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Resumen Ejecutivo

En Honduras se han visto afectadas todas aquellas empresas, ya sean estas micro,
pequefias 0 medianas empresas 0 mejor conocidas como MiPymes. Estas han sido afectadas
por diferentes razones, la pandemia puede que sea uno de los méas grandes factores por el cual
hayan sido afectadas, pero esto afecta a la economia del pais, ya que estos son generadores del

70% de los empleos en el territorio hondurefio.(Villeda, 2020)

La empresa Inverland cuenta con varias caracteristicas, el cual busca brindar ayuda a lo
que son las pequefias empresas, brindando cierto capital semilla para los emprendedores y asi
resurgir en el mercado hondurefio, teniendo una actitud de superacion. También, se encuentra
lo que son la gran cantidad de territorios en la que se encuentra la empresa, teniendo presencia
en lo que es la zona norte del pais y la zona accidental del pais hondurefio. Otra caracteristica
relevante es la gran cantidad de vinos que ofrecen a los hondurefios, el cual cada uno de ellos
es elaborado y cosechado en Espafia, haciendo que sea algo especial para cada uno de los
hondurefios. Como descripcidn general del area de trabajo se encuentra al practicante en el area
de investigacion de mercados, el cual realiz6 lo que son diferentes actividades como lo son la
implementacién de encuestas para las marcas Trazos y el Comalito, en donde se buscé lo que
son el grado de concientizacion y la satisfaccion del cliente respectivamente. También se
ejecutd lo que son encuestas generales para diferentes zonas segun cada uno de los integrantes
que conforman la fuerza de ventas. Ademas, se elabord analisis de la competencia para
diferentes productos como lo son las aceitunas, jugos y también los productos como los vinos
con bajo nivel de alcohol y las sangrias. También se encuentra lo que es una reestructuracion
del catalogo impreso, dando refrescamiento a la misma, implementando los nuevos productos
que distribuye la empresa Inverland, en el cual al observar el catalogo antiguo se pudo
encontrar la oportunidad de mejora, asimismo se encontraron las diferentes oportunidades de
mejora que cuenta la marca trazos en la zona occidental del pais hondurefio, el cual se propuso
esta investigacion para conocer los puntos de mejora que pueda tener la empresa Inverland con
la marca que distribuye y conocer los puntos favorables que las personas consideran que hace

diferente a la marca Trazos.

Uno de los momentos en el cual se considerd crear o plantear la propuesta de mejora
fue un integrante del personal no pudo asistir por problemas que no se pueden controlar, en
donde ella no pudo asistir al trabajo, haciendo que el proceso para entrega de productos o salida

de bodega no sea elaborado debido a una falta de conocimiento del trabajo que realizan las



vii

demas partes, es por ello que se planted crear lo que son los diagramas de flujo segun
departamento para que los procesos no se detuvieran debido a la falta de conocimiento de las
partes. Como ultima propuesta se encuentra la base de datos de los proveedores, esta se
encontro la oportunidad de mejora debido a que se les presentd a los practicantes una base de
datos pero no les daba seguimiento, en donde el practicante les dio un mayor seguimiento y
uso a la base de datos y la elaboracién o busqueda de nuevas empresa fabricadoras que puedan
ayudar a la empresa Inverland, debido a que este ultimo es una empresa distribuidora de
productos.
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Introduccion

En Honduras se han visto afectadas todas aquellas empresas, ya sean estas micro,
pequefias 0 medianas empresas 0 mejor conocidas como MiPymes. Estas han sido afectadas
por diferentes razones, la pandemia puede que sea uno de los mas grandes factores por el cual
hayan sido afectadas, pero esto afecta a la economia del pais, ya que estos son generadores del

70% de los empleos en el territorio hondurefio.(Villeda, 2020)

Es por ello que las empresas necesitan cierto apoyo, ya que se estan encontrando en una
etapa dificil ya que hay un nivel bajo de ingresos debido a ciertos factores, por lo que se ha
implementado cierto tipo de incentivos para sobresalir o mostrar lo que es el capital humano
hondurefio y como con ciertas ideas pueden subsanar un problema que tiene la sociedad como
tal. Es por ello que nace Inverland, su nombre nacié de la palabra inversionistas, el cual
representa a los inversionistas espafioles que quisieron invertir en tierras hondurefias. Sin
embargo su propdésito no solamente es ofrecer los productos espafioles, sino que buscan
también ser un apoyo para todas aquellas empresas que lo requieran para poder subexistir en

el mercado hondurefio, el cual constantemente va cambiando.

El puesto de trabajo que se le asigno al practicante fue en el area de investigacion de
mercados, en donde se encontraran lo que son estudios de mercados para los distintos productos
que ofrece Inverland durante un periodo de tiempo de 3 meses. Se asigno esta area con ese
proposito de buscar informacién y la implementacion de herramientas que puedan ayudar a
que la informacion sea recabada exitosamente para futura insercién en el mercado hondurefio.

Tales estudios incluiran las marcas Trazos y EI Comalito.
El presente informe cuenta con cuatro capitulos esenciales:

e Capitulo 1: El primer capitulo contiene lo que son los objetivos de la practica
profesional en la empresa Inverland y también su filosofia corporativa, es decir, su
mision, su vision, sus valores corporativos y también lo que es una resefia historica y
Su respectivo organigrama.

e Capitulo 2: En el segundo capitulo se presenta lo que son las actividades realizadas en
la empresa Inverland por parte del practicante.

e Capitulo 3: En el tercer capitulo, se divide en dos secciones, en donde se presentan las
propuestas de mejora y también las propuestas implementadas, con su debido impacto

que tiene cada propuesta para la empresa y la descripcion de esta.



Capitulo 4: En el dltimo capitulo, se encuentran lo que son las conclusiones y las
recomendaciones, siendo las conclusiones una de las partes mas importantes, en donde
se brindara lo que son los resultados obtenidos, aportacion al campo y conclusion
general. En cuanto a las recomendaciones, estas deben estar enfocadas a la institucion
en donde se desempefid durante la préctica profesional, asimismo a la institucién
educativa y a los alumnos que posteriormente tengan la oportunidad de realizar la

practica profesional.



Capitulo |

En este primer capitulo se introduce lo que son los objetivos de la practica profesional en
la empresa Inverland, conformadas por un objetivo general y su respectivos objetivos
especificos. Ademas, se brindard lo que es la filosofia corporativa, es decir, su mision, vision,

los valores corporativos y también su resefia historica y su respectivo organigrama.

1.1 Objetivos de la practica profesional

1.1.1 Objetivo general
e Analizar las diferentes areas de mejora de la marca trazos, los cuales son marcas

que maneja Inverland, el cual se identificara por medio de herramientas que le

permitan tener un mejor desempefio en el mercado hondurefio.

1.1.2 Objetivos
e |dentificar los medios por los cuales se podra comunicar al publico objetivo

sobre los productos que ofrece la marca Trazos de manera efectiva.

e Realizar unainvestigacion de mercados especifica para las marca Trazos, el cual
permita identificar las oportunidades de mejora que tiene que realizar la
empresa.

e Comprender los comentarios de las personas acerca de los productos ya

establecidos en el mercado hondurefio y asi implementar las nuevas mejoras que

tienen las marca dentro de la empresa Inverland.



1.2 Datos generales de la empresa

1.2.1. Resefia historica
A continuacion se les presentara de manera secuencial la manera en como la empresa Inverland

surgié en el mercado hondurefio.

En el afio 2013 un inversionista espafol ingreso a tierras hondurefias por una invitacion

recibida por su amigo, el cual trabajaba para la cooperacion espafiola.

El amigo del inversionista espafol lo invita a visitar Honduras y al ver todo en
Honduras, el inversionista ve la necesidad de ciertos productos y el potencial que
representaba Honduras. Se le ocurre la plantacion y procesamiento de chocolate por

medio del cacao y después distribuirlo en el pais.

En el afio 2014 conocen a Rosmery Guerra, la cual es la gerente general, la conocen en
santa rosa de copan y se da la oportunidad de plantearle la intencion. Se empez6 a
buscar terrenos para poder llevar a cabo el proyecto que tenian en mente los
inversionistas espafioles. Sin embargo, no lograron encontrar un terreno con todas las

especificaciones y los que encontraron fueron desechados debido a problemas legales.

Los inversionistas espafioles tenian plantaciones de aceitunas y de uvas e hicieron un
estudio de mercado para poder traer un vino para los hondurefios, el cual posteriormente
ese estudio fue brindado a un en6logo, el endlogo basandose en la informacion brindada
por el estudio de mercado y elaboro el primer vino llamado “Vino Blanco Semidulce”,
el cual fue nombrado vino de autor, el cual significa que fue creado segun la exigencia

de quien lo estaba pidiendo.

Se considero que un producto era muy poco, asi que se brind6 al pueblo hondurefio
aceite de oliva y fue asi como nacié Inverland, en un total de 5 productos: 1 vino y 4

presentaciones de aceite de oliva.

En santa rosa de copan se inicia con un equipo de 3 personas y en la actualidad hay un
equipo de 22 personas, en santa rosa de copan Inverland se monta en una estructura que
ya estaba creada como una microempresa llamada “Productos El Comalito”, teniendo
mas de 12 afios en el mercado con productos elaborados en Santa Rosa de Copan con

derivados del maiz.

En el 2016 apertura sus oficinas en San Pedro Sula con 1 personay en la actualidad se

cuenta con un equipo de 15 personas. Al tener una gran aceptacion por parte del pueblo



hondurefio Inverland absorbe EI Comalito y ahora EI Comalito pasa a ser una division

de produccion de Inverland.

e De estar solamente en Santa rosa de copan, en el 2021 se estan encontrando en todo el
departamento de copan, Ocotepeque, lempira, gran cobertura en Intibuca, Cortes,
Atlantida, Yoro, en donde Inverland va obteniendo una gran cobertura en la zona
noroccidente del pais con el equipo.

(Inverland, comunicacion personal, 30 de abril de 2021).

1.2.2. Mision

Promover, comercializar y distribuir productos en el sector alimentario, incrementando
los estdndares de calidad, atendiendo las necesidades del mercado, identificando aquellas
caracteristicas y propiedades del producto que puedan ser requeridos y apreciados por el
consumidor. Contamos con un equipo dedicado y eficiente, capaz de la mejor administracion
de los recursos disponibles, haciendo de la compafiia una entidad rentable y sostenible,
consolidando progresivamente nuestra presencia en el ambito nacional de la

distribucion.(«Nosotros», s. f.)

1.2.3. Vision
Llegar a posicionarnos a nivel centroamericano como distribuidores de referencia con

productos de calidad, valor afiadido y atencidén personalizada, abastecer y atender las
exigencias de la demanda e intercambio de mercancias, igualmente contribuir al progreso
econdmico y social en aquellas zonas con capacidad y potencial emprendedor. («Nosotros»,
s.f)



1.2.4. Valores corporativos

e Disciplina: la adquisicion de compromisos exige su cumplimiento, la mesura, la
responsabilidad y el respeto a las normas, son pilares basicos con los que debemos
identificarnos para llevar a cabo, de manera constante y eficaz, la consecucion de los
objetivos marcados. Normas bésicas como la puntualidad, la perseverancia, la
aceptacion de las dificultades, la laboriosidad e incluso la fuerza de voluntad y el
espiritu de sacrificio son adoptadas como forma habitual de proceder. («Nosotros»,
s. f)

e Pro-Actividad: caracteristica que nos permite anticipar una respuesta eficaz a una
adversidad y prever las consecuencias; la conducta meditada por la cual uno asume las
decisiones encaminadas a una mejor accion, a evitar un problema, identificar una

oportunidad o a orientarse a la innovacion. («Nosotros», s. f.)

e Honestidad: el comportamiento coherente con las ideas y el vinculo entre transparencia
y credo es la actitud que pone de manifestd el sentimiento de la compafiia y nos conduce

al consumidor final.(«Nosotros», s. f.)

e Disponibilidad al cambio: no siempre podremos responder a los desafios que nos surjan
en cada momento desde los esquemas planteados inicialmente, por lo que debemos
incorporar cambios, que hagan posible un nuevo rumbo, aceptando que las cosas

pueden ser diferentes a como lo previmos. («Nosotros», s. f.)

e Aprendizaje: la implementacién del conocimiento y la experiencia comportan el
aprendizaje de las técnicas y herramientas necesarias para manejar con eficiencia cada
proceso, nos motiva a cumplir expectativas y nos permite hallar

alternativas.(«Nosotros», s. f.)

e | ealtad: es para nosotros una prioridad, basando en la honestidad, confianza, respeto y
libertad de decision, mantener una excelente relacion, desde las diferentes areas de
responsabilidad de la compafiia, con nuestros colaboradores, proveedores y clientes,

como principio fundamental. («Nosotros», s. f.)
e Autocritica: la posibilidad de error y la equivocacion, nos permite contemplar el fracaso
como un riesgo real, aceptar la autocritica, nos facilita la deteccion y correccion de las

desviaciones dandonos la oportunidad de rectificar. («<Nosotros», s. f.)



1.2.5. Organigrama

Figura 1 organigrama Inverland
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Capitulo 11

En el segundo capitulo se brindaran las actividades realizadas en el area de
investigacion de mercados en la empresa Inverland S de RL. Para tener una mayor comprension
se brindara lo que es la definicion de la investigacion de mercados* y este se define de la

siguiente manera.

“La investigacion de mercados es la identificacion, recopilacion, anélisis, difusion y
uso sistematico y objetivo de la informacidn con el propoésito de mejorar la toma de decisiones
relacionadas con la identificacion y solucion de problemas y oportunidades de
marketing”(Malhotra & Ortiz Salinas, 2008, p. 7)

2.1 Actividades realizadas

Debido a la implementacion del area de investigacion de mercados, se desempefio en
la realizacion de encuestas para conocer ciertas areas de mejora de la empresa Inverland, tales
como la marca Trazos. Al hacer uso de esta herramienta para realizar una investigacion
cuantitativa se busca cierto grado de mejora de las marcas que fueron mencionadas
anteriormente, asimismo, por medio de las investigaciones realizadas, se busca apoyar al area
de marketing digital*, ya que por medio de la investigacion se puede dar uso a lo que son las
plataformas digitales, en este caso las redes sociales y asi planificar contenido basado en los

hallazgos recopilados durante la investigacion.

2.1.1 Encuesta Trazos

La primera actividad fue la aplicacion de la encuesta con el objetivo de conocer el grado
de conciencia de la marca Trazos en Santa Rosa de Copan, tomando todos los datos relevantes
por medio de las preguntas, recopilando toda esta informacidn para futura implementacion en

conjunto con las distintas areas dentro de la empresa Inverland.



Por medio de la encuesta se puede dar a conocer las distintas areas de mejora que puede
tener la marca Trazos, distribuida por la empresa Inverland. La encuesta como fue mencionado
anteriormente, esta se implemento6 para dar a conocer el grado de conciencia que tiene la marca
Trazos en Santa Rosa de Copén, debido a que en el territorio occidental el vino ha tenido una
mayor presencia. La encuesta se desarroll6 considerando la necesidad de informacion para la
marca Trazos, permitiendo a Inverland obtener informacion sobre la marca y su preferencia de
consumo, en donde se obtuvo informacion acerca de conocimiento de la marca Trazos en la
zona occidental, las diferentes oportunidades de mejora, cuél de los productos que ofrece la
marca son los de mayor preferencia en la zona occidental del pais y la identificacion del porqué

de su eleccion.
2.1.2 Encuesta El Comalito

Se asistio para la realizacion de la encuesta de EI comalito, el cual se implement6 con
el mismo objetivo que el de la marca Trazos, el cual tenia el enfoque de conocer el nivel de
conciencia y también lo que es la satisfaccion del cliente en cuanto a los productos en la region
occidental de Honduras. Como se ha mencionado anteriormente, EI Comalito ha estado
presente en el mercado hondurefio durante 12 afios. Teniendo una estrecha relacion con el area
de marketing digital para la creacion de los planes de contenido y por cuél de los medios dar a
conocer mejor la marca de EI Comalito, teniendo preguntas en donde la marca puede mejorar
sus diversos aspectos como la atencion al cliente y preguntas como la satisfaccion al cliente en
lo que son los productos. El perfil de las personas que llenaron la encuesta se encuentra dentro
del rango de edad de 18 afios en adelante, pero debido a problemas administrativos y con

tiempo esta encuestas no se pudo implementar completamente.

-Dirigirse a la pagina #58 para ver anexos “Encuesta El Comalito”
2.1.3 Encuesta La Almazara de Mer

De igual manera, como fue realizado anteriormente, para tener una mayor comprension
a continuacion se brinda lo que es La Almazara de Mer. El cual el aceite es obtenido por medio
de procedimientos mecanicos con sutiles aromas de alcachofa y tomate, en boca se percibe un
ligero frutado medio a frutos secos caracteristicas de la nuez y la avellana con un retrogusto a
almendra, con un equilibrado amargor y un leve picor inicial, que hace de este un aceite

apreciado para su degustacion en crudo.(«La Almazara de Mer», s. f.)



La marca la Almazara de Mer estd aventurandose en el mercado hondurefio con la
distribucion de productos elaborados en Espafia. Debido a eso se requirio lo que es una
investigacion con el objetivo de conocer el nivel de aceptacion que puede tener el producto en
el mercado hondurefio, la necesidad de informacion es: En dado caso existiera el producto, la
persona estaria dispuesta a comprarlo y que aspectos son relevantes para las personas que
cocinan con aceite de oliva virgen extra proporcionada por La Almazara de Mer, los distintos
rangos que estaria pagando la persona segun las distintas presentaciones que cuenta la marca
y saber por cual medio las personas lo compran usualmente. De igual manera con la encuesta
El Comalito, se asisti6 a la elaboracién de la encuesta, pero debido a problemas con tiempo y

validacion la encuesta no pudo ser implementada.

-Dirigirse a la pagina #64 para ver anexos “Encuesta La Almazara de Mer”

2.1.4 Catalogo de productos

Como fue mencionado anteriormente, la empresa Inverland cuenta con tres distintas
marcas, Trazos, La Almazara de Mer y también EI Comalito. Por lo que el catalogo de producto
era una necesidad para cuando las personas tengan alguna consulta o para mostrarlo en cierto
evento. Es por ello, que la ejecucion de esta era algo con un grado de importancia elevado. La
empresa Inverland mantenia un catalogo antiguo, sin muchos detalles y una descripcion un
tanto simple, haciendo la creacidn de este nuevo catalogo se puede dar uso a las pequefias
descripciones y ciertas caracteristicas de los vinos, mencionando las caracteristicas que marcan
la diferencia entre uno y otro. Asimismo, se cre0 también un catalogo para la marca La
Almazara de Mer, detallando datos relevantes en cada una de las presentaciones de los
productos, cabe mencionar que los catalogos se realizaron para la implementacion digital, es
decir, que los catalogos para las distintas marcas no seran impresos, siendo esto mas adelante
una de las propuestas implementadas dentro de la empresa Inverland para cada uno de los
integrantes que conforman la fuerza de ventas. Ademas, se restructur6 el catalogo impreso,
agregando cada uno de los productos de las marcas dentro de la empresa Inverland, ya que el

catalogo que estaba a disposicion de la fuerza de ventas estaba desactualizado, algunos



productos tenian presentaciones antiguas o no contaban con los nuevos productos adquiridos

por la empresa Inverland.

- Dirigirse a la pagina 47 para respectivos Anexos “Catalogo Digital e impreso”

2.1.5 Analisis de la competencia

La siguiente actividad es la ejecucion de ciertos anélisis de mercados, donde se tomd
los siguientes supermercados: El colonial, La colonia, Comisariato los Andes y Pricesmart.
Para tener una mayor comprensién sobre lo que es un analisis de mercado se brindara una

definicion para la actividad mencionada anteriormente.

Un analisis de mercado* es una evaluacion que te permite determinar el tamafio de un
mercado particular en tu industria e identificar factores como el valor del mercado,
segmentacion de clientes, identificar sus habitos de compra, conocer a la competencia, el
entorno econdémico, las tendencias actuales, las regulaciones legales y culturales y muchos

factores més. («¢Qué es un andlisis de mercado?», 2020)

Se realiz6 un benchmarking* en las oficinas de Inverland, donde se tomaba la
informacién de los distintos supermercados mencionados anteriormente, sin embargo, para
desarrollar un mejor analisis de mercado, se decidié hacer un cliente misterioso* a los
supermercados, se observaron todos los elementos posibles, debido a que los analisis de
mercados iban dirigidos a conocer la competencia, los precios que se manejan, las
presentaciones, los niveles de alcohol entre otros elementos. Debido a que la empresa Inverland
buscaba ver el grado de rentabilidad de los posibles nuevos productos, como los vinos con bajo
nivel de alcohol, aceitunas, jugos naturales, yogurts, sangrias entre otros. Tomando en cuenta
todos los elementos posibles para conocer qué marcas constituyen un mayor posicionamiento
de mercado en el territorio hondurefio. Tomando los elementos como la presentacion, peso
netos, cantidad de azUcar, precios y en el lugar donde se encontraban, el cual este Gltimo lo
constituia lo que era los supermercados, en donde cada uno de los analisis de la competencia

se realizaron en un dia.
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2.1.6 Plan de contenido para la marca Trazos

La siguiente actividad realizada es la elaboracion de un plan de contenido* para la
marca Trazos, siendo esta una de las primeras actividades realizadas en Inverland. Por lo que
se cred un plan de contenido en conjunto con el encargado del area de Marketing digital, en
donde se planifico sobre el contenido que se iba a estar presentando, tratando de crear
contenido relevante para los seguidores de la marca Trazos. Introduciendo lo que son las
presentaciones de los vinos y las recetas que se pueden realizar con los vinos como lo son las
sangrias. Dentro del plan de contenido creado se encuentra los posteos que se haran
semanalmente y asi obtener una mayor interaccion con las personas que estan siguiendo la
marca. El objetivo del contenido establecido en el plan es generar awareness* de la marca
Trazos, sus productos y las caracteristicas de cada uno de ellos. Se realizo lo que es un plan de
contenido en conjunto con el responsable del area de marketing digital para 1 mes y medio, en
donde se iba realizando lo que es una campaia de “condcenos”, en el que se iban presentando
lo que eran la diversa cantidad de vinos que cuenta la empresa Inverland y las recetas que se
podrian realizar, para crear un contenido significativo para las personas amantes de los vinos
y de las sangrias, el cual las recetas iban con el rumbo de crear una diversidad de sangrias. En
la creacion de tablas se iba creando lo que eran las Captions que iban a tener cada una de las
publicaciones y la hora correspondiente. El practicante realiz6 lo que es un diagrama de flujo
para tener una mayor comprension de los pasos que se implementaron para la realizacion de
esta, en donde el diagrama contiene solamente elementos de “operacion o de accion”, cabe
mencionar que hay un traslado pero si este es menor de 1.5 metros, no cuenta como un traslado

Sino como una accion.



Figura 2 Diagrama de Flujo Plan de contenido

Fuente: Elaboracion propia
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Capitulo 111

El presente capitulo tiene dos divisiones, el cual consiste en la descripcion de las
propuestas de mejora implementadas y las propuestas de mejora planteados por parte del
practicante en la empresa Inverland, el cual se desempefid en el area de investigacion de

mercados.
3.1 Propuesta de mejora implementada

Se brindara lo que son las propuestas de mejora implementada durante la elaboracion
de la préctica profesional en la empresa Inverland.

3.1.1 Elaboracion e implementacion de un catalogo de productos digital e
Impreso

3.1.1.1 Antecedentes

La mayoria de las empresas que ofrecen productos o que distribuyen los mismos, deben
de tener en cuenta la importancia de lo que es un catalogo de productos. La empresa como tal
contaba con un catdlogo, pero este necesitaba un “refrescamiento” debido a que la fuerza de
venta mencionaba el constante problema sobre la ausencia de los nuevos productos, la
antigliedad de los productos en cuanto a las etiquetas y su desorganizacién en lo que son las
posiciones de los productos, ya que habia algunos productos que no se deberian de estar juntos
como tal. El catdlogo estaba desactualizado y como fue mencionado anteriormente este
necesitaba un refrescamiento, en donde el disefio era una banda al lado derecho y el logo de la

empresa como centro de pagina.

Dentro del catalogo se encuentra lo que son los productos que distribuye la empresa

Inverland, el cual se encuentran los siguientes:

e Vinosy jugos

e Aceite de Oliva virgen extra
e Productos de higiene

e Productos alimenticios

e Productos hogarefios
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Figura 3 catalogo previo
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3.1.1.2 Descripcion de la propuesta

El tener un catélogo de productos ha sido algo imprescindible para todas aquellas
empresa que distribuyen o que ofrecen productos, dentro del catalogo se encuentra lo que es
una descripcion de los productos, el cual los productos que conforma la marca La Almazara de
Mer solo contaban lo que es la cantidad de la variedad de presentaciones que cuenta. Dicha
propuesta fue realizada en la plataforma llamada “Canva”, el cual en conjunto con el encargado
del area de marketing digital se tomaron las fotografias de cada uno de los productos y asi
agregarlos a lo que es esta plataforma y de esta manera la fuerza de venta pueda tener lo que
es un catalogo digital a su disposicion y mostrarlo a lo que son los diferentes clientes que
cuentan. El catadlogo, como fue mencionado anteriormente, se realizo en la plataforma de
Canva, el cual no cuenta con algln costo, es decir, es totalmente gratuita, pero para obtener
diversas herramientas se necesita lo que es una suscripcién, el cual no fue utilizado para la
elaboracion del catadlogo digital. Se implemento lo que es un fondo negro, ya que este
representa seriedad y la elegancia y su facilidad de combinar con una gran cantidad de colores,

se le agrego un bloque con el color segln la paleta de colores de la marca, manteniendo lo que
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son los logos de las marcas que distribuye Inverland. Ademas, se agrega lo que son las

descripciones correspondientes para cada uno de los productos.

Figura 4 Catalogo Digital
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Fuente: Elaboracion Propia

De igual manera se realizo lo que es un catadlogo impreso para la empresa Inverland, el
cual cuenta con el mismo contenido que se usé en el digital, solamente que este se mantuvo
con un fondo blanco y por medio de especificaciones del jefe inmediato se mantuvo el mismo
formato que fue mostrado anteriormente, manteniendo lo que es un liston en la parte derecha
de la hoja y su categoria, haciendo que no haya cierta confusién con la fuerza de ventas por el
cambio de formato. Debido que en la empresa Inverland se encuentran 5 integrantes de la
fuerza de ventas, por lo tanto, se imprimieron 5 catalogos con todos los recursos necesarios
como descripciones esenciales, presentaciones, niveles de alcohol entre otros, los cuales estos

fueron impresos y actualizado constantemente por el practicante.

3.1.1.3 Impacto de la propuesta

La fuerza de ventas se ha mostrado contenta con la implementacion del nuevo catalogo
de productos, mencionaron que el catalogo digital es un éxito, haciendo algo positivo para las
personas dentro del &rea administrativa y también que sea algo favorable también para ellos.
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Al ser Inverland una distribuidora de productos, que provee a una gran cantidad de
supermercados; se logré identificar un impacto directo del catalogo al ser utilizado en el
proceso de negociacion con Supermercado “El Barato”. El atractivo y la informacion
actualizada del catélogo, en conjunto con las estrategias de los asesores de ventas, permitié que
se pudiera introducir lo que son los vinos y los jugos en dicho Supermercado. haciendo esto
una ayuda para lo que son las metas de la fuerza de venta y también se representa por medio
de los pedidos que hace el supermercado a la empresa Inverland. Debido a que la persona es
un practicante, la informacion no fue brindada y asi ofrecer datos estadisticos acerca del
aumento en la linea de vinos y jugos, ademas, la fuerza de venta obtuvo el beneficio de tener
un catalogo actualizado con productos con presentaciones nuevas, nuevas adquisiciones para
ellos, descripciones especiales, en donde los costos rondaban en lo que es el papel y la
impresion como tal, el cual el catdlogo fue impreso con recursos que estaban dentro de la
empresa Inverland, haciendo que no sea necesario la intervencion de una empresa externa para

la impresién del mismo.

3.1.2. Investigacion de mercados de la marca Trazos en la zona occidental de
Honduras

3.1.2.1 Antecedentes

Hace cuatro afios aproximadamente la empresa Inverland requirié una investigacion de
mercado, el cual esta fue tercerizada, es decir, la realizdé una empresa externa. Por medio de
esa investigacion el personal administrativo queria saber acerca del posicionamiento que tiene
la marca Trazos en la Zona occidental, el cual dicho informe estd en manos de la gerencia.
Debido a la gran cantidad de tiempo, el practicante encargado de la area de investigacion de
mercados propuso una nueva investigacion con el mismo objetivo: conocer el posicionamiento
o0 el grado de concientizacion de la marca en la zona que fue mencionada anteriormente. Se
considero necesaria la investigacion debido a que da a conocer a los gerentes cosas nuevas que
pueden implementar, de igual manera, conocer en qué areas se necesita mayor trabajo, ya que
la marca Trazos ha estado expandiéndose en los distintos departamentos del pais, haciendo que
esta investigacion tenga un efecto beneficioso a la empresa, para saber el “camino” que estan

recorriendo y asi mejorarlo o implementarles mayores esfuerzos a las nuevas zonas.
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3.1.2.2 Descripcion de la propuesta

Para la presente propuesta se implementd una investigacion de mercados tipo
cuantitativa, es decir, se implemento lo que es la herramienta de la encuesta. Dicha encuesta
fue conformada con un total de 17 preguntas, los cuales fueron realizados por el practicante
para futura validacion por parte de los gerentes de la empresa Inverland. Fue elaborada en la
plataforma de Google Forms, la plataforma es completamente gratuita dando la ventaja de que
autométicamente se recaben los resultados de la zona occidental de Honduras. Si bien es cierto
este programa cuenta con una gran cantidad de ventajas también cuenta con una desventaja,
las personas llenaran la encuesta deben de tener acceso a internet. Por lo tanto, para evitar el
problema se realiz6 una labor de campo, aplicando las encuestas en persona, los encargados de
realizar el trabajo de campo fueron los gerentes de la zona occidental y la implementacion de
impulsadoras preguntaban a las personas y estos respondian segln las opciones que se
mostraban en la encuesta, haciendo que la aplicacion de esta sea de manera presencial, en
cuanto a costos se encontraba monetarios como lo es la intervencion de las impulsadoras pero
también de tiempo y esfuerzo ya que para llegar a la meta el practicante propuso un periodo de
tiempo de semana y media. La necesidad de realizar esta investigacion de mercados es conocer
el grado de concientizacion o el posicionamiento de la marca Trazos en la zona occidental. El

cual el perfil de las personas va a todas aquellas personas mayores de 21 afios.

Como fue mencionado en la academia, como primera pregunta se introduce una
pregunta filtro*, el cual era si las personas consumian vinos como tal, el cual si las personas
seleccionaban la opcion “si”, se les dirige a las siguientes preguntas. Debido a que es una
encuesta con 17 preguntas, el cual de las 17 preguntas, 3 de ellas fueron de filtro y el resto de
las preguntas generd informacion valiosa para Trazos, como las oportunidades de mejoras,
cualidades por las cuales la gente consume ese tipo de vino/jugo entre otros. Haciendo que la
encuesta de 17 preguntas sea relativamente larga. Cabe mencionar que dicha encuesta, se
dividio en dos, es decir, una encuesta cuenta con personas que estan dentro de 5 rutas, siendo
asi que la primera encuesta se aplicd a personas que estan dentro de Ocotepeque, San Marcos,
Cucuyagua, Santa Rosa de Copan y La entrada Copan. La segunda encuesta se aplico a lo que
son personas que estan dentro de las zonas de Copan Ruinas, Santa Rita, Gracias, San Juan
Intibucd, La Esperanza y Marcala. Para la obtencion de los datos la gerencia entrevisto a las

personas para realizar dicho proceso, haciendo que el total de encuestas llenadas sea un total
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de 377 encuestas, el cual se sacd por medio del calculo de la muestra infinita, teniendo en
cuenta que el nivel de confianza tomado es del 95%, manteniendo un margen de error del 5%,
haciendo como resultado final la obtencion de 384 encuestas, el cual dicho dato se obtuvo de

la siguiente manera:

No= ZN2*p*q

en2
Figura 5 Calculo de la muestra
- N.C.al 95% =1.96 1.96*2 (0.5) (0.5)
- P=05 0.05%2
- Q=05

. E=5% (0.05)

3.1.2.3 Impacto de la propuesta

Los beneficios al hacer esta encuesta es que se encontraron varios puntos de mejora
para la marca trazos en la zona occidental del pais. En donde primero se empezaré con la
primera encuesta, el cual se aplicé en las zonas de Ocotepeque, San Marcos, Cucuyagua, Santa
Rosa de Copén y La entrada Copan. Los hallazgos de esta encuesta fueron los aspectos a
mejorar la marca Trazos, el cual se encuentra que sobresalié fue el de una mejor comunicacién
en cuanto a lo que son las promociones y los precios, siendo este el que contaba un mayor
porcentaje. Ademas, se encontr6 que uno de los medios que a las personas le gustaria recibir
informacidn acerca de la marca Trazos es por medio de la red social de Facebook, teniendo lo
gue es un mayor alcance debido a la gran cantidad de usuarios que se encuentran dentro de la
plataforma. También se encuentra lo que son las caracteristicas que mas les gusta a las personas
sobre los productos que ofrece la marca Trazos, en donde sobresalio lo que es el sabor del
vino/jugo, seguidamente de lo que son los aromas, haciendo estos uno de los factores
favorables por parte de la marca Trazos y como siguiente hallazgo son las maneras en como
las personas se dieron cuenta de la marca, en donde se puede notar en los anexos que la manera
en que las personas se dieron cuenta es por medio de recomendaciones por amigo o familiares,
haciendo que el marketing de boca en boca* prevalezca frente a lo que son las redes sociales y

también los eventos han sido fundamentales para darse a conocer.
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La segunda encuesta se aplico a lo que son las zonas de Copan Ruinas, Santa Rita,
Gracias, San Juan Intibuca, La esperanza y Marcala. En donde los siguientes hallazgos fueron
que las personas que no consumian vinos eran por la razoén de que nunca las habian probado o
que habian probado pero no fue de su agrado, pero puede tener la opcion de que hayan probado
un vino que no haya sido segun sus gusto, sin probar un vino que vaya conforme al paladar de
cada persona. Otro de los hallazgos encontrados son las personas que conocian la marca, el
cual las personas no conocian mucho acerca de la marca Trazos y asimismo con la primera
encuesta, la manera en como se dieron cuenta las personas es por medio del marketing de boca
en boca. En cuanto a los aspectos de mejorar se encuentra de igual manera lo que es una mejor
comunicacion, el cual se encuentra como una debilidad para la marca y también se selecciond
lo que son mayores puntos de venta y con este hallazgo los gerentes se dieron cuenta de la
importancia de estar en mayor puntos estratégicos y asi estar accesible a los consumidores.
Otro de los hallazgos encontrados son las caracteristicas que mas les gustan a las personas en
las zonas que fueron mencionadas anteriormente, siendo las caracteristicas como el sabor del
vino/jugo, la aromay la dulzura los aspectos que mas les gustan a las personas. Y por Gltimo
se encuentra lo que es el medio, el cual también prefieren recibir informacion por medio de la
red social de Facebook, en donde se aplicd a las personas que se encuentran dentro de los
rangos de 21 afios en adelante y se aplicd presencialmente en donde tuvo participacion la
gerente de la zona occidental del pais y la intervencion de impulsadoras para el llenado de las

encuestas.
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3.1.3 Base de datos de empresas fabricantes

3.1.3.1 Antecedentes

La empresa Inverland ha tenido un problema en cuanto al manejo de inventario,
haciendo que se indague lo que son contactos con los distintos proveedores de diferentes paises,
haciendo que se recurra a hacer un CRM* pero con lo que son proveedores, en donde se junta
toda la informacion requerida para contacto. Al tener este problema se buscd crear esta base de
datos y comunicarse con las diversas empresas de los paises tales como: Colombia, Chile,
México, Peru entre otros paises. En busqueda de productos alimenticios que pueda subsistir
segun la poca cantidad de inventario que habia en Inverland, en donde la empresa ya tenia una
base de datos pero solamente habian recabado informacién pero no le habian dado algln

seguimiento a esta, sin establecer contacto con los fabricantes.
3.1.3.2 Descripcidn de la propuesta

La siguiente propuesta se realiz6 en lo que es uno de los programas de office,
puntualmente en Excel. En el cual se iba recabando la informacion para el posible contacto con
las personas encargadas de las empresas fabricadoras, en las celdas se pondria lo que era el
pais de origen, el nombre de la empresa, los productos que ofrecen que van segun el interés de
la empresa, la accion tomada, es decir, el formulario de contacto ya fue enviado correctamente,
el telefono y el fax. Como fue mencionado anteriormente, la informacién que se recab6 fue
mayormente dentro del rubro alimenticio, puntualmente en lo que son las mermeladas, dulces,
galletas, chocolates, copas y también lo que son productos alimenticios. Las empresas fueron
contactadas por medio del sitio web de Quiminet, el cual es un sitio en donde se puede
encontrar una gran cantidad de proveedores segun los productos que esté buscando lo cual
ayudo bastante en el proceso del contacto. Por medio de esta plataforma el practicante logro
contactar a una vasta cantidad de empresas y asi conocer sobre los productos que ofrecen por
medio de los formularios especificos, ya que dentro de la plataforma consultaban sobre la
ocupacién de la empresa, teléfonos, correos y las opciones para la obtencion del productos, el
cual Inverland requeria informacion para hacer pruebas en el mercado hondurefio. De igual
manera, se consultd en lo que son las paginas de Cosmo, en donde fue el sitio que se obtuvieron
los contactos de productos higiénicos, siendo fundamental para la implementacion de la

propuesta.
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3.1.3.3 Impacto de la propuesta

El impacto que tuvo la presente propuesta fue beneficioso para la empresa debido a que
se han recibido respuestas por parte de las empresas fabricadoras, haciendo esto algo positivo
para la empresa Inverland, por la falta de inventario que se encuentra en la zona norte del pais
y también la zona occidental. En el cual las empresas fabricadoras de chocolate y también de
productos higiénicos han respondido a los formularios enviados, en donde los gerentes de las

delegaciones pueden obtener informacion mediante la base de datos realizada.

- Dirigirse a la pagina 52 donde se encuentra los Anexos 1y 2 Base de datos
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3.2 Propuestas de Mejora
3.2.1 Diagrama de flujos por departamento

3.2.1.1 Antecedentes

Uno de los mayores problemas recae en que el personal no conoce los procesos
correspondientes segun los distintos departamentos, como lo son: facturacion, proceso de
bodega, entrega de productos entre otros. Como fue mencionado anteriormente, los otros
departamentos desconocen en su totalidad lo que cada uno hace, haciendo que si se presenta
algin problema que no se puede controlar y hace que el personal no se pueda presentar a la
empresa Inverland, hace que el proceso no sea tomado ese dia, atrasando todos los
departamentos debido a que cada uno de los departamentos se complementan, haciendo que
sea una demora simplemente por no tener un diagrama de flujo realizado y asi conocer el
trabajo que se hace. Los problemas en cuanto a la falta de personal se encuentran mas que todo
en el personal de bodega, en donde no habia una organizacion o una intervencion del gerente,
haciendo que el nuevo personal de bodega no cumpla con las expectativas del gerente, haciendo
que este sea despedido, siendo esta algo malo para la empresa, debido al manejo de los

productos como tal.

Los diagramas de flujo son importantes porque nos facilita la manera de representar
visualmente el flujo de datos por medio de un sistema de tratamiento de informacion, en este
realizamos un analisis de los procesos o procedimientos que requerimos para realizar un
programa o un objetivo. (DIAGRAMAS-DE-FLUJO.pdf, s. f.)

3.2.1.2 Descripcidén de la propuesta

La propuesta realizada por el practicante radica en el desarrollo de diagramas de flujo*.
Los cuales existen programas que permiten hacerlos gratuitamente por un tiempo determinado,
el programa que se consideré a utilizar es la plataforma de EDraw Max, el cual les permite a
los usuarios utilizar la plataforma por un tiempo determinado, haciendo que después se tenga
que suscribir para poder obtener lo que son las herramientas que permite la plataforma. El cual
al tenerlo se imprime el diagrama de flujo segln su area de trabajo y asi poder tenerlo visible
para todo el personal que se encuentra dentro de la empresa Inverland. Los departamentos que
se encuentran incluidos son los departamentos administrativos, los cuales engloban lo que es

el departamento de facturacion, bodega, entrega/ salida de producto y contabilidad. Como fue
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mencionado anteriormente, la plataforma EDraw Max cuenta con pago por suscripcion,
haciendo que se encuentre el paquete para empresa, el cual incluye lo que son full acceso a
todas las plataformas, actualizaciones gratuitas de por vida, facil manejo de la plataforma,
copia de seguridad y recuperacion de archivos, una licencia para dos dispositivos,
disponibilidad para Windows, Mac, 1 afio de actualizaciones gratis y la seguridad y privacidad
de datos nivel de empresa. EDraw Max cuenta con un plan anual de $119 délares, el cual al
mes es un total de $9.92. Debido a que los diagramas de flujo seran por departamento, los
empleados de la empresa Inverland obtendran una capacitacion acerca de los procesos segun
los departamentos que fueron mencionados anteriormente, donde las personas pueden obtener
esta capacitacion en reuniones de fin de mes. Se encuentra como un costo en cuanto a tiempo,
sin embargo, las personas pueden conocer cada uno de los procesos y asi realizarlos
correctamente. En cuanto a las herramientas colaborativas, el practicante no las contemplo
debido a que las personas ya se encuentran usando como herramienta de trabajo lo que es la
plataforma de Telegram. Mas adelante se brindara lo que es un proceso en lo que es el
departamento de bodega para entrega de producto cuando la fuerza de venta haga pedido,
siendo este proceso un ejemplo de la propuesta de mejora sugerida por el practicante, cabe
mencionar que los circulos son operaciones o0 acciones que hacen las personas, el cuadrado es
una inspeccion que se debe hacer, el diamante es una decision, la flecha hacia el lado izquierdo
es un traslado y la D una demora, haciendo que el proceso deba contener lo que son tiempos.
Y por medio de este se puede conocer lo que son los procedimientos de cada una de las areas

de trabajo.
3.2.1.2 Impacto de la propuesta

Los beneficios que puede obtener la empresa Inverland son que no tendrian la demora
o la deficiencia del personal, ya que todos podrian ver como se hace cada uno de sus trabajos,
es decir, el personal de bodega podra ejecutar algun otro trabajo en dado caso se encuentre el
problema de que no puede asistir a la empresa debido a ciertas circunstancias. Haciendo que
los procesos no se estanquen debido a la falta de conocimiento de las actividades que hace el
personal en su dia a dia. Dentro de la empresa Inverland, contando lo que son personal de
Marketing, administrativo y gerencial, se encuentran un total de 10 personas, pero debido a
problemas como protestas y problemas internos hizo que la empresa Inverland tuviera 7
personas en la empresa de 10 empleados, conformando lo que es un 70% de asistencia al trabajo

en la empresa, los beneficios que los diagramas de flujo traerian es que no importaria si las
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personas estuvieran presencialmente en la empresa, los compafieros por medio de una
capacitacion pueden aprender acerca del trabajo de los otros integrantes de la empresa haciendo
que no haya demoras en el proceso de entrega, por lo tanto, el porcentaje puede aumentar a un
90%, ya que por medio de los diagramas se puede conocer el trabajo de los demés integrantes
haciendo que no haya demoras en cuanto a entregas, programaciones de la misma. El dato
anterior no es un 100% debido a que la asistencia de un integrante es un repartidor, el cual hace
que las entregas sean reprogramadas, ya que la otra parte del personal no conoce las rutas
perfectamente haciendo esto una demora como tal. Otro beneficio que la empresa Inverland
puede obtener por medio de los diagramas de flujo es que puede conocer los tiempos para
realizar cierto trabajo y asi ver como disminuir los tiempos haciendo un trabajo mas eficiente,
ademas, permite una mayor organizacion ya que si el personal sigue cada uno de los pasos que
se encuentran en el diagrama de flujo pues no habré futuros problemas, como lo es la falta de

inventario entre otro.



Figura 6 Ejemplo Diagrama de flujo Bodega

Fuente: Elaboracion propia
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Capitulo IV

Como ultimo capitulo de la practica profesional se encuentra lo que son las
conclusiones y las recomendaciones para dar a la empresa Inverland. En donde se pudieron

cumplir satisfactoriamente cada uno de los objetivos planteados.

Los cuales los resultados obtenidos han sido muy prometedores y con grandes
oportunidades para la marca Trazos, el cual por medio de la herramienta de la encuesta se
pudieron obtener ciertos resultados en donde se encontraron que el medio que les gustaria a las
personas darse cuenta es por medio de la red social de Facebook, siendo este algo prometedor
para la empresa debido a un nuevo medio y asi poder crecer de manera significativa en la red

social de Facebook y aumentando el posicionamiento en la zona occidental del pais.

Al realizar las investigaciones se pudo concluir que las marca Trazos tiene grandes
oportunidades de mejora. Como fue mencionado anteriormente, la marca Trazos tiene la
oportunidad de mejorar al implementar una mejor comunicacion, es decir, mejor comunicacion
en cuanto a la promocion y a los precios y también el aumento de mayores puntos de venta y
asi estar mas cerca de los consumidores para ofrecerle los vinos que ofrece Trazos. También
se puede encontrar lo que son los medios para darse a conocer, ya que la marca trazos debe

centrarse hasta cierto grado de darse a conocer por medio de Facebook.

Las personas comentaron que los aspectos que mas le gustan sobre los vinos méas que
todo es por su sabor del vino o jugo y como segundo aspecto es el aroma, lo cual es algo que
caracteriza los vinos de la marca Trazos ya que la mayor parte de sus vinos cuenta con aromas
escandalosos y su dulzura, siendo estos puntos favorables que cuenta la marca Trazos. Los
puntos de mejora mencionaron que tiene la marca es de una mayor variedad de productos lo

cual posiblemente es algo que se pueda trabajar proximamente.

En conclusion, las marcas que distribuye Inverland tienen una gran oportunidad de
mejora los cuales debe de tomar en cuenta e implementarlos para darse a conocer de una mejor
manera y lograr tener esa cercania con sus clientes, manteniendo una relacion redituable con
los clientes y tener ese sentido de pertenencia con los clientes, fomentando la relacion empresa-
cliente. Los cuales se pudieron obtener por medio de los conocimientos que fueron brindados
por los grandes formadores que cuenta la academia, en donde pude identificar y mejorar lo que
son aspectos como los que fueron mencionado anteriormente, mejorando técnicas y darle uso
a las grandes herramientas como lo son las bases de datos de proveedores y las encuestas,

manteniendo lo que es el camino para el cumplimiento de las metas u objetivos propuestos por
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los gerentes de la empresa Inverland. Por lo que los medios a los cuales la marca Trazos debe
darse a conocer es por medo de la red social de Facebook en lo que es la zona occidental del
pais, Trazos cuenta con una gran variedad de oportunidades de mejora, engloba lo que es una
mejor comunicacion en cuanto a las promociones y mayores puntos de venta, ya que en la zona
occidental del pais hay ciertos lugares en donde Trazos no ha estado presente y como ultimo
objetivo se encuentra que las personas les gusta los vinos/jugos de la marca Trazos por su

aroma y por su dulzura.

4.2 Recomendaciones

4.2.1 Recomendaciones para la empresa
e Deben de tener una mejor organizacion/planeacion en cuanto a las diferentes

actividades como lo son los planes de degustacion y también para la creacion de artes.

e Mayor compromiso por parte de los gerentes para estar junto a los practicantes y

ensefiar mas a estos.

e Darles una formacion a las personas, si bien es cierto ellos vienen de 4 afios de estudios
universitarios, las empresas deben de dar algun tipo de formacion para los practicantes

y que estos conozcan un poco mas el mundo laboral.

e Elaborar los diagramas de flujo segun el departamento, ya que asi el personal puede
conocer cada uno de los procesos que conlleva cada puesto y asi no hay demoras en los

procesos de entrega, facturacion o pedido por parte de la fuerza de ventas.

4.2.2 Recomendaciones para la institucion
e Recomendaria a la Universidad crear alianzas estratégicas con las empresas para que

se les facilite hasta cierto punto la obtencion de empresa para realizar la practica

profesional.

e Capacitacion a los licenciados en la nueva modalidad virtual, ya que no se encuentra
algin tipo de motivacion para los estudiantes debido a lo “mecanico” que se convierte

la clase.

e Refuercen los conocimiento de los “Juegos financieros” como lo son los programas de
Cesim, lo cual se deben de reforzar los conocimientos sobre estos juegos financieros
por medio de capacitaciones, para que estos sean capaces para impartir los

conocimientos a los estudiantes.
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4.2.3 Recomendaciones para los estudiantes

e Aprovechen cada segundo que se encuentren en la Universidad, sin duda alguna uno de
los tiempos més valiosos y no pensar si hacer o no algun tipo de actividad, ya que por
medio de estas actividades obtiene ciertas actitudes y experiencias.

e No tengan miedo de experimentar nuevas cosas o0 implementar sus conocimientos en la
empresa, no se preocupen si estan mal, brinden siempre algun aporte para las empresas
0 para su vida personal, que todos sus conocimientos que se aprendieron en la academia
son valiosos para cada lugar que van.

e No sean conformistas y brinden siempre su mayor esfuerzo y tengan dedicacién a su
trabajo, actividades u otra actividad que se les presente en la vida. Una actitud positiva
siempre serd algo que sobresalga en cada uno de ustedes.

e Comenzar desde el primer instante lo que son las horas de vinculacion, tomar provecho
de las actividades que surjan para realizar horas, ya que en las Gltimas instancias el
obtener horas de vinculacion se convierte en algo complicado, debido a la falta de

ciertos factores como tiempo o circunstancias familiares.
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Glosario

Benchmarking: “Es un proceso continuo por el cual se toma como referencia los
productos, servicios 0 procesos de trabajo de las empresas lideres, para compararlos
con los de tu propia empresa y posteriormente realizar mejoras e implementarlas”.
(Espinosa, s. f.)

Analisis de mercado: Un andlisis de mercado es una evaluacién que te permite
determinar el tamafio de un mercado particular en tu industria e identificar factores
como el valor del mercado, segmentacion de clientes, identificar sus habitos de compra,
conocer a la competencia, el entorno econdmico, las tendencias actuales, las
regulaciones legales y culturales y muchos factores mas. («;Qué es un analisis de
mercado?», 2020)

Marketing Digital: EIl marketing digital es la aplicacién de las estrategias de
comercializacion llevadas a cabo en los medios digitales. Todas las técnicas del mundo
off-line son imitadas y traducidas a un nuevo mundo, el mundo online. En el ambito
digital aparecen nuevas caracteristicas como la inmediatez, la irrupcion de las redes
sociales y las herramientas que nos permiten hacer mediciones reales. (Digital, s. f.)
Investigacion de mercados: “La investigacion de mercados es la identificacion,
recopilacién, andlisis, difusién y uso sistematico y objetivo de la informacion con el
proposito de mejorar la toma de decisiones relacionadas con la identificacion y solucién
de problemas y oportunidades de marketing”. (Malhotra & Ortiz Salinas, 2008, p. 7)
Cliente misterioso: Un “mystery shopper” o también llamado comprador, cliente o
visitador misterioso, es un profesional especializado en actuar como un comprador
habitual de cualquier tipo de establecimiento, solicitando informacién o incluso
comprando un producto o servicio mientras realiza un analisis minucioso de los
aspectos a valorar.(AEC - Cliente misterioso, s. f.)

Plan de contenido: “Un plan de contenidos es el conjunto de informacion que se registra
y documenta para orientar las acciones de una estrategia de Marketing de Contenidos,
definiendo cudles serdn publicados, sus objetivos y respectivas fechas de
lanzamiento”(«Plan de contenidos», 2019).

CRM: “Es la sigla utilizada para Customer Relationship Management y se refiere al
conjunto de préacticas, estrategias de negocio y tecnologias enfocadas en la relacion con

el cliente”(¢ Qué es CRM y qué beneficios para las empresas?, s. f.).
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Diagrama de flujo: Se denomina la representacion grafica de todos los pasos de que
consta un proceso. Como tal, es la representacion esquematica de la sucesion de
operaciones que componen un sistema. En un diagrama de flujo, en este sentido, todas
las acciones se encuentran interrelacionadas para conducir a un resultado especifico.
(Significado de Diagrama de flujo, s. f.)

Marketing de boca en boca: Es una técnica publicitaria que consiste basicamente en
generar una discusion natural sobre un producto o una compaiiia. El objetivo principal
de esta estrategia es hacer que la gente hable sobre tu negocio o marca y destaque las
ventajas de lo que ofreces. (Goncalves, 2018)

Pregunta filtro: Se le conoce como preguntas de filtro al tipo de reactivos que como su
nombre lo indica, se utilizan para filtrar a los encuestados, es decir, para hacer una
pregunta o una serie de preguntas s6lo a personas que cumplen las condiciones del
filtro.(«¢Qué son las preguntas de filtro y cuando utilizarlas?», 2019)

Awareness: “Es lo que se conoce como el nivel de conciencia del consumidor de una
marca. Mide la capacidad de los clientes potenciales para reconocer una marca y
asociarla al producto o servicio en cuestion” (Qué es Awareness - Definicion,

significado y ejemplos, 2020)



ANexos

Anexo 1 SRC#1
1. ¢Consume usted vino?

O

2. ;Por que no consume vinos?

Q

3. ;Con que frecuencia consume Vinos?

193 respuestas

® Si
® No

Anexo 2 SRC#1

74 respuestas

@ No es de mi agrado
@ Precios altos
@& Nunca las he probado

Anexo 3 SRC#1

119 respuestas

® 1vezalasemana

@ 1 vez cada dos semanas
@ 1vezalmes

@ 2 veces al mes

@ 1vezalos 6 meses

@ 1vezalafio
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Anexo 4 SRC#1

Qué marca de vino consume
35.0% 31.9%

30.0%
24.4%
25.0%
0,
20.0% 15.1%
15.0%
0,
10.0% 76%  BA% oy s
5.0% I 2.59% 2%
0.0% L
o (4 > (2 > O o C}
0 IS X & < < (5 o
V ) o N @ Q X &
S A\ < R\ O BN \C 0"
N 2 L N N S Q
o « T F F N
&
Anexo 5 SRC#1
5. ;Conoce los productos que ofrece Trazos?
81 respuesias
® S
® No
Anexo 6 SRC#1
6. ;Como se dio cuenta de los productos que ofrece Trazos?
38 respuestas
@® Facebook
@ Instagram
@ Eventos
@® Recomendaciones de amigos o
familiares

@ He escuchado hablar de Vinos Trazos
@ Impulsadora

@ Comenze a trabajar donde venden

@ Supermercado

@® Los venden en tienda donde trabajo
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Anexo 7 SRC#1

6. ;Como se dio cuenta de los productos que ofrece Trazos?

57 respuestas

@ Facebook
® Instagram
@ Eventos

@ Recomendaciones de amigos o
familiares

@ He escuchado hablar de Vinos Trazos
@ Impulsadora

@ Trabajo en Licoreria

@ Los venden en supermercados

Anexo 8 SRC#1

7. ¢ Ha consumido los productos de Trazos?

43.9%

8. ;Con que frecuencia consume los productos que ofrece Trazos?

57 respuesias

® Si
@ No

Anexo 9 SRC#1

70 respuestas

@® 1 vez por semana

@ 1 vez cada dos semanas
@ 1vezalmes

® 2 veces al mes

@ 1vezalos 6 meses

@® 1vezalafo




Anexo 10 SRC#1

PREFERENCIA DE PRODUCTO

B Vino tinto joven
Vino Espumante
m Vino tinto organico

M Vino rosado dulce

X
™
<
o~
X
o
3 ®
S N o)
H 0
~

Anexo 11 SRC#1

M Vino rosado M Fruittis
H Vino blanco semidulce B Vino Verdejo
B Merlot Barrica M Vino tinto dulce

W Trazos espumosos

11.4%
11.4%
10.0%

7.1%

. Il
. 4.3%
I 1.4%

=2

4.3%

ORCENTAIJE

10. ;Segun su eleccion, gue es lo que mas le gusta sobre este producto? (Puede seleccionar

dos opciones)

70 respuestas

Aroma

Sabor del Vino/Jugo
Dulzura

Acidez

Frescura del Vino/Jugeo

43 (51.4 %)

16 (22.9 %)

90(12.9 %)

10{14.3 %)

10 20 30 40 50
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Anexo 12 SRC#1

11. ;Qué aspectos considera usted que Trazos deberia de mejorar? (Puede seleccionar dos
opciones)

70 respuestas

Mejor comunicacion (Promocio... 51 (72.9 %)

Mejor calidad de los productos 11 (15.7 %)
Mejor atencion al cliente 4 (5.7 %)
ariedad de productos 13 (18.6 %)
Mayores puntos de venta 10 (14.3 %)
Promaocion del productol—1 (1.4 %)

Minguna 1({1.4 %)

Anexo 13 SRC#1
12. ;Recomendaria los productos que ofrece Trazos a otras personas?

70 respuestias

® Si
® No




37

Anexo 14 SRC#1

13. Trazos es una marca la cual le ofrece una gran variedad de vinos v jugos, los cuales son
obtenidos de Espana. Sabiendo ya lo que ofrece Trazos, ; Por cual medio le gustaria darse
cuenta de Trazos?

24 respuestas

@& Facebook

@& Instagram

& Vallas Publicitarias
& Television

@ Radio

@ Corren Electronico

Anexo 15 SRC#1

14. ; Por que ne ha consumido los productos que ofrece Trazos?

25 respuestas

@ Mo sé donde encontrarlos

@ Mo me llama |a atencion el producto

@ Prefiere otros vinos

@ Frecios altos

@ Mo se me ha dado la aportunidad de
probarlos pero no ando mucho dinero
para comprarlo

@ Mo he tenido la oportunidad de
consumirlos.




Anexo 16 SRC#1

15. Genero

193 respuestas

Anexo 17 SRC#1

16. Edad

193 respuestas

@ Masculing
@® Femenino

@® 21-26 afos
® 27-32 afos
@ 3338 aitos
@ 32 afios en adelante
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Anexo 18 SRC#1

17. Ubicacion

193 respuestas

@ Ocotepeque

® San Marcos

® Cucuyagua

@ Santa Rosa de Copan
@ Lz entrada Copan

@ La Labor Ocotepeque
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SRC#2

Anexo 1 SRC#2

1. ;Consume usted vino?

48 4%

184 respuestas

Anexo 2 SRC#2

2. ;Por qué no consume vinos?

89 respuesias

Anexo 3 SRC#2

3. ;Con que frecuencia consume Vinos?

NN

95 respuestas

37.9%
28 4% ] w

® S
® No

@ No es de mi agrado

@ Precios altos

@ Nunca las he probado
@ No llama atencion

@ No me llama la atencion
@ No an acostumvrado

@ Porla religion

@® 1vezalasemana

@ 1vez cada dos semanas
© 1vezalmes

@ 2 veces almes

@ 1vezalos 6 meses

® 1vezalafo
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Anexo 4 SRC#2

3 QUE VINO PREFIERE
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Anexo 5 SRC#2

5. ;Conoce los productos que ofrece Trazos?

® s
53.4% ® No
46.6%

6. ;Como se dio cuenta de los productos que ofrece Trazos?

73 respuesias

Anexo 6 SRC#2

22 respuestas

@ Facebook
@ Instagram

@ Eventos
@ Recomendaciones de amigos o
familiares
22.7%

@ He escuchado hablar de Vinos Trazos
® Impulsadora




Anexo 7 SRC#2
6. ;Como se dio cuenta de los productos que ofrece Trazos?

34 respuestas

@ Facebook
@ Instagram
@& Eventos

@ Recomendaciones de amigos o
familiares

@ He escuchado hablar de Vinos Trazos
@ Degustaciones

@ Impulsadora

@ Degustacion

@ A visto en supermercados

Anexo 8 SRC#2

7. ; Ha consumido los productos de Trazos?

S

8. ;Con que frecuencia consume los productos que ofrece Trazos?

34 respuestas

@® Si
® No

Anexo 9 SRC#2

42 respuestas

@ 1 vez por semana
@ 1 vez cada dos semanas

40.5%
@& 1vezalmes
@ 2 veces al mes
@ 1vezalos 6 meses
T @ 1vezalano
40.5% 14.3%
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Anexo 10 SRC#2

PRODUCTO VINOS TRAZOS
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Anexo 11 SRC#2

10. ;Segun su eleccion, que es lo gue mas le gusta sobre este producto? (Puede seleccionar
dos opciones)
42 respuestas

Aroma

Sabor del Vino/Jugo

Dulzura

12 (28.6 %)

Acidez

Frescura del Vino/Jugo
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Anexo 12 SRC#2

11. ;Qué aspectos considera usted que Trazos deberia de mejorar? (Puede seleccionar dos lD
opciones)

42 respuestas

Mejor comunicacidn (Promocio. . 25 (59.5 %)

Mejor calidad de los productos

Mejor atencion al cliente
Variedad de productos
Mayores puntos de venta
Propaganda de ventas

Esta satisfecha

Anexo 13 SRC#2

12. ;Recomendaria los productos que ofrece Trazos a otras personas?

47 respuestias

®sSi
® No

Anexo 14 SRC#2

13. Trazos es una marca la cual le ofrece una gran variedad de vinos y jugos, los cuales son
obtenidos de Espana. Sabiendo ya lo que ofrece Trazos, ; Por cual medio le gustaria darse
cuenta de Trazos?

39 respuestas

@ Facebook

@ Instagram

@ Vallas Publicitarias
@ Television

@ Radio

@ Correo Electronico




Anexo 15 SRC#2

14. ; Por qué no ha consumido los productos que ofrece Trazos?

14 respuesias

@ No sé donde encontrarlos
@& No me llama la atencion el producto
& Prefiere otros vinos

@ Precios altos
@ No e tenido Ia oportunidad

@ No sé a dado la oportunidad

Anexo 16 SRC#2

15. Genero

184 respuestas

@ Masculino
@ Femenino
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Anexo 17 SRC#2

16. Edad

184 respuestas

Anexo 18 SRC#2

17. Ubicacion

184 respuestas

@ 21-26 afos
@ 27-32 afios
@ 32-38 afos
@ 39 anos en adelante

@ Copan Ruinas

@ Santa Rita

& Gracias

@ San Juan intibuca
@ Lz esperanza

® Marcala

@ Santarosa
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Catélogo Digital e impreso
Anexo 1 Catélogo Digital Anexo 2 Catélogo digital

m Vinos dulces

S v semidulce T —

Vino Rosado Dulce

Con wun color brillants,
marcado <on  un  aroma
sfrutado, se destaca por la
sorprendents combinacion de
acddez y dulzura.

Fruittis Uva Roja
Con un ssbor exorbitante,
fresco y espumoso. Un
completo paladar para las
bocas hondurefias.

Vino Tinto Dulce
Vino dulce nstursl mosto de
uva, de suave paladar, tiene un
aspecto ligero y delicado. idesl
para acompanar carnes rojes,
QUESOs y postres.

Fruittis Uva Rosada
Son una complets sensacion
fresco, espumoso. |desl pars
acompsfiar postres dulces y
Dara 0CasioNes mportantes.

*Todas s presemaciones son de 750 mi *Todz s presentacones son de 750 mi

Anexo 3 Catalogo digital Anexo 4 Catalogo digital

\
-

l\/.'"n://‘ arn Acelt es Chiles ‘
' . - E Everlm;‘.] ‘

Chile El Coyol

Aceite de oliva 135 ML

125 ML

Acelte de olilva virgen extra

Chile El Coyol
141 ML
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Anexo 5 Catéalogo Digital

Miel

nverlan

Miel Apibelia

240 ML

Miel Apibella
480 ML

HS-2en1
Suave y manejable

Anexo 6 Catélogo Digital

Head & Shoulders

.....

Prevencion caida

Anexo 8 Catélogo Digital

Shampoo bomba
Argan

Hidratacion ligera
Agua de coco
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Anexo 9 Catéalogo Digital

Savilé Shampoo
wverland

Chile2en1
Crecimiento saludable

Aceite de argan
Brillo y suavidad

Anexo 11 Catalogo Digital

Rexona

|nveljlana

Desodorante
V8

Desodorante
Marine Stay Fresh
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Anexo 10 Catalogo Digital
Savilé Crema para
peinar Evnrlmml

Keratina

i
-

g

IT

Rizos hidratados
Almendras y Vitamina E

“
c

Anexo 12 Catalogo Digital

Qyer



Anexo 13 Catalogo Digital

(G

Suavidad radiante
Yoghurt y frutas

Fusion nutritiva
aceite de almendra y omega 3

Anexo 15 Catélogo Digital

CornFlakes
everlqncl_

CornFlakes
500 gramos

FLAKES CornFlakes

L OHIGINAL
-

R S
g /m
- e b

150 gramos

Anexo 14 Catélogo Digital

Buenas noches- 8 toallas extra
largas- tecnologia AbsorbPlus

Intima clip- 10 toallas regular

Anexo 16 Catélogo Digital

Accion total
Insecticida

Kit Fregona
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Anexo 17 Catalogo Impreso

mverlana

Vino Blanco Semidulce

Nivel de aloabol: 10.5%
Uva: Airén

Ideal para manscos,
pastas, quesos v frutos
20008

HE LA MAMDG
R Na

e Tidfe Ducke

TEMPRANTLLD

&

Vmo tmto dulce Vino Rosado Dukce
Nivel de akcohol: 107 Nivel de alcohol: 10.5%

Uva: Tempranallo Uva: Gamacha tinta y
Auren
Ideal para carnes rojas,
quesos y postres. Ideal para postres dulces.

(@

PEANCD=ZE® < OEAFNSD
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Base de datos de proveedores

Anexo 1 Base de datos

fos

Meeo
{hie
{oonbla
Espata
Meeo
[

Meeco
Meeo
Meeo
Meoo
Coute nes
| hordturas
| Hotduras
Turgpuin
Turguin
furgin
Turguin
Turgin
Tuigin
Mewexc
Meexc
Mucxs
Mucxc
Muexz

meveo

neeco

Nicaregua

My Hoouacs
IB095 CONSEVES y Mesmeidgas  Dulce d¢ COC0 Con @iTky. MENMEI0s 08 Itale, MEMeidd) 0 DEORYS, Mecnead de Fifl (0N MINTaNG, ey Frutss TORICHes (00 B56e0as
Mermeiagos Nanen NEmedoa d¢ NemiLesd
Mermeigos OgaNKRSs Foume Fress, MU0 Bndii 102 INBCITES, MAargD, Pl Fruros 0j0s Mo, U, Pes v 3IBNS005|. MDA, Mirs, OA1S, 0ills 5o a2uca 2is0ise. we
Cuna Conserves NEme300s 0 s 3Nesanies
MOUCIDS o2 NeCuare! Nemea0as Ogmicas 9¢ DA, Mermeiddosd Gganyas 0 hutas

Licas yoey Mermeianas 08 Iuas naoumes
Deraalie Mermeasal
Dues de Boobenes, (HOCOINEL, UMES. CTatBtes. (ICHeS, CRIBWEICS SaIRTRS, i 000s ere o0
L8 cocuiarse Culte de 1000 c00 Saboricantes 3MINLAIEs duie Of leme (b SSBOnIAmES BAINGEIES SLU00S, duie B (NILE 00N SBRCeeS SEmuRies &¢ hins
La graie FUTIES B grerating, L0 e yrodOl, Corimeins Con virieded de figural y Sabores, Confitados, ChO0OIB0RS, Jirtvas £ ADICEL, ENIRE
Masexos mode=ot Cuies, copay
lotise Cuioes
Drshiuaiiers patase (hocorale, disces, salsas O¢ 49, 1873 de Chile, 33134 inglesa
s candy (hoesraie y Suloes
hccstaies
e niuiss Chocotates, Hgutaes molestal ULENOS chica|ent COME SNIMAieL (eess
Anl Biscoita tzod MO Duites, thocsietes, pallesas, waters con thxoiste
Ergut e frutes y baas, go10sms e thacslate ¢ Se tacac y confrivre de insas
bk seteriane galiatas pare hatadcs, poiostnas de thactiate § tazes, cumhieries
Cusriadal Desarg den , detery: *igiwce persaral
odactos netaraies Wescall Sededo Se (e selud, Seandorants pace plEs aryuagus Sucsl 3in elcatal § 100N netures higiane panoned s Mmasctos "% cetorarte de cabelio, ¢

fronson dimrsos metcs : ®, lirepieze genare | morere! de siores, higlenes S cocine
uikits CINTTE (TR MTINOS : SUITIN S JIRAA, PATILRS, ScERe, tima milsciores, gormes, aici edad
Blipeck pecasc de sachet e wou, desoamraniea Pacs manos, [sbtnes Sezinfecsarss, | Enado y emssaaco de sectets, Se Dera Iguds, de shenpos

Shampoo articads, colagens, amcaids, com mial, harsting, biodegracatie

) e arc mpengues baaius srjusgues biceias de ments § perbebuens, srpusgues Sucales hotelerca, pere nikcs
Jabza de Bara, jabon de Sees feubic Jebon te i, Se romere, Se toco | L jaboned S sl Se I00Ern, Se 1ocd T 3¢ 40 300 dE barre, MESHE JUE PreguTleres © e Tas aSelantE, Y8 JUE 6N I8 Cegne chelt
Shermpoo 2 en 1 ardcaede, con mowl, e alog vers, B¢ lasande, Se rriel S roaes, Shargos oh TEme P & Labelio, (olageno terartss fatareles, Extractol vegeisies

n mermsci, e Sewe, e ool

OEsotunanies, e300 anies MlIAn prarmed, e w2l on desisfetasies Divs Monos, ba%oS, 580 108, |IVeO0 te s
SR00 3 e 1 ANUCISES, AN MBS DIOICEAdIDIe, CORGEND, SdyHIIos NEONes. SalyCid sefetales (O e, &0 Sahet 3¢ BILe veil S¢ LADes de el fe roses

|amocaturs quie

Loretins 02 00 100 Tioe O OO, VOOUR, W iRy, 18000, (iNnehe), (2ees SABES ¥ §MOSINA5 Mg ent DErsonal, BIeas v Marmen(as, S3535 305210 § (INsane

Anexo 2 Base de datos

Contacto Telefono Fax

Esperando contacto, formularic ya enviade (529933519305 52 92 3351 8305
Esperando contacto, formulario ya enviado 56 0 5696 7071 -

Esperando contacto, formulario ya enviado

Esperando contacto, formulario ya enviado
Ezperando contacto, formulario ya enviado
Esperando contacto, formulario ya enviado
Esperando contacto, formulario ya enviado
Esperando contacto, formulario ya enviado
Esperando contacto, formularic ya enviado
Esperando contacto, formulario ya enviado
Esperando contacto, formulario ya enviado

Esperando contacto, formularic ya enviado
Esperando contacto, formularic ya enviado
Esperando contacto, formularic ya enviado

Esperando contacto, formularic ya enviado
E=perando contacto, formularic ya enviado

Esperando contacto, formulario ya enviado 57 311 617 8979 -

Esperando contacto, formulario ya enviado 34 9 2587 7060 34 § 2587 7060
Esperando contacto, formularic ya enviade |52 33 3647 4629 |52 33 3647 4629
Esperando contacto, formulario ya enviade 51 1945155459 51 19 4515 545%

52 3 5435 4542 085 52 35 4542 B340

90 54 95 D0 B1 33
90 21 24 B6 22 07
9035 82241230
905063354477
90 53 31 20 60 95
52 552123 7307

52 33 3632 5251

52 (442) 427 B504
52 {442) 427 8500

52 (55) 8626 1942

1B0O 3636

Ezperando contacto, formulario ya enviado 52 33 36840851 -

Esperando contacto, formulario ya enviade 52 33 36951269 -

Esperando contacto, formulario ya enviadoe 52 55 26214560 -

Esperando contacto, formulario ya enviado 506 50 6293 4010 506 5 0650 6293 4017
Ezperando contacto, formulario ya enviado 504 3254 5686 -

Esperando contacto, formulario ya enviado 504 2234 0260 -

Esperando contacto, formulario ya enviado 90 332 3553232 90332 355 24 65

52 55 2123 7307
52 33 3632 5251

Esperando contacto, formulario ya enviado 52 B1 8373 0440 52 B1 8373 0440
Esperando contacto, formulario ya enviado 52 55 5397 B662

525552657665 52 55 5365 7667
Esperando contacto, formulario ya enviadoe 52 55 5264 0756

52 55 5525 7646

52 55 5584 6858



Anexo 1 Anélisis de mercado Vinos

Analisis de mercado de vinos y sangrias con poco alcohol

53

La colonia 105
Producto Precio de venta Presencia Cantidad [ % de alcohol | Variaciones
Sandara Limon (vino)| L 279.95 | Para poder agarrarlo sin problemas | 750ml 5.5% 7.50%
Sangria Boones L 122.95 750 ml 7%
Sangria Sunset L 125.95 750 ml 5%
La colonia Alamos
Producto Precio de venta Presencia Cantidad [ % de alcohol | Variaciones
New Age L 245,95 un poquito elevado 750ml 8.5%
La colonia Salidaalalima
Producto Precio de venta Presencia Cantidad [ % de alcohol | Variaciones
Fresita L 326.55 A la vista 750ml 5.5%
Anexo 2 Analisis de mercado Vinos
El colonial Fuente luminosa
Producto Precio de venta Presencia Cantidad |% de alcohol
Sangria Don Simon L 194.99 Abajo 1.5L 7%
Sangria Boones L 115.00 Abajo 750 ml 7%
El Colonial Castarios
Producto Precio de venta Presencia Cantidad |% de alcohol
Freixent Mia Clasico y blanco | L 257.95 | Para poder agarrarlo sin problemas 750ml 8.5%
Anexo 3 Analisis de mercado Vinos
Pricesmart
Producto Preciode venta| Cantidad [% de alcohol Presencia
Sangria Lolailo L 119.95 750ml 5% A la vista de los ojos
Don simon L 169.95 1.5L 7% Ala vista de los ojos
Riunite peach L 219.95 1.5L 7.5% Abajo
Riunite Raspberry | L 215.95 1.5L 7.5% Abajo
Riunite Lambrusco| L 219.95 1.5L 8% Abajo
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Anexo 4 Analisis de mercado Vinos

Los andes

Producto Precio de venta [Presencia cantidad [Mivel de alcohol
SangriaSunset| L 140.00 |Para poder agarrarlo sin problemas 750 ml 5%

Analisis de mercado jugos

Anexo 1 Analisis de mercado

jugos

Marca Precio Presentacion Contenide de Azucar
Adrenaline | L 30.45 |296ml 28g
Monster L 38.70 [473ml 27z
AMP L 17.00 [355ml 28g
Fury L 20.00 [500ml 28g
B52 L 15.21 [250ml 113G
Raptor L 35.00 |600ml 28g
Redbull L 57.00 |250ml 278

Anexo 2 Anélisis de mercado

jugos

Marca Precio Presentacion Contenido de Azucar
Raspberry L 54.00 200z 40g
Hatsu Te Blanco L 48.00 |400ml 0
Hatsu Te Rosa L 48.00 |400ml 0
Hatsu Blueberry | L 483.00 |400ml 0
Hatsu Florde loto | L 48.00 |400ml 0
Hatsude mango | L 483.00 |400ml 0
Te Lipton L 17.00 |500ml 24g
Arizona L 44.50 |680ml 49.6

Anexo 3 Analisis de mercado

jugos

Presentacion

Contenido de Azucar

Dr Pepper L 15.99 |355ml 39g
Coca Cola vainilla L 21.99 |355ml 42g
Coca Cola cherry L 15.99 |355ml 42g
Crush Sabor Naranja(lata) | L 18.90 |355ml 43g
Crush sabor naranja(vidrio) | L 33.90 |355ml 43g
Crush sabor fresa(lata) L 18.90 |355ml 43g
Crush sabor fresa(vidrio) L 33.90 |355ml 43g
Crush sabor uva(lata) L 18.90 |355ml 43g
Crush sabor uva(vidrio) L 33.90 |355ml 43g




Anexo 4 Andlisis de mercado jugos

Marca Sabor Carbohidratos Precio Cantidad
Blue Riva Coctel 38 gramos L 32.99 290 ML
Blue Riva |eche decocq 18 gramos L 38.99 290 ML
Blue Riva Sandia 27-38 gramos | L 32.99 290 ML
Blue Riva Fresa 27-38 gramos | L 32.99 290 ML
Anexo 5 Andlisis de mercado jugos
Marca Sabor Cantidad | Carbohidratos Precio
AloeVera | Granada 500 ML 46 gramos -
Aloe Vera Pifia 500 ML 25 gramos -
Aloe Vera Original 500 ML 40 gramos -
Aloe Vera Fresa 500 ML 23 gramaos L 32.90
Saviloe Original 320 ML 17 grams L 43.05
Anexo 6 Analisis de mercado jugos
Marca Sabor Precio Cantidad | Carbohidratos
Kefir Granada L 46.95 236 ML 20 gramos
Kefir Banana con Fresa| L 46.95 236 ML 20 gramas
Kefir NMango L 46.95 236 ML 20 gramos
Anexo 7 Andlisis de mercado jugos
Marca Sabor Precio Cantidad | Carbohidrato
Delvalle| Pifiaconmandarina | L 11.50 330 ML 30 gramos
Del valle Mango L 11.50 330 ML 25 gramos
Del valle manzana L 11.50 330 ML 27 gramos
Delvalle Guayaba L 11.50 330 ML 24 gramos
Enjoy pifia L 9.90 | 11.2 onzas 202
Enjoy pera L 9.90 | 11.2 onzas 20g
Enjoy manzana L 9.90 | 11.2 onzas 20g
Arizona Sandia L 34.99 680ml 70.7g
Arizona ponche de fruta L 34.99 630mil 31g
Anexo 8 Andlisis de mercado jugos
Marca Precio Sabores Carbohidratos Cantidad
Yes L 20.00 |Manzana 2og 200ML
Yoplait L 22,00 |uva 3lg 200MIL
Gaymonts | L 18.95 |pifa 22g 200ML
Dos pinos | L 18.95 |melocoton |25g 200MIL
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Analisis de mercado aceitunas

Anexo 1 Analisis de mercado aceitunas

Manzanilla
Ensalada
Manzana pimienta
Aceituna negra s/sem
Aceituna rellena
Aceituna negra s/hueso
Aceituna simples
Aceitunas negras
Aceituna Anchoa
Aceitunas Gigantes
Aceituna rellena
Aceitunas negras des
Aceituna verdes pimiento asado
Aceituna relimon
Aceituna 5in hueso
Aceituna de ajo
aceituna rellenc anchoa
Aceituna re Chili

Aceituna Rellena queso azul

Supermercado

El colonial
El colonial
El colonial
El colonial
El colonial
El colonial
El colonial
El colonial
El colonial
El colonial
El colonial
El colonial
El colonial
El colonial
El colonial
El colonial
El colonial
El colonial
El colonial

Anexo 2 Analisis de mercado aceitunas

Aceituna Gordal deshuesada

Aceituna verde deshuesada

Aceituna verde con hueso

Aceituna rellena con pimienta

Aceituna deshuesada negra

Aceituna deshuesada

Aceituna en aceite de oliva

Aceituna calamata Colossal

Aceituna negras deshuesada

Aceituna simple

Aceituna rellena Doy pack

Aceituna pequefias

Aceituna medianas

Aceituna Extra larga deshuesada
Aceituna manzanilla relleno de pimiento
Aceituna negra madura rebanada
Aceituna Kalamata jumbo

aceituna negra madura rebanada
Aceituna Kalamata

Aceituna rellena de pimienta Manzanilla

La Caolonia
La Colonia
La Colonia
La Caolonia
La Colonia
La Colonia
La Caolonia
La Colonia
La Colonia
La Calonia
La Colonia
La Colonia
La Calonia
La Colonia
La Colonia
La Calonia
La Colonia
La Colonia
La Calonia
La Colonia

Marca
Goya
Gova
Gova
Gova

Serpis

Serpis

Sasson
Sasson
Excelencia
Excelencia
Excelencia
Excelencia
Excelencia
Torreon
Torreon
Torreon
Torreon
Torreon
Torreon

Presentacion
.75 onzas
198 gramaos
114 gramaos
170 gramos
S0 gramos
75 gramos
200 gramos
350 gramos
350 gramaos
800 gramaos
340 gramaos
350 gramaos
300 gramos
300 gramos
300 gramos
300 gramos
300 gramos
300 gramos
300 gramos

Excelencia
Excelencia
Excelencia
Excelencia
Excelencia
Delallo
Delallo
Delallo
Sasson
Sasson
Sasson
Lindsay
Lindsay
Lindsay
Lindsay
Lindsay
Roland
Roland
Roland
Goya

820 ML
190 gramos
190 gramos
190 gramos
350 gramos

7 onzas

12 onzas

8 onzas
350 gramos
200 gramos
200 gramos

6 onzas

6 onzas

6 onzas

7 onzas
2.25 onzas

4.4 libras

6.34 onzas
6.7 onzas
467 gramos

precic
52.99
5499
28999
71.89
3099
3099
28999
5895
58.99
154599
79.99
50.99
5199
5199
53.99
5199
4999
5199
5199

154.99
24.9
24.9
26.9
54.9

190.9
212.9
191.9
59.9
23.9
38.9
74.9
77.9
80.9
120.9
65.9
229.9
51.9
98.9
77.9
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Aceituna manzanilla relleno con pimiento
Aceituna Manzanilla-pimienta

Aceituna de manzanilla

Aceituna Manzanilla rellenas de pimienta
Aceituna manzanilla enteras

Aceituna maduras picadas negras

Aceituna rellenas

Aceituna rellena manzanillo

Aceituna rellena pimienta-manzanilla doy pack
Aceitunas manzanilla sin hueso

Aceituna rellena de anchoa

Aceituna negra sin hueso doy pack
Aceituna verde relleno con paste pimiento

Anexo 3 Analisis de mercado aceitunas

La Colonia
La Colonia
La Colonia
La Colonia
La Colonia
La Colonia
La Colonia
La Colonia
La Colonia
La Colonia
La Colonia
La Colonia
La Colonia

Goya

Goya

Goya

Goya

Goya
Essential everyday
Essential everyday
Essential everyday

Serpis

Serpis

serpis

Serpis

Carbonell

250 gramos
1.75 onzas
3.75 onzas
159 gramaos
467 gramos
6 onzas
7 onzas
10 onzas
175 gramos
175 gramos
170 gramos
170 gramaos
350 gramos

51.9
32.9
47.9
38.9
60.9
57.9
58.9
62.9
339
29.9
33.9
33.9
81.9

S7

Aceituna sin hueso
aceituna rellena con gueso
Aceituna relleno jamon
Aceituna relleno de anchoa
Aceitunas verdes gordal
Aceitunas verdes deshuesadas
aceitunas rellenas de pasta de anchoa
Aceitunas negras en rodajas
Aceitunas manzanilla rellenas pimiento asado
Aceitunas Manzanilla troceados y pimiento natural
anchoas picadas
aceitunas rellenas de pimiento
Aceitunas deshuesadas
Aceitunas espafiolas gordales rellenas de pimiento
Aceitunas espafiolas gordales rellenas de pimiento
Aceituna negra entera

Comisariato los andes
Comisariato los andes
Comisariato los andes
Comisariato los andes
Comisariato los andes
Comisariato los andes
Comisariato los andes
Comisariato los andes
Comisariato los andes
Comisariato los andes
Comisariato los andes
Comisariato los andes
Comisariato los andes
Comisariato los andes
Comisariato los andes
Comisariato los andes

Serpis
Serpis
Serpis
Serpis
Excelencia
Excelencia
Excelencia
Excelencia
Excelencia
Goya
Goya
Goya
Goya
Goya
Goya
Carbonell

175 gramos
235 gramaos
235 gramos
170 gramos
190 gramaos
400 gramaos

358 gramos
148.8 gramos
159 gramos
358 gramos
215 gramos
358 gramos
200 gramos

29.9
57.9
37.9
33.9
79.85
158.85
58.85
246.85
51.85
57.5
72.5
33.9
58.5
59.9
26.5
39.5



Encuesta EI Comalito

Anexo 1 Encuesta EI Comalito
1. ;Conoce algun producto que ofrece "El Comalito”
Si

Mo

Anexo 2 Encuesta El Comalito

2. ;Como se dio cuenta de los productos de El Comalito? *

Facebook

Pase por el local

Recomendacion de amigos o familiares
Lo encontré en un un punto de venta

Otra

Anexo 3 Encuesta El Comalito

3. ;Ha consumido algun producto que ofrece El Comalito? *
Si

Mo
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Anexo 4 Encuesta El Comalito

4. ;Qué producto ha consumido usted de los que ofrece El Comalito? *

Machos

Chips de malanga
Pollo desmenuzado
Frijoles licuados
Tacos Flauta
Tajaditas de yuca
Chorizo casero

Tortillas del maiz

Anexo 5 Encuesta EI Comalito
5. ;Con que frecuencia consume los productos de El Comalito? ™
Diario
1vez alasemana
1 vez cada dos semanas
2 veces cada dos semanas
1 vez al mes

1 vez cada 6 meses
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Anexo 6 Encuesta El Comalito

6. Evalue los siguientes productos segun su grado de satisfaccion (Donde la menor puntuacion
s muy insatisfecho y la mayor puntuacién muy satisfecho) *Nota: En dado caso no ha
consumido algun producto, colocar N/A

Muy insatisf.. Insatisfecho  Indiferente Satisfecho  Muy satisfec... N/A

MNachos

Tajaditas de ...

Frijoles Licu...

Tacos flauta

Chips de mal...

Chorizo case...

Pollo desme...

Tortillas de ...

Anexo 7 Encuesta El Comalito

7. ;Considera que la relacion Precio-Calidad es la adecuada? *
Si

Mo



Anexo 8 Encuesta El Comalito

8. Evalue los siguientes aspectos segun su grado de satisfaccion acerca de la marca El Comalito

Excelente Muy bueno Neutro Malo
Precios
Atencion del pe...
Calidad de los ...
Variedad de los...

Empaquetado d...

Anexo 9 Encuesta El Comalito

9. ;Recomendaria los productos que ofrece El Comalito a otras personas? ©

Si

Mo

Muy Malo
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Anexo 10 Encuesta El Comalito

10. El Comalito es una marca en donde se busca ofrecer lo que son varios productos, tales
como: tacos flauta, chips de malanga, pollo, frijoles licuados, nachos entre otros. Ahora ya
sabiendo lo que ofrece El Comalito. ; Por cuales medios le gustaria darse cuenta de los

productos que ofrece El Comalito?

Facebook
Instagram
Television

Vallas publicitarias
Radio

Correo electronico

Anexo 11 Encuesta El Comalito

11. ; Por que no ha consumido los productos que ofrece El Comalito? =

Prefiere otros productos
No he escuchado de la marca El Comalito
No sé donde encontrarlos

Otra..

Anexo 12 Encuesta El Comalito

12. Genero ©

Masculino

Femenino
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Anexo 13 Encuesta El Comalito
13. Edad *

18-23 afios

24-30 afios

31-37 anos

38 anos en adelante

Anexo 14 Encuesta El Comalito

14. Ubicacion

La esperanza

Marcala

Gracias

San Juan Intibuca

Santa Rosa de Copan

Cucuyagua

La labor Ocotepeque

San Marcos

Ocotepeque

Copan Ruinas

Santa Rita
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Encuesta La Almazara de Mer
Anexo 1 Encuesta La Almazara de Mer
1. ;En su casa, usted cocina con aceite?
Si

No

Anexo 2 Encuesta La Almazara de Mer
2. ;Que tipos de aceite usa en su cocina?

Aceite de oliva
Aceite de Canola
Aceite vegetal
Aceite de Girasol
Aceite de Coco

Anexo 3 Encuesta El Comalito

3. ;Ha utilizado aceite de oliva en su cocina?
Si

Mo
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Anexo 4 Encuesta La Almazara de Mer

4. ; Por qué no ha usado aceite de oliva en su cocina?

Preferencia por otros aceites

Malas referencias acerca del uso del aceite de oliva
Precios altos

Tuve malas experiencias

Lealtad a cierto aceite

Otra...
Anexo 5 Encuesta La Almazara de Mer

5. ;Cada cuanto compra aceite de oliva?

Dos dias a la semana
1vez ala semana

1 vez cada dos semanas

2 veces cada dos semanas
1 vez al mes

Anexo 6 Encuesta La Almazara de Mer

6. Evalue las siguientes caracteristicas segun su grado de importancia. Siendo 1 es el mas importante
y b siendo el menos importante.

Precios Tamafios Calidad Ubicacidn Promociones
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Anexo 7 Encuesta La Almazara de Mer

7. ;Donde compra usted su aceite de oliva?

Supermercado

Bodega

Abarroteria

Minisuper

Tienda de conveniencia

Me lo brinda un proveedor

Anexo 8 Encuesta La Almazara de Mer

8. ;Ha consumido aceite de oliva virgen extra proveniente de Espana?

Si

No

Anexo 9 Encuesta La Almazara de Mer

9. ;Que tan probable es que compre un aceite de oliva proveniente de Espana, llamado La Almazara
de Mer?

Sequro que si
Probablemente si
Probablemente no

Seguro que no



67

Anexo 10 Encuesta La Almazara de Mer

10. Evalue las siguientes presentaciones de producto de aceite de oliva virgen extra

70-110Le.. 111-150L.. 151-200L.. 201-250L.. 251-300L.. 301-350L.. 351 lempir..

Aceite 125..

Aceite 250..

Aceite 500...

Aceite 750..

Aceite 1 Li...

Masde2 L.

Anexo 11 Encuesta La Almazara de Mer

1. Genero

Masculino

Femenino

Anexo 12 Encuesta La Almazara de Mer

12. Edad

23-28 anos

29-35 anos

36-41 afos

42 anos en adelante



