* Catalogo de feriantes. 
* Elaboración de propuestas de capacitaciones . 
* Contacto con los feriantes con planes ind iv idua les con sugeren­ 
cias de mejoras en proceso y comercial ización para los feriantes 
para establecer potenciales asesoramientos desde el equipo del 
proyecto. 
* Elaboración de propuestas de nuevos proyectos de cooperación 
con INTA. 
* Presentación del Proyecto en las jornadas regionales de exten­ 
sión universitaria. 

Tal como surge de estos indicadores, no solo los feriantes en 
forma ind iv idual  recibieron los beneficios del proyecto, s ino que se 
sumó también la FERIA de COLONIA BENITEZ como marco institu­ 
c ional  y pr incipal  canal  de distr ibución. 

Este proyecto demuestra la potencial idad del trabajo de extensión 
a realizar con este sector, ya que es la continuidad del proyecto con­ 
cretado durante 2015-2016 .  A los resultados de dicho proyecto, se 
pueden sumar nuevos feriantes para participar en diferentes ferias 
francas, y al ver los resultados concretos de quienes ya han partici­ 
pado puede ser motivación para que se incorporen nuevos produc­ 
tores. No todos los productores se encuentran participando de ferias 
francas, por lo cual se podría re editar el proyecto en sucesivos años. 

Por otro lado, este proyecto se podría repl icar en aquel los muni-  
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cipios que organicen sus ferias francas de productores, en las di­ 
ferentes provincias que conforman el ámbito de influencia de la 
Universidad de la Cuenca del Plata. 

EL IMPACTO: 

Este proyecto permitió que los emprendedores participantes agre­ 
guen valor a la comercial ización de sus productos, mejorando las 
herramientas hoy uti l izadas y sumando un eslabón en el crecimien­ 
to personal de su proyecto. 

A partir del diagnostico de los productores, se establecieron pla­ 
nes específicos para el los orientados a mejorar la comercial ización 
de sus productos, y se real izaron capacitaciones orientadas a las 
necesidades de emprendedores. 

Con estas herramientas, se beneficiaron a los participantes direc­ 
tos del mismo, a sus fami l ias,  e instituciones de la región que hoy 
se encuentran trabajando con los productores. La part icipación de 
a lgunos de los feriantes en las primeras actividades organizadas, 
han sido factores de motivación para se fueran sumando más par­ 
t icipante en cada experiencia. 

Los a lumnos y docentes involucrados en el proyecto, han ayu­ 
dado y br indado soluciones profesionales a part ir de sus conoci­ 
mientos, a estos productores. 

Asimismo, al participar de las jornadas de Extensión Universitaria 
de l  NEA, se logro una mayor v is ib i l idad del proyecto y de las activi­ 
dades de extensión de UCP. 

De esta manera, la Universidad de la Cuenca del Plata se involucró 
en la realidad de una economía regional, y aportando, a través de sus 
representantes, una importante herramienta para promover el desa­ 
rrollo regional, a través del crecimiento de los micro emprendimientos. 

Por el lo, los méritos pr incipales de este proyecto son: 
• Los emprendedores de bajos recursos económicos y académicos, 
tuvieron la posibi l idad de apl icar conocimientos, herramientas y 
prácticas senci l las que pudieron ser transferidas por parte de estu- diantes y docentes de la Universidad. El trabajo conjunto propuest� ·_.· · 
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permitió a los beneficiarios del proyecto acceder a un asesoramien­ 
to profesional el cua l  sería muy difíci l de alcanzar sin que imp l ique 
una alta erogación económica. 
• Para los a lumnos y docentes involucrados, fue una oportunidad 
de poner en práctica los conocimientos adquir idos y adaptarlas a 
la real idad un grupo de productores que necesitan del expertice 
profesional y académico. 
• La Universidad de la Cuenca del Plata pudo br indar soluciones 
prácticas para el desarrol lo productivo de una región muy cercana 
a las dos grandes ciudades (Corrientes y Resistencia) de donde 
provienen sus a lumnos.  Con este proyecto se br indó una asisten­ 
cia profesional especial izada, transmit iendo la imagen y mis ión de 
la UCP de promover el desarrol lo regional .  
•  Se le d io v is ib i l idad a las carreras y actividades de la Universidad 
en el marco de las jornadas de extensión donde participaron las 
universidades de la región. 

Conclusión 

Este proyecto se presentó con la intención de dar continuidad al  
trabajo in ic iado en el año 2 0 1 5  con los feriantes de Colonia Bení­ 
tez, debido a que las actividades planteadas en esa primera etapa 
habían sido muy bien valorados por los beneficiarios del proyecto. 

Con las actividades realizadas a partir de agosto de 2016 ,  se logró 
cumpl i r  con el objetivo general del proyecto de mejorar las estrate­ 
gias de comercialización de los productos regionales en las ferias 
francas de Colonia Benitez (Chaco) durante el período 2 0 1 6  -  2017 .  

Los objetivos planteados en este proyecto de extensión universi­ 
tar ia fueron alcanzados durante el período de ejecución del mismo, 
y se trabajo con cada feriante en su proceso de elaboración y pre­ 
sentación para la comercial ización de al imentos. 

Asimismo se real izaron las capacitaciones a los productores en 
buenas prácticas de manufactura y estrategias de marketing adap- 

460J 

Ingenieria y Tecnologíaf 

tadas ut i l izando y agregando valor a las frutas regionales cosecha­ 
das en la zona y comercia l izadas en las ferias francas. 

Las actividades planteadas en este proyecto extendieron sus be­ 
neficios más a l lá  de los feriantes de Colon ia Benítez, l legando a 
productores de margarita Belén, Puerto Tirol, Las Palmas y otras 
local idades vecinas de la zona. Por e l lo  el número de participantes 
en cada actividad siempre estuvo entre 1 O y 30 emprendedores. 

Con respecto a los aprendizajes relacionados con la elaboración de 
alimentos, hemos comprobado que cada feriante en las medidas de 
sus posibi l idades fue incorporado los nuevos productos enseñados 
en las capacitaciones a su oferta general, y en otros casos han men­ 
cionado que cambiaron el proceso de elaboración de acuerdo a los 
conocimientos adquir idos durante las mencionadas capacitaciones. 

Con respecto a los aprendizajes de comercialización, hemos com­ 
probado que han implementado promociones, oferta de precios, cam­ 
bios en la presentación de productos, e identificación de los mismos. 

Se ha logrado un trabajo continuo y con un alto compromiso de 
los a lumnos de la carrera Ingeniería en Alimentos, tanto quienes ya 
venían participando como los nuevos alumnos que se han sumado 
al proyecto. También ha sido muy valorada la participación de a lum­ 
nos de otras carreras, especialmente de diseño graflco y mult imedia, 
quienes han colaborado en los logos de los emprendedores. 

Este trabajo continuo, reforzó la cooperación con el INTA de Colo­ 
n ia Benitez, con quienes se proyecta cont inuar trabajando para l le­ 
var a la Universidad de la Cuenca del Plata al  terreno de los actores 
del  desarrol lo regional .  

Fuentes 

Toda la información transmitida es de elaboración propia en fun­ 
ción a las encuestas, entrevistas y observación real izada en el mar­ 
co del proyecto de extensión aprobado por Resolución 276/2016 
durante el periodo 2015-2016 .  
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