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RESUMEN EJECUTIVO

En el informe de practica profesional se describe la experiencia laboral durante el periodo de

practica en la empresa Embotelladora de Sula. Como objetivo general se establece poner en

practica los aprendizajes universitarios de marketing y negocios internacionales durante el

periodo de practica profesional. Los objetivos especificos se enfocan en el aprendizaje de

marketing, promocion, y negocios de Embotelladora de Sula.

Embotelladora de Sula fue fundada por varios inversionistas en 1956 liderado por Ingeniero

Jorge Larach. Hasta el dia de hoy, varias marcas de refrescos han sido creadas y distribuidas por

la empresa. Varias de las marcas reconocidas son Pepsi, Gatorade, Aguazul, Agua Zen, Quanty,

Link, etc. La Embotelladora de Sula cuenta con varios departamentos y direcciones que permiten

su funcionamiento de forma efectiva tomando su visién y misidon en cuenta.

Dentro del periodo de practica destacaron tres macro actividades, la supervision de la marca

en espacios comerciales y deportivos, el tour de las instalaciones de EMSULA, y la gestion de

eventos. En la supervision de las marcas se visitd 15 locales en diferentes ciudades para verificar

que se siguieran los estdndares de la marca. Ademas, durante estas visitas se hicieron estrategias

de promocion para la venta de Pepsi en las pulperias y pequefios mercados. Otra de las

actividades en donde se participd, fue en la planeacion de la construccion de un muro para un

campo de futbol de Copan Ruinas con la marca de EMSULA. Dentro de las actividades que se
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pueden mencionar sobre la supervision de la marca y producto de EMSULA, se hizo un cambio

de precios al producto de Enjoy en donde se ayudd en la preparacion de los nuevos afiches que

reflejaban el nuevo precio.

Se logré participar y asistir en un tour de las instalaciones de EMSULA para alumnos de

tercer grado de la escuela Internacional Sanpedrana adicionalmente. Este tour ayudo a crear una

relacién con los alumnos de forma mas personas proveyendo una experiencia y ayudo en el

entendimiento de primera mano de los procesos de fabricacion y distribucion de los productos de

la empresa. Adicionalmente se asistio6 en la elaboracion de etiquetas de producto Pepsi

personalizados para estos alumnos.

Para hacer promocion del producto de Agua ZEN, los practicantes debian buscar una

localidad que tuviera circulacion del mercado meta del producto, por lo tanto, se hizo

investigacion de las mejores localidades. Durante el periodo de practica también se gestion6 un

evento de patrocinio para un evento deportivo, por lo tanto, el producto patrocinador era

Gatorade. Se logro asistir en otro evento para el producto Pepsi Black donde se plane6 una zona

de activacion en Plaza Pedregal de San Pedro Sula que contaba con un Photobooth.

Dentro de la observaciones dentro del periodo de practica profesional se logro identificar dos

propuestas de mejora. La primera va enfocada en la marca Quanty y como esta puede tener una

mayor y mejor presencia en los medios digitales y como puede hacer patrocinio, los cuales ahora
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son de gran importancia para el mercadeo de productos. La segunda propuesta se basa en la

promocion de la bebida Mountain Dew mediante puntos de venta llamativos en varios puntos

estratégicos del pais.

Al finalizar la practica profesional se logré cumplir con los objetivos de aprendizaje, se logrd
entender la estrategia de EMSULA con sus diferentes productos. Adicionalmente, se aprendid
sobre las diferentes promociones que EMSULA maneja con los diferentes productos dentro de su
cartera. Finalmente, tomando en cuenta que Quanty no tiene tanta visibilidad como la demas
marcas de EMSULA, se proponen estrategias de marketing de lineas tradicionales; enfocandose

primordialmente en activaciones en las diferentes localidades en las que Pepsi distribuye.
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INTRODUCCION

La realizacion de la practica profesional es una experiencia fundamental para iniciar una
carrera profesional al momento de finalizar los estudios de la carrera. Esta ayuda a que el
estudiante logre incorporarse al mercado laborar con la oportunidad de seguir aprendiendo y
experimentando los campos de estudio de su interés. El informe de practica es una sintesis de la
experiencia y las habilidades ejercitadas durante el periodo de practica profesional que el
estudiante hace. En esta ocasion este informe se enfoca en la experiencia como practicante en la

Embotelladora de Sula entre el 20 de abril y 30 de junio.

El Capitulo I de este informe se enfoca en conocer los detalles de la empresa donde se
hace la practica. En este se establece los objetivos del informe y lo que posteriormente guia las
conclusiones del mismo. Asi mismo se logrard conocer mas sobre los datos generales de la
empresa, como su historia, su mision, su vision, sus valores y como esta estd organizada
internamente para que todas sus operaciones funcionen de forma organizada. En el Capitulo II se
describen las actividades realizadas durante el periodo de practica profesional previamente

estipulado.
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Capitulo IIT del informe de practica profesional se numeran las propuestas de mejora

implementadas durante el periodo de préctica profesional en EMSULA. Durante ese periodo el

practicante tuvo la oportunidad de identificar procesos que pueden ser mejorados. Ademas, se

hace propuesta de como la empresa puede mejorar con sustento tedrico de los resultados

esperados. Para ambas descripciones de propuestas se describirdn los antecedentes de cada

actividad y de como la implementacion de la propuesta puede tener impacto beneficioso para la

empresa.

Finalmente, el Capitulo IV se exponen la conclusiones de la practica profesional, en

donde se detalla cudles fueron los resultados obtenidos, como se alcanzaron los objetivos

establecidos, y un sintesis general de la experiencia laboral en EMSULA. Este informe también

enumera recomendaciones para la empresa para mejorar la experiencia de los practicantes, para

la institucion universitaria y sobre como puede preparar de mejor manera a los jévenes que estan

finalizando sus estudios, y para los estudiantes sobre como prepararse para el mercado laboral.



CAPITULO 1

1.1. OBJETIVOS DE LA PRACTICA PROFESIONAL

Identificar las causas a posibles problemas que se pueden presentar en el area de practica
asignada y hacer uso de herramientas, conocimientos, habilidades adquiridas durante la

formacion académica para la creacion de propuestas de mejoras y soluciones a la empresa.

1.1.1. Objetivo General

* Poner en practica todos los aprendizajes de marketing y negocios durante

la practica laboral en la Embotelladora de Sula.

1.1.2. Objetivos especificos

* Ampliar los conocimientos sobre marketing y negocios por medio de las
actividades realizadas en la Embotelladora de Sula.

* Identificar oportunidades de mejora en el area de marketing durante el
periodo de practica profesional.

* Ampliar conocimientos en la implementacion de promociones para

productos de bebida.



1.2. DATOS GENERALES DE LA EMPRESA

En esta seccion se detallara los datos generales de la Embotelladora de Sula, de ahora

en adelante EMSULA.

1.2.1. Resena historica

De acuerdo al Manual de Inducciéon de EMSULA, la empresa fue creada

el 6 de diciembre de 1956 la cual fue fundada por un grupo de inversionistas

liderado por el Ingeniero Jorge Larach. El primer producto que salio al

mercado fue Pepsi el 26 de enero y posteriormente los refrescos llamados

Jarritos de diferentes sabores en 1959 (Grupo Corporacion Industrial del Norte

S.A. - CORINSA, n.d.).

Un afio después de la creacion de EMSULA, se cred una nueva sociedad

llamada “Cerveceria Carta Blanca de Sula, S.A.”, sin embargo, por diferentes

circunstancias se clausuro esa operacion y se retomd nuevamente la razon

social de “Embotelladora de Sula, S.A.” que se enfocaria solamente en la

produccion y venta de refrescos, hielo y agua purificada.

La siguiente marca comercializada por EMSULA es Aguazul en 1986, el

cual inicio con el nombre de “Agua Purificada Sula” en 1972. Posteriormente,



en 1987, se constituye como una empresa independiente “Aguazul, S.A.” y se

incorpora al grupo de empresas afiliadas a la Corporacion Industrial del Norte

(CORINSA), empresa fundadora de EMSULA. Aguazul se consolida a partir

de julio de 1992 estableciendo sus plantas de produccion y su propia

estructura administrativa

Posteriormente, en 1993 se introduce un envase que es no retornable,

como los envases de plastico, los cuales han tenido grande grado de

aceptacion considerando es algo comun en el dia a dia actual. Aguazul

actualmente proporciona productos con servicio directo a la casa y a través de

deposito u distribuidores en todo Honduras. Cabe recalcar que Aguazul es la

primera y unica empresa en Honduras de agua que esta certificada por la

National Sanitation Foudnation y por la Asociaciéon de Embotelladoras de

Agua por cumplir con estdndares de seguridad y el alto control de la calidad.

En 1995, se hace compra de la empresa Hidrozone de Centro A merica,

S.A. donde ya existian las marcas Agua Pura y Elam. Finalmente, en 1996 se

compra también la empresa S.0O.S., para mejorar el servicio de entrega,

aumentando su capacidad de produccion de 1,400 botellones por hora, para

abastecer la zona sur, central y oriente del pais. Afios después, en el 2019

EMSULA hace el lanzamiento de sus cervezas artesanales con la marca



1.2.2.

1.2.3.

“La20” que tiene diferentes variaciones, por ejemplo, “El Profe”, “El Viejo

Verde”, “El Chele”, “La Flaka”, etc. Cada una de las cervezas tiene diferentes

formas de produccion, sabor e ingredientes (Reyes Ocampo, 2020).

Mision

La mision de EMSULA es consolidarse como la mejor embotelladora y

distribuidora de bebidas operando en Latinoamérica, y asi “atendiendo cada

dia las diferentes y cambiantes necesidades de los consumidores, con los mas

altos estandares de calidad y atenciéon al cliente” (Grupo Corporacién

Industrial del Norte S.A. - CORINSA, s.f., p. 4).

Vision

“El mejoramiento continuo, la innovaciéon permanente y una

administracion funcional son parte integral de nuestro desempeiio diario. Nos

esforzamos continuamente por el desarrollo y buena relacion con y entre todos

los “miembros del equipo” y cada dia consolidamos mas las relaciones con

nuestros proveedores, contratistas, consultores, franquiciadores, socios

estratégicos y la comunidad” (Grupo Corporacion Industrial del Norte S.A. -

CORINSA, n.d.).



1.2.4. Valores

“La colaboracion, compaferismo, sinceridad, honradez, lealtad y todas
aquellas virtudes humanas necesarias para una convivencia armoénica”(Grupo

Corporacion Industrial del Norte S.A. - CORINSA, s.f., p. 3).

1.2.5. Organigrama

A continuacién, se presenta la forma en la que estd organizada la

empresa EMSULA.
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CAPITULO 11

El siguiente capitulo se describira las actividades que se realizaron en la empresa

Embotelladora de Sula dentro de los &mbitos de marketing.

2.1. ACTIVIDADES REALIZADAS EN LA EMPRESA

A continuacidn, se encuentra una descripcion de las actividades realizadas durante

la practica profesional en la Embotelladora de Sula en Cortés.

2.1.1. Supervision de marca en negocios y espacios deportivos

La marca de un producto es todas esas ideas y conceptos que se asocian en
la mente del consumidor con una empresa. Por ejemplo, en el caso de la marca
Pepsi, se reconoce el color azul, blanco, y rojo de la marca. La marca tiene a darle
la expectativa del producto al consumidor y permite que la empresa se posicione
en la mente del consumidor de forma mas eficiente (Villanueva & de Toro, 2017).
Por ello es necesario que las marcas de EMSULA sean visibles y se mantengan en
buen estado y de alta calidad, ya que estas son reconocidas por consumidores tal

como se encuentran promocionadas.



Una de las actividades recurrentes durante el periodo de practica

profesional fue las visitar de campo a negocios y espacios deportivos. Durante

dichas visitas, el objetivo principal era evaluar de que forma la marca de los

diferentes productos de EMSULA puede aumentar o mantener su presencia en los

diferentes centros. E1 21 de abril de 2022 se hizo una visita a una cancha de futbol

en Copan con el propdsito de medir la cancha para la construccion de muros que

contengan la marca de Pepsi y Gatorade. Posteriormente se habl6 con proveedores

de pinturas para coordinar la cantidad y los colores adecuados de la pintura. El

Anexo 1 muestra la cancha de futbol aun en construccidn. Se hizo visita a 10

negocios en Puerto Cortés y a 5 en Tela para saber si los distribuidores necesitan

mas productos, si necesitan renovar la pintura de su local, o si necesitan mejorar

el letrero de su negocio.

Adicionalmente, se visito las oficinas de EMSULA en Puerto Cortés, ver

Anexo 2, en donde se mantuvo una reunion para la planificaciéon de promocion de

linea tradicional para pulperias, ver Anexo 3. Durante esta reunion se

establecieron estrategias de promocion de linea tradicional, promociones en

pulperias o mercaditos, para la mayor compra a corto plazo de productos Pepsi.

Durante esta reunién se propuso que por la compra de una Pepsi de 3 litros se

incluya un plato con la marca gratis. También, se convers6 sobre la capacitacion



que se les daréd a los vendedores para entender quién es el mercado meta de esa

promocion para tener mejores resultados.

Adicionalmente, se ayudd en el cambio de 1,000 afiches para las lineas

tradicionales. Se incrementd el precio de venta del jugo Enjoy de 11 Lempiras a

12 Lempiras; por ello, los afiches existentes se les pego una calcomania sobre el

precio para cambiarlo al actual. En el Anexo 4 se puede observar una imagen en

donde se identifica mejor como fue el cambio del precio en los afiches ya

existentes. Posteriormente, se hizo el envio de estos afiches a pulperias y tiendas

de abarroteria para que reflejaran el nuevo precio del Jugo Enjoy.

2.1.2. Tour de las instalaciones de Embotelladora Sula

El 2 de junio de 2022, 92 alumnos de la escuela Interamericana

Sanpedrana, que estan cursando tercer grado de primaria, llegaron a las fabricas

de EMSULA para conocer sobre el proceso de embotellamiento y distribucion, y

para conocer sobre la empresa y sus diferentes marcas. Fotos del recorrido de las

instalaciones se pueden ver en el Anexo 5.

Los alumnos fueron divididos en cuatro grupos de 23 personas, en cada

uno de los grupos habia un Ingeniero quien daba la explicaciones de todos los

procesos. Las tareas principales durante el tour era asistir con la orientacion de los



alumnos y entregar los productos Pepsi. Previo a que los alumnos llegaran al tour,
se imprimieron etiquetas para los productos Pepsi con el nombre de cada uno de
los alumnos que llegaron al tour. Se ayudo a cortar las etiquetas y pegarlas en los
envases como se muestra en el Anexo 6.

El tour fue una actividad enriquecedora para conocer sobre como los
productos de EMSULA son procesados y para tener un conocimiento general de
que tan grande son las instalaciones y procesos que la empresa maneja. De igual
forma se conocio sobre el discurso y los temas principales que se hablan sobre los
procesos de embotellado y de distribucion. Se menciono que estos tours para
estudiantes agregan valor a la empresa ya que crea una relacion mas personal y
especial con los alumnos ya que se les esta dando acceso a esas instalaciones y se
les estd dando una etiqueta con su nombre, el resultado que se espera es que haya

una preferencia con la marca por esa actividad.

2.1.3. Apoyo en organizacion de eventos

El patrocinio es una forma de posicionar la marca y de hacer que sus
productos se consuman en ciertos eventos o ocasiones. El beneficio de un
patrocinio es que permite que los productos estén presentes para personas que tal

vez no la consumirian si no fuera porque estan presentes en el momento, de igual
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forma, la idea que sus productos puedan ser degustados con la meta de conseguir

nuevos clientes. El patrocinio puede cumplir con varios objetivos, ya sea

conseguir nuevos clientes o transmitir que mediante un patrocinio estan

dispuestos a ayudar a la comunidad. Para que el patrocinio sea eficiente es

necesario que se tome en cuenta cual serd el publico meta y que objetivos se

quieren alcanzar tras esa accion (Villanueva & de Toro, 2017).

Embotelladora Sula es productora y distribuidora de marcas lider como

Aguazul, Pepsi y Gatorade, por ello en muchos casos se le solicita patrocinio con

la condicion de que la marca este presente en los eventos.

El 29 de abril al 1 de mayo se realizaron una competencias

centroamericanas en la piscina olimpica del Club de Natacion Delfines

Sampedranos en donde Gatorade fue de las marcas principales del evento. En esta

actividad se ayudo en la logistica, moviendo mesas, sillas, y producto, y también

se asistio en la entrega de productos para los atletas. En Anexo 7 se muestra la

mesa de inscripcion con la marca de Gatorade visible.

Adicionalmente, se asignd la tarea de encontrar un negocio donde se

pueda hacer promocion de la marca de Agua Zen. Para hacer la busqueda de

negocios primero se tuvo que entender quién es el mercado meta de esa marca, el

cual son personas que buscan llevar un estilo de vida saludable. Por ello, se hizo
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una lista de restaurantes en donde se distingue la venta de alimentos saludables
como Sanu, Dish, Nau o el Club Arabe Hondurefio.

Otras de las actividades en la que se apoyo fue en la zona de activacion en
Plaza Pedregal de Pepsi Black, una variante de Pepsi que tiene menos calorias y
no tiene azlcar. En esta actividad se apoyo el dia del evento dando panfletos,
hablando sobre el producto y en el manejo de un Photobooth. Por la compra de
una Pepsi Black se le permitia tomarse una foto en el Photobooth y
posteriormente se le hacia envio de la foto por medio de mensaje de texto o

Whatsapp. Se puede observar en el Anexo 8 como el Photobooth se veia.

2.1.4. Apoyo de envios de promocionales a gerentes de marca

Se les apoyaba a los gerentes de marca a mandar promocionales a diferentes
centros de distribucion como por ejemplo La Entrada, Santa Rosa, Puerto Cortes,
Tela, Roatan, Tocoa, La Ceiba, Olanchito, El Progreso y Santa Barbara. Se
apoyaba en esto en casos que los gerentes estuvieran en una ctivacion o afuera de
la oficina. Los gerentes mandaban un mensaje por Whatsapp donde especificaban

cuales promocionales y que cantidad iban a cada centro de distribucion.
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2.1.5. Supervision de Marca en medios tradicionales y modernos.

Se visitaron multiples pulperias en Puerto Cortes, San Pedro Sula y Tela para
supervisar como estaban las promociones o si las pulperias necesitaban nuevos
rotulos, camaras o pintura. Asi como tambien se visitaron multiples superes como
el Super Barato en Puerto Cortes y La Colonia en San Pedro Sula, donde no solo
se miraba los estantes de los productos Pepsi pero tambien se tomaba en cuenta el

de la competencia.

2.1.6. Ayuda en inventario para RSE.

Durante los dias donde se le apoyo al departamento de RSE se hizo inventario de
camisas, gorras entre otras cosas que se utilizan para diversas actividades ya sean
tours por la embotelladora o apoyos a proyectos a la comunidad. Asi como
tambien mandar la informacion de cada uno de los productos que se encontraron
en la bodega del departamento de RSE. En mi caso, se tenia que mandar un correo
con informacion de cada producto en la bodega. Se tenia que especificar de que
tallas habian disponibles las camisas, de que colores y en que estado estaba cada

prenda.
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CAPITULO 111

En este capitulo se describiran propuestas de mejora para la empresa EMSULA con el fin

de mejorar sus operaciones.

2.2.

PROPUESTAS DE MEJORA

Los productos tienen su ciclo vital. La vida comercial de un producto no

es, en general, indefinida; el producto nace, desarrolla una cifra de ventas

determinada y acaba por desaparecer, bien sea por «muerte natural», es decir por

un cambio de hébitos sociales que superan la necesidad del mismo, o por «muerte

violenta» a manos de otro producto, radicalmente nuevo o no, que cumple mejor

las necesidades que aquél satisfacia. (Bassat, 1999).

A continuacion, se enumeran las propuestas de mejora para la empresa

EMSULA que surgen como producto del trabajo realizado por un periodo de diez

semanas dentro de la empresa donde se ha logrado identificar fortalezas,

debilidades, amenazas y sobre todo oportunidades de mejora.

(JEFFREY K. LIKER, 2020) Expresan en «El modelo Toyota para la

mejora continua: Conectando la estrategia y la excelencia operacional para

conseguir un rendimiento superior «que: la mejora continua significa estar

comprometido con el ideal de mejorar continuamente en cada area de la
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organizacion sabiendo que, en realidad, es algo imposible de conseguir. Es una

visién, un sueflo, una utopia y en la vida real ninguna compania puede estar

mejorando siempre... Es un modelo en el que las decisiones de gestion se basan

en una filosofia a largo plazo, incluso a expensas de objetivos financieros a corto

plazo.
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2.2.1. Propuesta — Creacion de pagina web

Actualmente EMSULA no cuenta con una pagina web. Tener un buen
sitio web puede ser la ventaja que diferencie a una empresa respecto a su
competencia, no solamente tenerla, sino saberla manejar y sacarle el maximo
provecho a esta herramienta tan poderosa. Uno de los principales objetivos de esta
plataforma es la de facilitarle a los clientes un sitio en internet que los acerque al
negocio para que puedan estar al tanto de los productos, ofertas e informacion de
la empresa de una forma sencilla y atractiva. Se puede utilizar la pagina web
como catalogo virtual de todos los productos que cuenta EMSULA, asi como
tambien opciones de crecimiento para pulperias, mini supers y mas que quisieran
comprar a mayoreo tales productos. Cuando se entrara a la pagina web se iniciaria
pidiendo que eligiera uno de los 10 centros de distribucion de EMSULA. Tendra
funciones como preguntas frecuentes, catalogo de bebidas, promociones
dependiendo la zona, activaciones y mas. Esto ayudara a la empresa de EMSULA

en tener una linea directa entre empresa y consumidor.
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Una pagina web es necesaria dado a lo grande e importante que es

EMSULA, dando oportunidad a pulperias y otras microempresas en facilitar su

contacto con la empresa. Asi como tambien ensefiar el catalogo de bebidas y

servicios que brinda la empresa. En la actualidad la mayoria de las personas

buscan referencias a través del mayor motor de busqueda en el mundo, Google.

Para poder estar indexado a Google se debe tener un sitio web. Tener solamente

redes sociales a veces no es suficiente, menos cuando existen clientes exigentes.

El poder aparecer en Google y en los demas motores de busqueda con una pagina

web presentable, alojada en un buen servidor y de buena calidad, le da al cliente

una considerable confianza y a la empresa una mayor presencia. Actualmente

EMSULA tiene una pagina web pero no esta habilitada a diferencia de la

competencia que tiene una pagina web funcional donde se muestra la historia,

productos y mas.

2.2.1.1. Antecedentes de la Marca

Actualmente EMSULA no cuenta con una pagina web. Tener un buen sitio web

puede ser la ventaja que diferencie a una empresa respecto a su competencia, no

solamente tenerla, sino saberla manejar y sacarle el maximo provecho a esta

herramienta tan poderosa. Uno de los principales objetivos de esta plataforma es
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la de facilitarle a los clientes un sitio en internet que los acerque al negocio para

que puedan estar al tanto de los productos, ofertas e informacion de la empresa de

una forma sencilla y atractiva. Se puede utilizar la pagina web como catalogo

virtual de todos los productos que cuenta EMSULA, asi como tambien opciones

de crecimiento para pulperias, mini supers y mas que quisieran comprar a

mayoreo tales productos. Cuando se entrara a la pagina web se iniciaria pidiendo

que eligiera uno de los 10 centros de distribucion de EMSULA. Tendra funciones

como preguntas frecuentes, catalogo de bebidas, promociones dependiendo la

zona, activaciones y mas. Esto ayudara a la empresa de EMSULA en tener una

linea directa entre empresa y consumidor.

Una pagina web es necesaria dado a lo grande e importante que es EMSULA,

dando oportunidad a pulperias y otras microempresas en facilitar su contacto con

la empresa. Asi como tambien ensefiar el catalogo de bebidas y servicios que

brinda la empresa. En la actualidad la mayoria de las personas buscan referencias

a través del mayor motor de busqueda en el mundo, Google. Para poder estar

indexado a Google se debe tener un sitio web. Tener solamente redes sociales a

veces no es suficiente, menos cuando existen clientes exigentes. El poder aparecer

en Google y en los demds motores de busqueda con una pagina web presentable,
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alojada en un buen servidor y de buena calidad, le da al cliente una considerable
confianza y a la empresa una mayor presencia. Actualmente EMSULA tiene una
pagina web pero no esta habilitada a diferencia de la competencia que tiene una

pagina web funcional donde se muestra la historia, productos y mas.

2.2.1.2. Descripcion de la propuesta

Con el desarrollo de este proyecto se busca lograr que, la empresa EMSULA
cuente con una pagina Web que permita mejorar la imagen de la misma; asi como
también brindar informacion validada de importancia, de tal forma tener una
interactividad dindmica a usuarios interesados en los servicios que ofrece la empresa,
generando competitividad y eficiencia en el mercado laboral. Contar con la pagina web
concluida eficientemente, en términos de disefio y estructura permite a la empresa
consolidar su imagen institucional acorde con las necesidades y expectativas de la

sociedad y genera acceso a la informacion a usuarios desde cualquier lugar.

Se realizd las respectivas cotizaciones con diferentes agencias de marketing
digital para la elaboracion de la pagina web, y la agencia Neothek predomind como mejor

opcion en cuanto a costo-calidad. Por lo que la empresa EMSULA de ejecutarse el
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proyecto con la agencia anteriormente mencionada, incurria en los siguientes costos.

Paquete corporativo que la agencia digital ofrece a un costo de $360 equivalente a Lps.

8,860.10 el cual incluye las siguientes caracteristicas: Disefio de blog corporativo,

Integracion con redes sociales, Web Hosting, Registro de dominio, Cuentas de correo

electronico, Disefio Responsivo, Disefio web autoadministrable, Formulario de Contacto,

Estadisticas de visitas al sitio y Sitio web en los buscadores.

Una vez estipulados los los enlaces de Nosotros, Nuestras marcas, Preguntas

frecuentes y el enlace de contactanos. La empresa EMSULA tiene la oportunidad de

realizar los pagos en 2 cuotas con la agencia digital: La primera del 40% ($144) lo que

equivale a Lps. 3, 544.04 y el saldo $216 equivalente a Lps. 5,316.06 al momento de la

publicacion, si la pagina web si se llegase a implementar. El costo de la pagina web es

relativamente considerable y accesible para la empresa. Como se menciona en los

beneficios anteriores. A diferencia de otros medios masivos de comunicacion, este medio

es interactivo. Es decir, las personas que visitan una pagina web adquieren conocimiento

de los servicios de la empresa y pueden ponerse en contacto de una forma eficiente y sin

importar distancias ni horarios

Fuente: Elaboracion Propia
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Ilustracion 2 Propuesta de Disefio de Pagina Web para compafiia EMSULA

Al comenzar con la creacion de la pagina web de la empresa, el primer paso fue la
distribuciéon de los servicios ofrecidos por la compaiiia, dividido por categorias. La
primera categoria establecida es la de “Nosotros” en esa categoria se puede encontrar la
historia de la empresa, sus inicios, lo que representan, misiones y vision. Las marcas
ofrecidas por EMSULA se encuentran en la segunda categoria, “Nuestras Marcas”, cada
marca con su hombre y representacion ilustre. Como tercera categoria se encuentran las
“Preguntas frecuentes” en donde los clientes pueden buscar respuestas y al igual el
cliente puede hacer a la empresa cualquier pregunta deseada. Por ultimo, se encuentra la
categoria de “Contactanos” el cual incluye lo necesario para que la empresa y cliente

puedan comunicarse de la manera deseada.
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CHEMSULA
Nosotros Nuestras Marcas Preguntas Frecuentes Contactenos

NUESTRA HISTORIA

EMSULA fue creada el 6 de diciembre de 1956 la cual fue fundada por un grupo de inversionistas liderado por el Ingeniero
Jorge Larach. El primer producto que salié al mercado fue Pepsi el 26 de enero y posteriormente los refrescos llamados
Jarritos de diferentes sabores en 1959.Un afio después de la creacion de EMSULA, se cre6 una nueva sociedad llamada

“Cerveceria Carta Blanca de Sula, S.A", sin embargo, por diferentes circunstancias se clausuro esa operacion y se retomé

nuevamente la razén social de “Embotelladora de Sula, S.A" que se enfocaria solamente en la produccién y venta de
refrescos, hielo y agua purificada.La siguiente marca comercializada por EMSULA es Aguazul en 1986, el cual inicio con el
nombre de “Agua Purificada Sula® en 1972. Posteriormente, en 1987, se constituye como una empresa independiente “Aguazul,

S.A”" y se incorpora al grupo de empresas afiliadas a la Corporacién Industrial del Norte (CORINSA), empresa fundadora de
EMSULA. Aguazul se consolida a partir de julio de 1992 estableciendo sus plantas de produccién y su propia estructura

administrativaPosteriormente, en 1993 se introduce un envase que es no retornable, como los envases de pldstico, los cuales
han tenido grande grado de aceptacién considerando es algo comun en el dia a dia actual. Aguazul actualmente proporciona
productos con servicio directo a la casa y a través de depdsito u distribuidores en todo Honduras. Cabe recalcar que Aguazul
es la primera y Unica empresa en Honduras de agua que esta certificada por la National Sanitation Foudnation y por la
Asociacién de Embotelladoras de Agua por cumplir con estandares de seguridad y el alto control de la calidad

oNntinuo, la innov

ario. Nos esforzamos

quipo’ y cada dia con

es, franquiciad

Tlustracion 3 "Nuestra Historia"

Fuente: Elaboracion Propia

En la primera categoria de la pagina web, se puede encontrar la Historia de EMSULA,
cuando, como y por quienes fue creada. Habla sobre los diferentes corporativos, que en conjunto,
forman una gran organizacion. Describen todo lo que ofrece y lo que se hace dentro de la

empresa, al igual que también la vision y misién que la empresa desea lograr.
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Nosotros Nuestras Marcas Preguntas Frecuentes Contactenos
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Ilustracion 4 "Nuestras Marcas"

Fuente: Elaboracion Propia

En esta figura se puede ver la segunda categoria de la pagina web, el cual muestra todos
los productos, con su nombre y logo, ofrecidos por la empresa EMSULA. En esta categoria, el
cliente tiene la opcidon de poder conocer y seleccionar entre todos los productos ofrecidos, para

posteriormente contactarse con la empresa y poder contar con los productos deseados.
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HEMSULA

Nosotros  Nuestras Marcas  Preguntas Frecuentes  Contactenos

PREGUNTAS FRECUENTES

¢Tienen sucursales en otro departamentos?

¢Venden a mayoristas?

¢Sus productos pueden ser consumidos por persona diabética?
¢Puedo hacer pedidos en linea?

¢Aceptan cualquier tipo de pago?

Ilustracion 5 "Preguntas Frecuentes"

Fuente: Elaboracion Propia

En la tercera categoria de la pagina web, se encuentran las Preguntas Frecuentes, en ese
espacio se pueden ubicar variedad de preguntas realizadas anteriormente por clientes, que
pueden ser de ayuda para clientes futuros, al igual que se pueden realizar preguntas propias

deseadas, para aclarar cualquier duda o curiosidad que los clientes puedan tener.
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CONTACTENOS

T T BARRIO Q Ave Juan Pablo Il, San Pedro Sula 21104
21104 Ave Juan Pab... HIPODROMO
View larger map @ lunes 08:00-18:00
R = H R R OUS B NSERT m?rtes 08:00-18:00
LT AT miercoles 08:00-18:00
Hospital and o
Clinic Ferraro 2 jueves 08:00-18:00
§ Telethon Foundz viernes 08:00-18:00

sabado 08:00-18:00

Ur)u//,._(,.‘ BARRIO C + {
4 Q 0 +5042544-1111

/ -Fnorqro !z?
> X |
| \2 Gcﬁqg.‘%m Mixta Doctor
Keyboard shortcuts - Map data ©2022 ; Terms of Use

&= grupocorinsa@hotmail.com

Tlustracion 6 "Contactenos"

Fuente: Elaboracion Propia

En la cuarta y ultima categoria, se ubica toda la informacion necesaria para

comunicarse con la empresa EMSULA, la pagina web cuenta con la ubicacion de la

empresa, los horarios en los que EMSULA labora, niimero telefonico de la empresa y

correo electronico de la organizacion. Al tener todos estos medios, el cliente puede

seleccionar su medio de comunicacion preferido para contactarse con la empresa y poder

adquirir de sus productos y servicios.
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2.2.1.3. Impacto de la propuesta

El Internet, sin duda es una de las herramientas mas utilizadas hoy en dia por
personas de toda edad. Una pagina web tiene un costo bajo comparado a otros
medios de publicidad, que ademads de ser temporales, no siempre alcanzan todo el

mercado meta que se propone.

Los precios para mantener una pagina web son bastante favorables, si
tomamos en cuenta los beneficios que otorga como ser; alcance de producto,
prestigio, tarjeta de presentacion de la empresa. Teniendo presente las
limitaciones econdémicas que la empresa cuenta en el area de mercadeo y
comercial, se realiza esta propuesta enfocdndola con miras a un mayor
posicionamiento de la marca, a través de elaboracion de la pagina web a un costo

accesible.

Se realiz6 las respectivas cotizaciones con diferentes agencias de marketing
digital para la elaboracion de la pagina web, y la agencia Neothek predomind

como mejor opcion en cuanto a costo-calidad. Por lo que la empresa EMSULA de
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ejecutarse el proyecto con la agencia anteriormente mencionada, incurria en los

siguientes costos:

Paquete corporativo que la agencia digital ofrece a un costo de $360

equivalente a Lps. 8,860.10 el cual incluye las siguientes caracteristicas:

Producto Tasa de cambio Costo Total Lempiras
Paquete Corporativo | 1 USD =24.61 Lps 360%
24.61 = 8,860.10 Lps

Costo Beneficio de la Pagina Web

Por 360 dolares se tienen estos beneficios

* Abierta la empresa 24 horas los 365 dias del afio.

* Nuevo mercado sin limites geograficos.

* Aumento de la capacidad competitiva.

e Reduccion de COSTES COMERCIALES.
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¢ Reduccion de COSTES DE SUCURSALES.

* Reduccion de COSTES DE COMUNICACIONES.

* Aumenta el prestigio empresarial ante clientes y proveedores.

* Actualizacién inmediata de productos, servicios y tarifas de precios

* Tiempo de entrega:

Las propuestas segun los requerimientos de los usuarios que demandan

la elaboracion de la pagina se entregan en un plazo de 3 a 5 dias. El sitio

web estaria listo en un periodo de 3 a 4 semanas.

* Disefio de blog corporativo:

Con el fin de cumplir con objetivos de comunicacion y marketing

fundamentalmente, este disefio permite obtener retroalimentacion de las

experiencias de los clientes para mejorar los servicios y productos que

ofrece al mercado, brindar y recibir informacion valiosa para desarrollar y

conceder nuevos productos y lanzamientos. Ayuda a reforzar y mejorar el

ranking de la pagina web corporativa en los buscadores.

* Integracion con redes sociales:

Opcidn de integracion para vincular las redes sociales de la empresa a

la pagina, por lo que los usuarios accederian de manera directa.
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*  Web Hosting:

El paquete de disefio incluye una web hosting gratis por 1 afio.

Posteriormente tendria un costo de $69 anual, ya que es un plan de

hosting.

* Registro de dominio

No es mas que el nombre de la empresa en Internet por lo que el

paquete incluye el registro gratuito del dominio de la empresa.

¢ Cuentas de correo electronico

Con el servicio de disefio web tendré acceso a un panel de control para

crear y gestionar direcciones E-mail personalizadas.

¢ Diseno web autoadministrable:

Podra anadir, editar contenido y gestionar los datos principales de su

organizacion o pagina personal.
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* Disefio Responsivo:

Con este tipo de disefio la pagina se visualizara en distintos

dispositivos, desde ordenadores, tablets y moviles.

¢  Formulario de Contacto:

Desde el sitio web podré registrar informacion de potenciales clientes

que soliciten informacion de su empresa.

o Estadisticas de visitas al sitio:

Andlisis del trafico en el sitio web por parte de los usuarios, lo que

permite crear anuncios mdas orientados a mejorar las iniciativas de

mercadeo.
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2.2.2. Propuesta — Estrategia Mountain Dew

Luego de un analisis del comportamiento observado en las operaciones de la
empresa se ha logrado identificar varias areas donde se deben implementar
mejoras pero que realmente podrian llegar a ser muy costosas, pero con la debida
investigacion y planificacion se pueden lograr excelentes resultados. La marca de
rocio de montafia “Mountain Dew” (Ver anexo 11) y los derechos de produccion
fueron adquiridos por la compaifiia Pepsi-Cola en 1964, en qué punto la

distribucion se expandié mas ampliamente en los Estados Unidos (Ibafiez, 2021).

Mountain Dew (abreviado como Mtn Dew) es una marca de refresco
carbonatado. La receta original fue inventada por dos comerciantes llamados
Hartman, los hermanos Barney y Ally. Ocurrié en 1940 en Tennessee. Un poco
mas tarde (en 1958), Bill Bridgforth mejor6é la formula bésica. Luego, Tip
Corporation de la ciudad de Marion, Virginia, compré los derechos y finaliz6 la
composicion actual, que ahora se conoce. En particular, William H. Jones trabajo
en ¢l. En 1964, PepsiCo se hizo cargo de la empresa matriz y la marca comercial,
junto con la bebida. Es ella quien es su fabricante y distribuidora oficial en

Estados Unidos y Canada.
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Se busca posicionar la marca Mountain Dew como la marca y bebida

referente para los deportes extremos en Honduras. Se propone elaborar un plan

estratégico dirigido a personas de 18-30 afios con el mismo deseo y necesidad de

consumir bebidas energéticas en entornos de actividad fisica y deportiva.

2.2.2.1.1. Posicionamiento

Mountain Dew es el refresco que estimula como ningun otro dado a su

nivel de cafeina. Es ideal para los consumidores que buscan esa energia extra sin

necesidad de perder el sabor unico de un refresco. Mountain Dew ha logrado

establecerse como una marca referente esto ha sido producto de campanas de

marketing que a logrado que la marca logre colocarse como la insignia de las

bebidas energéticas en Honduras.

La marca a logrado posicionarse en el mercado de las bebidas energeticas

sin perder la idea general del mercado que es un refresco. La estrategia de

Mountain Dew se basa en ¢l estilo de vida de sus consumidores, relacionan el

deporte y una vida agitada a su producto y quieren vender la idea de que

Mountain Dew aumenta la resistencia fisica, agiliza la capacidad de concentracion

y la velocidad de reaccion, brinda mas energia y mejora el estado de animo.
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2.2.2.1.2. Patrocinio

El Patrocinio de una marca se caracteriza por cumplir una funciéon

primordial en el desarrollo de iniciativas de terceros dentro de una sociedad

avanzada. Una marca que patrocina es aquella que ayuda a convertir en realidad

una determinada actividad o, como minimo, que esa iniciativa se desarrolle en

mejores condiciones y con mayor margen de éxito. (Ochoa, 2018)

Se propone crear un plan de patrocinio a todo evento relacionado con

deportes y actividades extremas como enduro, ciclismo, senderismo,

motociclismo, etc. y de este modo estar presentes en todas la competiciones y

eventos publicos posibles para posicionarse como la marca lider que representa

este estilo de vida.
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1.1.1.1.1.  Estrategia de promocion de la marca

Tal y como se ha estado manejando la estrategia de promocion de esta
marca, debe mantenerse e ir mas alld estableciendo puntos de venta. Se
comenzara en Nautilus todos los miercoles de Agosto, ver Anexo 11. Se tomara a
cabo los miercoles desde las 1 pm a 8 pm ya que es el dia donde mayor cantidad
de personas atiende al gimnsasio. Se tendra Mountain dew en lata y envase de
platico, asi como tambien 50 gorras promocionales de mountain dew por dia, que
se les dara a los primeros 50 clientes. De este modo la accesibilidad al producto
seria mucho mas fécil para los consumidores y no tendrian que movilizarse hasta
un supermercado o un restaurante para poder adquirir la bebida, sino mas bien

tenerla a disposicion del mercado practicamente al alcance de la mano.

Ejemplificando lo antes mencionado se llevaran puntos de ventas en el
boulevard de los caminantes, sabado de por medio en el mes de Agosto. Se
realizaran los dias sabados desde las 11 de la mafiana a las 6 pm porque es cuando
mas personas estan disponibles.. Se tendra producto Mountain Dew en lata y
envase de plastico. Tambien se daran 50 toallas promocionales de Mountain Dew.
Esto representan una excelente oportunidad para que la marca de mountain Dew

se meta a la mente de los consumidores como una bebida refrescante que va de la



34

mano con el deporte y el ejercicio. Esto ayudara a penetrar agresivamente el

mercado y ser la opcidn nimero uno para que las personas que asistan a estos

eventos se encuentren con la presencia potencial de la marca y sean inducidos a

adquirir estos productos.

Esto comenzaria en el mes de Agosto hasta el mes de diciembre, se

comenzaria con puntos moviles en Nautilus y en el boulevard de los caminantes

con la intencion de incrementar ventas asi como tambien el posicionamiento de la

marca. Se busca que la marca y el deporte vayan de la mano. Que no se vea

Mountain Dew como un refresco, pero una bebida que se pueda usar para el

ejercicio cotidiano. Se crearan anuncios en radio, television y periodicos. Los

anuncios consisitiran de personas haciendo deporte como futbol, natacion,

ciclismo entre otros. Los anuncios seran de 15 segundos en la radio y television.

En los periodicos los anuncios serian de media pagina en B/N y F/C. Se llevaria el

mensaje de “Mountain Dew tu acompaiiante en el deporte” que daria a entender

que siempre podras tomar tu Mountain Dew en tus actividades deportivas.
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Anuncios de Radio durante la temporada del Mundial de Qatar (Noviembre 21 — Diciembre 18,

2022)

RADIO EMISORAS DE HONDURAS
EXA FM 270 Lps
POWER FM 270 Lps
Suave 102.5 175 Lps

(Bobadilla, issuu, 2021)

Anuncios en television durante la temporada del Mundial de Qatar (Noviembre 21 — Diciembre

18,2022)

CANALES DE TELEVISION DE HONDURAS
Canal 7 13,800 — 15,000 Lps
Canal 11 3,000 Lps
Canal 5 7,200 — 12,000 Lps
Canal 6 19,000 Lps

(Cruz, 2021)
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Anuncios en B/N y F/C en los periodicos La Prensa y Diario Tiempo. (B/N= Blanco y negro)

(F/C = Full Color)

PERIODICOS DE HONDURAS
La Prensa F/C 1 pagina 35,450 Lps
La Prensa B/N 1 Pagina 17,725 Lps
La Prensa F/C 2 Pagina 17,725 Lps
Diario Tiempo F/C 1 Pagina 25,000 Lps
Diario Tiempo B/N 1 Pagina 20,000 Lps
Diario Tiempo B/N ' Pagina 20,000 Lps

(Bobadilla, issuu, 2021)

El plan de patrocinio Maraton del Atlantico 4 de Diciembre del 2022

Alquiler de tarima 5,000 Lps
Modelos 4,000 Lps
Carpas Proporcionado por la empresa

Equipo de sonidos

Proporcionado por la empresa

Producto

Proporcionado por la empresa

Transporte

1,000 Lps




Costos por punto movil en Nautilus
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Gorras Promocionales 250 x 45 C/U

11,250 Lps

Mountain Dew Lata 250 unidades

Proporcionado por la empresa

Mountain Dew Desechable 250 unidades

Proporcionado por la empresa

Modelo 10,000 Lps
Transporte 2,500 Lps
Viaticos 3,000 Lps
Animador 4,000 Lps

Costos por punto movil en el boulevard de los caminantes

Toallas promocionales 100 x 70

7,000 Lps

Mountain Dew Lata 100 unidades

Proporcionado por la empresa

Mountain Dew Desechable 100 unidades

Proporcionado por la empresa

Modelo

4,000 Lps

Transporte 1,000 Lps
Viaticos 1,200 Lps
Animador 600 Lps

Lo que se busca es penetrar la mente de los consumidores mediante la presencia en todo

evento de este tipo para quedarse grabados en la mente de las personas y cada que realicen este

tipo de actividades o asistan a este tipo de eventos tengan por default relacionar a Mountain Dew

como la marca de bebidas energéticas que acompaia estas actividades y que por ende a la hora

que el consumidor deba tomar la decision de compra, su primera opcion sea Mountain Dew.
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1.1.1.1.2.  Impacto de la propuesta

Si bien sabemos con la aplicacion de una estrategia lo que se buscan son
resultados positivos para la marca y comercializacion del producto, por ende, se
busca un aumento en el porcentaje de clientes originados producto de la campafa
previamente detallada. Adicionalmente, se busca aumentar el porcentaje de
clientes ganados mediante la presencia de la marca en todo evento en el cual
tendra presencia la marca, esto traducido corresponde al aumento del numero de

eventos y actividades sociales.

Al tener presencia y cobertura en todos estos eventos las solicitudes de
participacion y patrocinio llegaran por si solas en las actividades realizadas por
terceros creando la necesidad de la presencia de nuestra marca en todo evento
aumentando proporcionalmente las ventas a causa de numerosa presencia de los
puntos de ventas moviles que se encontraran en cada lugar. Del mismo modo, se
medird el impacto de esta propuesta segun el coste de adquisicion de los clientes
para medir que tan costoso estd siendo la cobertura de un evento contra el

aumento de ventas generado en el mismo.
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El Coste de Adquisicion del Cliente (CAC) brindara lo que la empresa esta

gastando en adquirir un nuevo cliente. El CAC se mide por cada evento individual

en los cuales la marca tendra presencia y de este modo tener el dato exacto de los

costos generados para cada campaiia realizada contras las ventas generada en cada

evento y de este modo tener la métrica exacta para la medicion del rendimiento de

nuestra campafia. Es claro que se busca tener un CAC bajo para tener la referencia

que el impacto de nuestra estrategia ha sido fenomenal. El presupuesto total de la

campaia seria de 197,350 Lempiras empezaria el primero de agosto hasta el

18 de diciembre del 2022. Se espera tener un aumento en ventas del 5% durante la

fechas asi como tambien un aumento en seguidores en las redes sociales de

Mountain Dew en las plataformas de Facebook e Instagram.
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CAPITULO IV

El siguiente capitulo permitira conocer los resultados de los objetivos establecidos en este

informe mediante las conclusiones y permitird conocer que recomendaciones se le dard a la

empresa, la universidad y los estudiantes.

1.1.

CONCLUSIONES

Se realizo la practica profesional en la Embotelladora Sula de Cortés entre el 20

de abril al 30 de junio, en donde se desempefid un cargo como practicante en el

departamento de marketing. Durante este periodo de practica se establecié como

objetivos ampliar los conocimientos de marketing y negocios de EMSULA y ampliar

conocimiento en la realizacion de promociones de productos. Finalmente, también se

buscaba identificar de que forma la empresa podia mejorar en sus operaciones o

distribucidn.

Mediante la supervision de negocios se logrd aprender sobe el mantenimiento de

las diferentes marcas de EMSULA con los estdndares establecidos por la empresa. Se

logro entender como la presencia de locales en espacios fisicos permite mantener la
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marca en la mente de las personas. Durante estas visitas se capacitaba a los

empleados de los negocios sobre cudl era el mercado meta de los productos y las

promociones de lo mismo lo cual se volvid un proceso de aprendizaje.

Adicionalmente, se conocidé mas sobre como las promociones y el patrocinio de la

marca puede tener un efecto positivo en la marca. Una de las actividades realizadas

en la practica profesional fue el patrocinio de una competencia de natacion, en esta se

logré entender como manejar la relacion con un aliado y la logistica de gestionar

eventos. El aprendizaje de este patrocinio también se basé en el establecimiento de un

mercado meta y sobre como una marca se puede orientar mas a tipos de eventos. Por

ejemplo, en el caso de un evento deportivo se espera ver la marca Gatorade ya que es

una bebida que hidrata y da energia a un deportista, por otro lado, la marca de Pepsi

no se espera ver en un evento deportivo ya que no tiene un efecto positivo en el

cuerpo de un deportista.

Finalmente, se logr6 identificar durante el periodo de practica que la empresa no

cuenta con una pagina web funcional. Por lo tanto, se propuso como propuesta de

mejora una pagina web para mejorar la relacion entre cliente y compania. También,
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se propuso de igual forma un estrategia para Mountain Dew enfocada en punto de

ventas en lugares estratégicos dentro del pais.

El periodo de practica profesional cumplié con los objetivos establecidos. Se

logro entender como la empresa EMSULA desarrolla su produccion y ademas como

promociona y mantiene un posicionamiento de sus marcas. Se logro identificar

mejoras para la empresa, considerando que cuenta con una amplia cartera de negocios

es de esperar que varias marcas no tengan la misma promocion y atencion que otras,

por ello, se propone estrategias para marcas que no tienen vasta promocion. El

periodo de practica profesional fue nutritivo al conocer sobre actividades técnicas, sin

embargo, se considera que falto un poco mas de atencioén en temas estratégicos en el

que el practicante pudo haber ayudado.
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RECOMENDACIONES

En esta seccion se hacen recomendaciones a la empresa que dio el espacio de
practica profesional para mejorar el programa de practicantes y tener un mejor
sistema de aprendizaje. También se hacen recomendaciones a la universidad para
saber como preparar a los estudiantes de mejor manera, y a los estudiantes para tomar

en cuenta para el periodo universitario.

1.2.1. Recomendaciones para la empresa

Se recomienda a la empresa EMSULA que las actividades para los
practicantes enfocados en Marketing sean mas abundantes considerando que
durante el periodo de practica la mayoria de las actividades se bas6 en visitas
de campo. Idealmente, los practicantes deberian conocer mdas sobre la
estrategia de marketing para las diferentes marcas de la empresa para tener un

proceso de aprendizaje en esa area.

1.2.2. Recomendaciones para la institucion

Se recomienda la constante realizacion de campafias de marketing para

productos con baja promocién para tener conocimiento practico y poder
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involucrarse de mejor manera en las empresas. Se recomienda de igual forma
que haya actividades mas practicas para que la practica profesional no sea la

unica forma de practica para los estudiantes.

1.2.3. Recomendaciones para los estudiantes

Se recomienda a los estudiantes hacer voluntariado para conseguir mas
experiencia en diferentes rubros. Usualmente la experiencia de voluntariado

igual es tomada en cuenta en el momento de reclutamiento de las empresas.
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GLOSARIO

Cartera de negocios: es el conjunto de productos y/o servicios que una empresa ofrece
al mercado (Euroinnova International Online Education, n.d.-b).

Campaias de marketing: es la organizacion estratégica de la promocion de algin
producto nuevo o producto y/o servicio existente bajo las metas de la compania (Decker,
2022).

Estrategias de marketing: es la guia y metas para una empresa o un producto o servicio
(Queensland Government, 2021).

Manual de Induccidon: es una guia por la cual los nuevos empleados tiene la
accesibilidad de conocer las normas, politicas y comportamientos que la empresa ha
establecido (Euroinnova International Online Education, n.d.-a).

Marketing digital: se refiere a todas las practicas de mercadeo mediante el uso de
aparatos digitales como la computadora, el celular, tablets, etc. (Mailchimp, n.d.).
Marketing tradicional: se realiza a través de un medio totalmente fisico sin contar con
medios digitales (EAE Business School, n.d.).

Mercado meta: es el grupo de clientes al que se les dirige algun producto o servicio
(Roman, 2022).

Plan de marketing: documento que establece objetivos, estrategias, y planes de accion
para el producto, el precio, la distribucion y la promocion, también conocido como el mix
de marketing, con el fin de alcanzar las metas generales de la empresa (Caballero
Sanchez de Puerta, 2018).

Producto Vaca: son los productos que generan un flujo de efectivo estable y son
rentables (Londofio, 2021)

Razén Social: es la denominacién o nombre que una empresa tendrd (Estado Peruano,
2022).

Visita de campo: es la visita de un sitio fisico para comprender el entorno de primera

mano (Merriam-Webster, 2022).
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Anexo 1 — Cancha de fitbol en construccion en Copan

Anexo 2 — Visita de local en Puerto Cortés
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Anexo 3 — Reunion estratégica para promocion de linea tradicional
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Anexo 5 — Recorrido de las instalaciones de EMSULA
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Anexo 6 — Preparacion de envases personalizados




Anexo 8 — Photobooth Pepsi Black

Anexo 9 — Ciclo de vida de un producto

CICLO DE VIDA DE UN PRODUCTO

# Introduccién Crecimiento  Madurez Declive

VENTAS

TIEMPO

www.RobertoEspinosa.es
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Anexo 10 — Cambio de logos de Mountain Dew

o U MODE
Mouritain Dew neﬂ neﬂ
Nait N Al
W e g

2005-2009 2009-2017 2017-PRESENTE

Anexo 11 — Puntos de venta




Anexo 12 — Calendarizacion del Mes de Agosto
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L M X J Vv S D

1 2 3 4 5 6 7
Nautilus Punto movil Boulevard de los caminantes

8 9 10 11 12 13 14
Nautilus Punto movil

15 16 17 18 19 20 21
Nautilus Punto movil

Boulevard de los caminantes

22 23 24 25 26 27 28
Nautilus Punto movil

29 30 31

Nautilus Punto movil




Anexo 13 - Plan hosting para web

é‘b Neothek Hosting v Correo Electrénico v Dominios v Seguridad v Disefio Vv

Plan Hosting para crear tu sitio web de forma rapida.
Ideal para profesionales y empresas en Honduras que buscan presencia en Intemet.

Transferencia Mensual Tiempo Precio
Espacio en disco 5GB O Anual $69
Cuentas Email 50 ® Bi-anual $125 (10% OFF)
Base de Datos MySQL 20 ® Trianual $166 (20% OFF)
Cuentas FTP 20
Dominio Gratis de por vida GRATIS

tor de Sitios GRATIS $ 11.99

Plantillas Web GRATIS
Dominio Gratis por 1 Afios

Certificado SSL GRATIS
CONTRATA AHORA »

Precio de Renovacion Permanente

WordPress, Drupal, Joomla y mas

fols) Neothek Hosting Correo Electronico Dominios Seguridad Diseiio

Detalles Técnicos

Informacién General Caracteristicas del Plan
Precio $69 / afic Precio de renovacién Fjo por slempre
Nombre de dominio GRATIS or vida Transferencla mensual 50 GB
Instalacién/ Configuracion GRA Espaclo en disco 5GB
Panel de Contrc Panel Espafiol Jentas de E-mall 50
Soporte dominios Internacionales ar, .bo, .cl, .gt, et Constructor de Sitios Incluye Plantillas
Base de datos y Software Email - Correo Electrénico

Base de datos MySQl 20 sentas de correo POP3/IMAP 50
phpMyAdmir v Redireccionamiento de Email
PHP7 v Aliases de correo
Perl v Fiitros Anti-Spar v

IN v Respuesta v
Curl v Webmall ([ v
Librera GI v Compatibilidad Méwil v
Zend Optimizer v )utlook, Mac Mall, Eudora, et

DHTML v Direccién Catch-All




Anexo 14 — Cotizacion Anuncios de Radio

RADIO EMISORAS DE HONDURAS

EXA FM 270 Lps
POWER FM 270 Lps
Suave 102.5 175 Lps

Anexo 15- Cotizacion Anuncios de Television

CANALES DE TELEVISION DE HONDURAS

Canal 7 13,800 — 15,000 Lps
Canal 11 3,000 Lps

Canal 5 7,200 — 12,000 Lps
Canal 6 19,000 Lps

Anexo 16 — Cotizacion Anuncio de Periodico

PERIODICOS DE HONDURAS
La Prensa F/C 1 pagina 35,450 Lps
La Prensa B/N 1 Pagina 17,725 Lps
La Prensa F/C ' Pagina 17,725 Lps
Diario Tiempo F/C 1 Pagina 25,000 Lps
Diario Tiempo B/N 1 Pagina 20,000 Lps

Diario Tiempo B/N ' Pagina

20,000 Lps
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Anexo 17 — Plan de Patrocinio

Alquiler de tarima 5,000 Lps
Modelos 4,000 Lps
Carpas Proporcionado por la empresa

Equipo de sonidos

Proporcionado por la empresa

Producto

Proporcionado por la empresa

Transporte

1,000 Lps

Anexo 18 - Cotizacion Puesto Movil Nautilus
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Gorras Promocionales 250 x 45 C/U

11,250 Lps

Mountain Dew Lata 250 unidades

Proporcionado por la empresa

Mountain Dew Desechable 250 unidades

Proporcionado por la empresa

Modelo 10,000 Lps
Transporte 2,500 Lps
Viaticos 3,000 Lps
Animador 4,000 Lps




Anexo 19 — Cotizacion Puesto Movil en Bulevar de Caminantes

Toallas promocionales 100 x 70 7,000 Lps

Mountain Dew Lata 100 unidades Proporcionado por la empresa

Mountain Dew Desechable 100 unidades Proporcionado por la empresa

Modelo 4,000 Lps
Transporte 1,000 Lps
Viaticos 1,200 Lps

Animador 600 Lps




