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Resumen Ejecutivo

El presente informe tiene como objetivo presentar los resultados de la practica profesional en
la que se realizaron propuestas de mejora encaminadas a aumentar la productividad, la
eficiencia y eficacia, la empresa CHIC, S.A estd estructurandose a una compafiia carnica,
ampleando su linea de produccion a mas productos derivados de otras especie, lo cual el
departamento de comercializacion es parte de la nueva estructura empresarial. Se desarrollaron
andlisis de documentos, induccion y procesos para identificar las deficiencias de la empresa en
el area de mercadeo y poder tener un camino claro de que acciones tomar para lograr una
mejora significativa en todos los procesos que el departamento de comercializacion tiene.

El departamento de comercializacion de chicsa se encarga del seguimiento de nuevos clientes,
facturacion, venta y distribucion de los productos entre otras cosas, es un departamento muy
importante para chicsa por ser un motor dindmico de venta. Dentro del tiempo establecido se
logré cumplir con los objetivos propuestos al inicio y de los cuales partio para entender ain
mas el funcionamiento de la empresa, de cada area y el propdsito de las mismas. En el informe
se establecieron cuatro capitulos donde cada uno abarca aspectos importantes los cuales
detallan cada uno de los aspectos y requerimientos de la practica y del objetivo de desarrollar
todas las capacidades y habilidades adquiridas durante el tiempo de estudio. Se realizarén
entrevistas semi-estructuradas con los empleados del departamento para indagar acerca de las
funciones que realizan, conocer mas sobre cada uno de ellos y sobre todo crear un ambiente de
confianza y poder relacionarse entre si, también con empleados de otros departamentos.

La comunicacién y la captacion de ordenes fue fundamental durante este tiempo, ya que de
ellos dependia el ejecicio de las actividades que me requerian en momentos precisos. Uno de
los logros mas significativos fue la reorganizacion de la segmentacion de marca, muy necesaria
para entender el enfoque que la empresa tendria, ademds de redisenar las etiquetas de los
productos como también definir su mercado. Con esto la empresa lanzara la paqueteria de
porductos en termoformado y empacado al vacio. Mi aportacion como practicante fue
fundamental de lo cuales en el siguiente informe se muestran de manera detallada. De mis
porpuestas dos fueron aprobadas para implementarlas durante el tiempo de mi practica y de

esto las siguientes quedan como seguimiento del departamento.



VIII

Introduccion

En el presente informe se pretende dar a conocer la experiencia obtenida a lo largo de la
practica profesional formativa realizada en la compaiiia de Industrializacion Cérnica CHIC,
S.A. Dicha practica profesional se desarrolld en el departamento de comercializacioén en el
périodo entre el 19 de Abril al 30 de Junio del 2021, El lugar donde se realiz6 y se desarrollo
la practica es en las Oficinas Administrativas ubicadas en Calle 5 SO, entre 14 y 15 avenida y
las Plantas de Produccion ubicadas en el Desvio las Marias en Santa Cruz de Yojoa. Durante
la misma se desarrollaron habilidades y se aplicaron los conocimientos aprendidos durante los
4 anos de estudio en la carrera de Mercadotecnia y Negocios Internacionales de la Universidad
Tecnologica Centroamericana, Campus de San Pedro Sula.

Demostrando las capacidades en actividades formativas y motivacion para dicho trabajo, donde
se pudo contemplar y aprender sobre el rubro de produccion carnica nacional, aprender el
trabajo en equipo que es parte de los valores empresariales, al igual que conocer la organizacion

y funciones que cumple la empresa en la cual se desarrolla la practica.

El siguiente informe est4 estructurado en IV capitulos, el primero (I) incluye la informacion
necesaria para la identificacion de la organizacion, abarcando temas como su estructura

organizacional, resefia historica, vision. Mision, valores empresariales.

El segundo capitulo (IT) se detallan las distintas actividades desarrolladas, en campo, logros y
dificultades, ademas de una descripcion del funcionamiento general del area de trabajo,
distribucion de las funciones principales y relacion con otros departamento.

El tercer capitulo (III) se detallan dos secciones: propuestas de mejora implementadas y
propuesta de mejora, con el fin de proporcionarle al departamento un planteamiento profesional
que contribuya al mejoramiento o fortalecimiento de los procesos que el departameto ya tiene.
Y el cuarto Capitulo (IV) se detallan las conclusiones que incluirdn resultados obtenidos,
conclusion general y aportaciones al campo o disciplina, ademds de recomendaciones para la
empresa, la universidad incluyendo los anexos de las actividades realizadas durante la Practica

Porfesional.



CAPITULO 1
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Objetivos de la Practica Profesional

Objetivo General
o Aplicar los conocimiento adquiridos durante la carrera profesional, desarrollando

habilidades laborales, competencias que fortalezcan el aprendizaje dentro de la

empresa.

Objetivos Especificos
o Desarrollar instructivos de las practicas y procesos durantes las actividades realizadas

e implementadas en la practica profesional.

o Proponer ideas de imagen visual para las marcas de Yokomo, Dofia Milla Y Don
Alfonso.

o Estructurar una propuesta de un plan de comunciacion para la empresa CHICSA.

o Disefiar un manual de Identidad Corporativa de la marca CHICSA.
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Datos Generales de la Institucion
Resena Historica:

CHICSA es una empresa agroindustrial fundada en 2002, bajo el fundamento de los principios
¢ticos y morales de una familia con la visién de crear una compania de procesamientos de
alimentos, que genere crecimiento econémico a Honduras, y que aporte a la mejora de la
familia hondurefia.

La empresa, es una empresa familiar con Protocolo de familia ATN/ME-11127-HO otorgado
en Agosto del afio 2011, bajo el convenio de Banco Interamericano de Desarrollo (BID) y el
Consejo Hondureno de la Empresa Privada (COHEP).

Considera de gran valor, el poder establecer relaciones comerciales y de cooperacion con otras
entidades mercantiles, con el proposito de crear mas empleos, mas riqueza y mayor bienestar
para la sociedad Hondurefia.

La empresa cuenta con Granjas de Produccion de cerdos y con el abastecimiento de productores
de cerdo hondurenos, también es parte de la infraestructura productiva el Rastro, la Planta de
Corte y Deshuese, y la Planta Embutidora.

Con todo ello intenta suplir la demanda que existe de productos con valor agregado, agregado
intermedio o alto valor agregado segun sean los requerimientos de sus clientes.

La empresa forma parte del consilidado de tres empresas: DAJOKY, ALGRANO Y CHICSA.
Dajoky es la empresa fundada por la misma Familia de Chicsa, para el monitoreo de la
administracion, contabilidad, procesos legales, convenios entre otros dentro de la empresa.
AlGrano es la empresa que procesa los alimentos para ganado vacuno, equino y avicola, es una
empresa ubicada en el Desvio a Las Marias, Santa Cruz de Yojoa, lo cual esta bajo DIAGRO
una empresa que esta haciendo uso de las instalaciones para el proceso de estos concentrados.
CHICSA es la empresa matriz de ellas, es la marca que administra todo el proceso de carnes y
comercializacion de las mismas. Bajo la marca operan tres marcas que son YOKOMO para los
productos de res y cerdo que se dividen en Productos Procesados, Productos Especializados y
Productos de conveniencia, DON ALFONSO, que es la marca Premium que distribuye gran
variedad de Chorizos y Productos Ahumados , y DONA MILA que distribuye gran variedad
de embutidos en general.

La empresa esta en auge y tiene una ventaja de ser productos 100% nacionales que esta en

estructuracion para un alto crecimiento industrial en los proximos meses.
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Vision Empresarial:
Liderar la produccion, procesamiento y distribucion de alimentos carnicos; con un servicio al

cliente especializado , desarrollando marcas y productos innovadores que cumplan y excedan
con los mas altos estdndares de inocuidad y bioseguridad, generando confianza con los

consumidores, y valor a los colaboradores y accionistas.

Mision Empresarial:
Convertirnos en la primera opcién en alimentos carnicos, comercializando productos de alta

calidad a precios competitivos, con marcas y servcios reconocidos a nivel nacional y regional

Valores Empresariales:

Integridad/Verdad Mantener un alto estdndar de integridad en todas nuestras

acciones, resolviendo los problemas, siempre con la verdad.

Excelencia Proveer productos de alta calidad y excelente servicio, que

unidos proporcionen un valor superior a nuestros clientes.

Trabajo en equipo Trabajar juntos, a través de los obstaculos y limitantes, para
alcanzar las necesidades de nuestros clientes y ayudar al

crecimiento de la empresa.

Respeto Nuestros colaboradores, deben ser tratados con respeto,
fomentamos su crecimiento y recompensamos Su
desempefio (logros), al mismo tiempo cuidamos vy

valoramos el medio ambiente.

Responsabilidad Compromiso por cumplir con la decision de desarrollar una
actividad comercial ética y que genere crecimiento y

bienestar a clientes, colaboradores y accionistas.
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Organigrama:

Hustracion 1: Cuadro de Jefes de Departamento chicsa.

Gerente General

Departamento de Carlos David
Fiinanzas Navarrete Orellana

Departamento de Luis

comercializacion

Kimberly
Fernando Ulloa

Giron

Fuente: Departamento de Recursos Humanos (Mayo 2021), Kimberly Ulloa

Iustracion 2: Cuadro de los Departamentos de chicsa.

Consejo Familiar Director General

Fuente: Departamento de Recursos Humanos (Mayo 2021), Kimberly Ulloa



Hustracion 3: Cuadro de estructuracion del departamento de Comercializacion

Comercializacion

Coordinador de

Ventas Mercadeo

Estrategias de
mercado y Desarrollo
de Producto

Facturacion Vendedores Impulsadoras

Fuente: Departamento de Recursos Humanos (Mayo 2021), Kimberly Ulloa



CAPITULO 11

15



16

Actividades Realizadas en la Institucion

El departamento de Comercializacion de la Compaiiia de Industrializacion Carnica CHIC, S.A

es la encargada de dar a conocer los productos o servicios que se comercializan en la empresa

CHIC, S.A, de actualizar los productos en funcion de las necesidades y cambios en el mercado

o de gestionar las relaciones con los clientes actuales y nuevos de la compaiiia, el departamento

estd dividido segin sus funciones especificas, de comercializaciéon y mercadeo, hasta

facturacion, vendedores e impulsadoras de todos los productos.

En este departamento se toman desisiones fundamentales para implementacion y crecimiento

empresarial, crecimiento en nuevos mercados.

Las funciones del departamento de Comercializacion son:

Disefar estrategias junto con los diferentes departamentos

Analisis de mercados y estrategias de introduccidon para creciento de la empresa.
Disefar plan de ventas, productos que demanda el mercado

Establecer objetivos de venta, tanto por nimero como producto.

Organizar al equipo de ventas.

Preparar la visita del equipo comecial.

Control y evaluacion de la red comercial, lo que no se controla y mide no se puede

mejorar.

El departamento busca que todos los demés departamentos trabajen en conjunto, esto es

fundamental tener integrados los departamentos porque la venta es la razon de ser de la empresa

y para eso se alinea todos ellos.



2.1 Segmentacion de cartera de productos

Objetivo:

Establecer claramente la segmentacion de las marcas para definir el segmento de
mercado al cual va dirigido cada linea de producto, disefiando las lineas de productos
por cada marca, trabajando en el posicionamiento de marca en el segmento correcto que

corresponde para la creacion de estrategias.

Alcance:

Se desarrollo un instructivo como guia de conocimiento donde se detalla claramente

cual es la marca correcta para las diferentes categorias y los productos a los cuales

pertenece. Servird para desarrollar un excelente uso de marca, para su correcto

etiquetado y segmento de mercado.

En el desarrollo de la actividad el practicante realizé diferentes procesos que fueron

necesarios para desarrollar la actividad de manera eficiente.

Los procesos fueron los siguientes:

1. El primer paso fue conocer de cerca todos los productos que existen actualmente en
cada una de las marcas, elaborando una lista detallada de todos los productos.

2. Se desarrollo una segunda lista donde se dividieron segun la categoria del tipo de
productos.

3. Con este conocimiento se estructur6 una tabla detallada con el nimero de productos
que existen por categoria del tipo de producto.

4. Se verificod en inventario si existian estos productos actualmente

5. Se elabor6 una tabla por cada marca en donde se clasificaron los productos en su
respectiva marca.

6. Cada tabla contiene los productos que deben ser distribuido de manera correcta por
la empresa.

7. Verificacion de la cantidad de etiquetas en existencia por marca.

8. Se elabor6 una lista de cuantos productos tenian etiquetas y cuantos no por marcas.

9. Se verifico que muchos productos estaban mal etiquetados en marcas incorrectas.

10. Se hizo un hallazgo importante donde: del productos de embutidos en inventario
existen etiquetas diferente segun el peso del producto en gramos que ya no se

producen actualmente. Estas etiquetas estdn en almacén y ya no se usan.
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11. Se desarrollo un analisis de etiqueta en los cuales se denota que los productos ya
estan segmentados y varias etiquetas necesitan redisefiarse y crearse de nuevo.

12. Se desarrollo propuesta de etiquetas creativas para productos de Res, ahora de
manera correcta con su marca indicada.

13. Las tablas de segmentacion de marca ya elaboradas son las guias que la empresa
usara para guiar al disefio correcto de todo el material grafico que se requiera por
producto, esto denota:

e Etiquetaje de producto

e Embajale termoformado, foam, caja, bolsa.

e Publicidad online

e Publicidad grafica de banners, rotulos, entre otros.

14. Se desarrollaran el disefio nuevo de etiquetas para todos los productos como
propuesta de mejora a cada una de las marcas.

15. Con la nueva segmentacion de los productos, es necesario disefiar las etiquetas de
los productos que ya tienen una, y para los productos que actualmente no tienen.

16. Definiendo el segmento de cada marca, se distribuiran en el establecimiento

correcto, a los cuales la empresa visitara, haciendolo de manera correcta.

Dicho proceso concluy6 definiendo el nuevo enfoque de cada marca, explicado en lo

siguiente:

DON ALFONSO: Una marca creada para los productos de alto valor agregado,
premium, esta marca contiene los productos mas esclusivos que se crean en la empresa,
los cuales son para un valor adquisitivo alto de poblacion, entre edad media-alta, que
buscan productos en lugares como ser supermercados en zonas exclusivas, negocios de
conveniencia, comerciales, restaurantes, hoteles que compran estos productos.

La marca fue creada para tener una linea exclusiva de productos que fueran ofrecidos a
una poblacion que consume productos ahumados, chorizos entre otros.

La marca tiene una historia que debe ser contada por sus productos, siendo los

ahumados de manera tradicional los que mas valor tienen.
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La marca contiene dos tipos de productos que son:

Tabla 1: Descripcion de productos de don alfonso

CATEGORIA PRODUCTOS
Chorizos 11
Ahumados 4
TOTAL DE PRODUCTOS 15

Fuente: Elaboracion Propia

YOKOMO: Es una marca que es comercializada por la empresa para un segmento de
poblacion de consumo masivo, lo cual contiene todos los productos de cerdo y res que

estan dividos en tres categorias:

Productos Preparados: son los productos que se oferta a una poblacion que consume

todo rapido, que busca productos que solo esten de cocinarse facil, estos productos
contienen una variedad de carnes preparadas que la marca oferta especificamente a ese

grupo de personas.

Productos Porcionados: estos productos esta categorizados porque tiene una alta

demanda, esta categoria contiene productos muy consumidos por la poblacién, lo cual
requieren un valor para cada producto. Son productos que se venden directamente al
consumidor final o negocios. Son el eje principal de la marca, todos estos productos
estan cortados y son de cortes especializados lo que genera un alto valor de marca que

debe darsele por medio de cada producto.

Productos de conveniencia: son productos creados para tener una linea muy

diferenciada de productos, los cuales se venden en paqueteria y son muy especificos
para esos platos de comida a los cuales sera su uso final.

La marca contiene tres tipos de Categorias que son:



Tabla 2 Descripcion de productos de yokomo
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CATEGORIA PRODUCTOS
Linea marinada/ especializada 15
Linea porcionada 34
Linea de conveniencia 5
TOTAL DE PRODUCTOS 55

Fuente: Elaboracion Propia

DONA MILA: La marca es exlusiva para productos de consumo popular bajo, su

categoria son embutidos de muchas variedades que se distribuyen en zonas comerciales

de poder adquisitivo medio-bajo.

Esta marca puede ser consumido por cualquier consumidor, productos creados con

calidad y sabor, a un precio justo para el consumidor final.

La marca tiene una historia y un trasfondo muy familiar, de lo cual siendo asi los

productos deben contar esa historia.

La marca contiene dos tipos de Categorias que son:

Tabla 3 Descripcion de productos de donia mila.

CATEGORIA PRODUCTOS
Chorizo Popular 3
Embutidos 28
TOTAL DE PRODUCTOS 31

Fuente: Elaboracion Propia

Concluyendo la actividad, el instructivo realizado servira para uso del departamento

de comercializacion en el cual:

1. El Departamento de comercializacion hara uso de la segmentacion de marca que

se ird actualizando a medida vayan entrando mas productos a la cartera de cada

marca.

2. La obligacion principal es darle la importancia al conocimiento de cada marca, los

nuevos productos deben ser segmentados correctamente.
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3. Laresponsabilidad del disefio de etiqueta es la parte fundamental de cada producto,
esta es quién identifica a cada producto y por la cual el consumidor tiene la primera
percepcion de marca.

4. La etiqueta deben disefiarse mas atractivas, con disefios menos comunes a los
convencionales.

5. Las propuesta de desarrollo de marca en cada una de ellas deben estar orientadas a
la segmentacion de productos.

6. EIl conocimiento de identidad de marca dard la pauta para que el consumidor se
identifique y estos productos se distribuyan en lugares correctos.

7. La etiqueta es lo mas importante, con esto se refleja la calidad empresarial e
inclusive es la muestra del mismo proceso de produccion.

8. Elconsumidor actual es mas exigente y mas observativo, una etiqueta comun puede
ser un punto en contra de la visiéon de marca.

9. Darle valor al disefio de embalaje y etiquetaje muy distinto a lo comun puede ser
un punto a favor.

La actividad fue realizada en un documento de excel, clasificando las lineas de producto
por marca. Ver anexo #1

Nota: El consumidor le gusta ver bonito todo, el disefio de una identidad de marca por
producto es el punto principal para darle valor a los productos actuales que cada una de las

marcas contiene.

2.2 Manual de identidad corporativa para la empresa chicsa

Objetivo:
Establecer claramente un manual de identidad corporativa para el conocimiento, donde se
describe la marca y su identidad corporativa para su uso correcto en todos los formatos donde

sera usado el logotipo.

Alcance:

Este instructivo es una guia de conocimiento donde se detalla claramente de manera descriptiva
el objetivo del manual, donde servira para hacer uso correcto del logotivo en cualquier dormato
donde se coloque ya sea digital, serigrafia o impreso incluyendo a los logotipos de las marcas
de los productos, Como identidad visual de marca.

Los procesos fueron los siguientes:
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La empresa no cuenta con un manual de identidad corporativa, por lo que era necesario
desarrollar uno.

El objetivo principal es mostrarle al usuario y colaborador la identidad corporativa de
CHICSA.

La filosofia de la empresa son parte de la representacion interna de todos los proceso
de CHICSA.

EL Logotipo podria estar sujeto a un redisefio si asi se requiere para que el mismo si
represente la filosofia empresarial.

La construccion de marca es la parte fundamental del crecimiento y branding
empresarial de CHICSA.

El manual detalla de manera descriptiva sus usos correctos e incorrectos de marca.

Es una guia importante que sera necesaria utilizarla al momento de crear cualquier tipo
de contenido en Redes Sociales, Pagina web, publicidad en banners entre otros.

Con el manual la empresa da su inicio al brading que es una pieza fundamental para
crear posicionamiento de marca.

Es un manual que se puede utilizar para guiarse en el diseno de etiquetas u otro material

grafico.

La marca CHICSA tiene y se ha desarrollado con una filosofia basada en cinco valores

empresariales los cuales son:

Trabajo en Equipo
Excelencia
Integridad
Respeto
Responsabilidad

Estos valores se han aplicado en cada uno de los departamentos internos con los que la empresa

ha ido trabajando a los largo de su crecimiento empresarial.

Como identidad visual el logotipo fue disefiado como una propuesta de agencia, es un logotipo

muy atractivo, agradable a la vista y que recoge en conjunto dos colores muy representativos

para los productos alimenticios, de los cuales se hablard mas detallado.



23

Al observar el logotipo se denota si la empresa esta reflejando su filosofia corporativa, esa
respuesta la responde cada consumidor. Se denota si el logotipo fue propuesto basado en esos

5 valores empresariales.

Los colores predominantes son el color Rojo caracteristico con codigo Pantone: #ec2528, el

color amarillo con codigo Pantone: #f41921

El uso correcto de los colores permitira siempre mantener la representacion de marca en todos

los formatos donde el logotipo se coloque.

Usos correctos de marca:

1. El logotipo de DON ALFONSO consta de una paleta de cinco ( 5) colores
caracteristicos detallados en el manual, que serviran como guia para aplicar a diferentes
formatos usados exclusivos de esta marca.

2. Ellogotipo de YOKOMO usa la misma tonalida del logo de CHICSA, el mismo codigo
de colores, estos serviran como guia para el uso y aplicacion de distintos formatos
exclusivos de esta marca.

3. Ellogotipo de DONA MILA, consta de una paleta de cinco (5) colores caracteristicos
detallados en el Manual con sus cédigos, estos serviran de guia para aplicarlo en

distitnos formatos exclusivos de esta marca.

Colores y sus Significados:
e ROJO: denota fuerza, energia, estimulacion, valor , amor y odio.
e Amarillo: denota felicidad, juventud, optimismo, positivismo.
e ROSA: denota feminidad, amor, ternura, cariflo
e NARANIJA: denota creatividad, calor, calidad, estimulacion.

o CELESTE: denota estabilidad, calma, armonia, confianza, seguridad.

Estos colores son primarios convinados con otros surgen las distintas tonalidades que
cada uno de los logos tiene.

Se denotan significados asociados a la percepcion estandar de cada uno de los colores,
con lo cual se conoce que influencia psicologica tiene cada color en los distintos colores

de cada logo.



24

El instructivo de identidad corporativa:

1. Sera utilizado inicamente por personal administrativo de la empresa y usuario para
brindar informacion sobre la marca.

2. Es para el conocimiento especifico para creacion de contenido.

3. Esxlusivo para guiar cada una de las propuestas de branding al segmento o enfoque
correcto.

4. Una guia para tomar referencia de los colores de vestimenta del personal administrativo
y de ventas de la empresa CHICSA.

5. Referencia para desarrollar contenido web altamente atractivo enfocado en el concepto
de marca CHICSA.

6. El manual es una recopilacion importante del estudio de Marca desde el comienzo y su
desarrollo evolutivo.

7. Podria estarse actualizando con nuevas propuesta en los colores corporativos o redisefio

de logotipo de marca.

El manual fue disenado en un formato PDF: Ver anexo #2:

2.3 Manual de normas y procedimientos para apertura de codigo a cliente

nuevo
Los procedimientos que realiza el Departamento de Comercializacion y Mercadeo, asi como

las normas y politicas a seguir para el mejoramiento del desempefio de sus funciones.

Este departamento tiene la funcion de comercializar los productos que se procesan en CHIC,
S.A, cuenta con un personal para el desarrollo de las ventas, trato directo con los clientes y con

el personal encargada de esta area.

Realiza procedimientos especificos para el control de comercializacién en puntos de venta de
los productos y la negociacion con nuevos clientes para abrir nuevas rutas de mercado y
distribucion, asi como asegurarse de abastecer los puntos de ventas, facturacion y

administracioén de todos los movimientos comerciales de la empresa.

La Apertura de cddigos de nuevos clientes es una funcion importante, porque permite contar
con la informacion inmediata y confiable de apertura de nuevos puntos de distribucién que

benefician a la empresa.
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Objetivo:

Establecer los procedimientos adecuados para el desarrollo de las funciones operativas, de

control y las actividades relacionadas con la comercializacion y mercadeo de los productos de
la empresa CHIC S.A.
POLITICAS DE OPERACION

La persona encargada del area de ventas, debe definir la zona que estara visitando,
conocer el punto de venta que esté enfocado a venta de productos congelados.

Esta persona debe ingresar al local y preguntar por la persona encargada del negocio.
Saludar de manera cordial, este saludo la persona debe dirigirse asi:

Presentar la empresa de donde viene: Coorporacion CHICSA

Decir el nombre: (NOMBRE DEL VENDEDOR DE RUTA)

Y saludar a la persona encargada del negocio

Deberé realizarlo de manera profesional y ético. Libre de cualquier tipo de argumento
El vendedor debe presentar un catalogo de productos, puede ser de manera virtual, fisica
o exhibir productos mostrandoselos a la persona encargada del negocio o propietario.
El vendedor debe realizar esta pregunta déspues de saludarse:

(Desea distribuir y convertirse en un cliente de la empresa CHICSA?

Solicitar a la persona encargada del negocio informacion acerca del local y datos
personales.

Los datos que se requiren son los siguientes:

Nombre del negocio

Nombre de la persona encargada o duefio

Numero de identidad

Numero de celular/ teléfono

Correo electronico

Ubicacion exacta del negocio.

Municipio

Departamento

Preguntarle a la persona si desea dejar productos

Si la persona dice si, el vendedor tiene la obligacion de decirle a la persona encargada
del negocio que la primera factura no le saldrd a su nombre por ser la primera vez.

Generarle la factura comercial a ese cliente.
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Dependiendo de la cantidad de compra, el vendedor debe dejarle todo el producto
solicitado.

El vendedor debe informarle al cliente la proxima visita, para el conocimiento del duefio
del negocio, cuantos dia son para cada visita.

El vendedor debe guardar la informacion solicitada, la cual debe ser traida a las oficinas
administrativas.

Despedirse dandole la factura comercial al cliente y retirarse del local.

RECEPCION

La informacidn debe ser ubicada en el departamento de comercializacion/ ventas
Darsela directamente al encargado, puede ser por dos via de comunicacion:

Via whastapp

Via correo empresarial

De forma fisica en el formato oficial.

La persona encargada de recibir dicha informacion, debe ingresar la informacion en una
base de datos de clientes nuevos.

Al ingresarse la informacion, la persona encargada debe generar un cddigo comercial
de ventas para ese punto de venta.

Ese codigo se guardara en la base de datos

La persona encargada debe dar esta informacion al jefe de departamento para su
conocimiento.

Guardar toda la informacion para un expediente de cliente.

La persona encargada debe informarle al vendedor de ruta el codigo del punto de venta.
Si existe un sistema que permite generar la factura comercial de manera impresa, el
vendedor ya tendra en ese POS la informacion de codigos.

Sino, entonces:

Puede darselo por medio de una lista empresa, o generar mapa de ruta para el

conocimiento del vendedor al momento de generar una factura.
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Tabla 4 Descripcion General del Proceso

UNIDAD QUE | ACT DESCRIPCION
INTERVIENE N°

VENDEDOR 1 Recibe la informacién del punto de venta( €l tiene la obligacion de verificar

(Obtencion  de bien la direccion y todos los datos que la persona les brinde) el cual sera

informacion) llenado en un formato oficial de marca para la creacion de codigo de cliente
nuevo:
Revisa los siguientes aspectos: A) Debe tener a mano el formulario impreso
o formato oficial de marca B). Debe pedir de forma amabe los requisitos al
cliente C). Revisar cada uno de los datos, que la persona encargada confirme
que si estan correctos D). Tomar foto del punto de venta y equipo frio que
posee.
E). Guardar la informacion, despedirse y retirarse del local.

Departamento de | 2 La persona encargada debe preguntar al vendedor de ruta si tiene nueva

Comercializacion informacion de cliente que debe ingresar.

( Recepcion de Verifica la cantidad recibida de formatos llenos de nuevos clientes.

informacion  de (Procede?

cliente nuevo) No: comunicar al jefe de departamento que no se recibié ningun dato o
formulario de cliente nuevo. Lo cual se usard para considerar nuevas
estrategias para implementar y que sirvan para obtencion de nuevos
mercados.
Si: Continua procedimiento

Deparatamento 3 La persona encargada debe ingresarlas al sistema para generar una base de

de datos. Revisar los siguientes aspectos:

comercializacion A). Con la informacién ingresada el sistema generard un codigo comercial

( area de para ese punto de ventas B). El codigo debe guardarse en la base de datos

facturacion) (Qué procede?

No: Repetir paso de actividad 3
Si: A). nformarle al jefe de departamento para su conocmiento, B). Guardar
el codigo en base de datos.

C). Informarle al vendedor sobre el codigo del cliente para su conocimiento.

Fuente: Elaboracion Propia

El instructivo fue disefiado en un formato de word: Ver anexo #3:
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2.4 Formato de evaluacion de producto
Objetivo: Tener un formato evaluativo que sirva a la empresa para toma de resultados de la

evaluacion de los productos.
Los procesos fueron los siguientes:
1. Estructura del formato formal que sera utilizado para la evaluaciéon del producto.
2. El formato recoge datos personales que serviran para recoger una base de datos para
posteriores analisis.

3. El formato evalua aspectos importantes de los productos como ser:

e Color

e Sabor

e Forma
e Textura

e Empaque
e Etiqueta

4. Posteriormente se recogen los resultados de una escala evaluativa de 1 a 5 puntos seglin
percepcion del consumidor.

5. El formato recoge los comentarios que se observaran por cada consumidor que serviran
para mejorar los aspectos evaluados.

6. La finalidad del formato es recoger informacioén en pruebas de sabor, o miuestras de
productos a clientes comerciales.

7. El fin ultimo es recoger esa informacion y tabularla para mostrar los resultados finales
de ese estudio.

8. El resumen final es en base a los comentarios del consumidor.

9. El formato es muy amigable por lo que llenarlo para el consumidor le resultara facil.

El formato fue disefiado en word de manera estandar para evaluacion de productos Ver anexo #4:
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2.5 Analisis de venta del afio 2019 y 2020 de los productos vendidos

Objetivo: Evaluar y desarrollar un analisis de la venta de los productos facturados en el afio

2019 y 2020, para visualizar cudl tuvo mas demanda, con la finalidad de decidir una

resstructuracion de la cartera de productos.

Los procesos fueron los siguientes:

1.

Se investigo en el sistema de facturacion de la empresa, principal con el encargado de
inventario de la empresa CHICSA.

Dentro de la investigacion el sistema utilizado para facturacion proporciono la base en
excel de la venta general del afio 2019 y afio 2020.

Con esa informacién se empezo a dividir cada uno de los productos en su respectiva
categoria segun el instructivo de segmentacién de Marca.

Al tener lista las categorias se desarrollaron las tablas con la cantidad vendidad en el
afios unido ambos afos.

Se desarrollo las graficas respectivas a cada categoria.

Con las graficas se visaliza claramente en cantidad cual es el producto con mayor
demanda en esos afios.

Con esos resultados se hizo la lista por categoria de esos productos,los cuales se preseto
para concluir que esos productos se necesitaban potenciar.

Visualizando los productos con menos demanda se retroalimentard para mejorar esa

cuota de mercado y que obtengan mayor demanda.

El entregable es en formato word con los analisis de cada linea de productos: Ver anexo #5:
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2.6 Propuesta de disefos de etiquetas para productos de la marca Yokomo
y Don Alfonso)

Objetivo: Proponer ideas de disefnos de etiquetas creativas para productos de Res y Cerdo de

la marca YOKOMO y DON ALFONSO.

Observaciones: esta actividad se centrd en porponer ideas creativas de etiquetas que las marcas

utilizarian en su nueva version, lo cual se propusieron basados en los colores de marca,

tomando en cuenta estos aspectos:

Ingredientes

Datos de establecimiento
Nombre del Productos
Logo de marca

Logo de Chicsa

Codigo de barra

Registro sanitario.

Los disefios realizados fueron creados de manera digital elaborados por un programa online

llamado CANVA.

Los procesos fueron los siguientes:

1.
2.

Cada disefio propuesto fue tomado en base a ideas diferentes a las convenionales.

Los disefios que se propusieron no son similares en absoluto a las etiquetas que
actualmente utiliza la empresa.

Las propuestas de las etiquetas usan los colores de marca de cada logo al cual va
destinado el producto.

Los formatos de etiquetas son muy diferentes entre si, como una ayuda a idealizar el
enfoque de las nuevas etiquetas que se quiere crear.

Las etiquetas son la carta de presentacion del productos, por lo cual son un medio de
publicidad muy eficiente.

La parte visual del producto fue tomada en cuenta para paqueteria en caja, bolsa,
bandeja, foam o termoformado.

Las propuesta fueron entregadas en un formato PDF, para una eveluacion por parte de

los gerentes de la empresa: Ver anexo#6:
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Conclusion:

La propuesta est4 basada en una mejora a las etiquetas actuales, que la empresa centre su
trabajo en mejorarlas como carta de presentacion en cada productos y manejo de branding
por medio del disefio creativo de cada etiqueta segun la categoria.

se propone que las etiquetas lleven los colores su marca correcta, para diferenciar cual
producto es.

La marca de DONA MILA, se propone que la etiqueta sea fabricada con los colores que su
logo contiene.

La marca de DON ALFONSO, se propone que las etiquetas sea fabricada con los colores
que su logo contiene.

La marca de YOKOMO, se propone que las etiquetas sean fabricadas con los colores que
la marca contiene.

Parte del posicionamiento de marca requiere un buen disefio de etiqueta para cada una de

las marcas y asi darle valor a cada una de ellas.
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PROPUESTA DE MEJORA IMPLEMENTADAS

3.1 Manual de colores aplicados a ropa
Objetivo: Establecer en base a los colores de la marca, los lineamientos en base al concepto

psicologico de cada color para una linea de camisas esclusivas para el personal de la empresa

CHICSA.

3.1.1 Antecedentes: La empresa chicsa, en su nueva estructura como empresa esta buscando la
implementacion de un uniforme para los empleados de la empresa, que sea diferenciador entre
los departamentos dentro de la empresa, actualmente no cuenta con colores que representen a
la empresa como tal, es por eso que se necesita un estudio de la paleta de colores que la empresa
le sirva como guia para definir los colores que las camisas llevaran de acuerdo a las diferentes
marcas. Actualmente se usan cuatro colores (negro, verde, azul celeste, rojo), pero no tienen
definido una camisa para cada puesto, es por eso que surge la necesidad de definir el nuevo

diseno de las camisas.

3.1.2 Descripcion de la propuesta: La implementacion de un instructivo de la paleta de colores
de cada logo de marca de la empresa chicsa, seria la guia que la empresa usaria para tener un
informe de lo colores que usaran los empleados de la empresa, lo cual se definieron segun la
psicologia de los colores en el mercadeo, y las paletas de colores, proponiendo una camisa
manga corta de botones y una camisa tipo polo, en la nueva propuesta quedaron los colores por

marca muy representativos y alusivos a la marca.

Los procesos fueron los siguientes:

1. Estudio de las tonalidades de los colores que contiene cada logotipo de la Marca de
Chicsa y sus marca de distribucion DON ALFONSO, YOKOMO, DONA MILA.

2. Estudio psicoldgico de la tonalidad de colores y su significado para percepcion del
consumidor.

3. Estudio de las tonalidades de la competencia directa en productos de embutidos ,
chorizos.

4. Andlisis de los colores mas comunes entre las diferentes marcas de la competencia.

5. Estudio de los colores de las principales empresa competidora en productos de Res y

cerdo.
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6. Desarrollo de disefos en 3D de camisa tipo polo con dos propuestas de colores para
cada una de las marcas.

7. Desarrollo de disefio en 3D de camisa manga larga con botones con dos propuestas de
colores para cada marca.

8. Los disefios de cada camisa llevan incluido los 4 logotipos de las marcas.

9. Para cada marca se escogio un color y el logotipo se colocara en frente a lado derecho
en las camisas.

10. Presentacion de propuesta de los colores de las camisas.

3.1.3 Impacto de la propuesta: Con el objetivo de que la empresa empiece hacer
branding, buscando respetar la tonalidad de la paleta de colores por marca, la propuesta
define segiin la psicologia del marketing el color que mas representa la marca. Al
implementarse y aprobarce la propuesta, el uso correcto de los colores de las camisas
permitira a los vendedores que visiten las zonas de acuerdo al segmento de mercado
representar a la marca y buscar ese impacto de posicionamiento de marca en los

establecimientos.

El formato fue entregado en PDF como un manual muy practico para la empresa: Ver anexo #7:

3.2 Diseiio etiquetas productos de res empacados al vacio

Objetivo: tener el diseno estandarizado de etiquetas de la categoria de res, de todos los
productos de la marca yokomo, para cumplir con el porcentaje faltante de cumplimiento
de marca.

3.2.1 Antecedentes de la propuesta:La empresa inicialmente no comercializaba
productos de res, al implementarlos estos productos no tenian una etiqueta de la marca,
por lo cual se les colocaba un adhesivo blanco con datos generales del producto, luego
de esto no tenian una marca a la cual pertencen. La empresa tenia la necesidad de
visualizar estos productos en su nueva marca y disefo de etiqueta.

3.2.2 Descripcion de la propuesta: 1o primero que se hizo fue hacer la segmentacion
de marca de los productos, se le asigno la marca yokomo como productos segun su
categoria, en porcionados y su valor agregado seria marinados o de conveniencia, al

analizar esto, se propuso varios disefios de etiqueta para estos productos los cuales
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fueron analizados. La nueva propuesta respeta la paleta de colores y es muy atractiva

llevando todas las descripciones de una etiqueta de producto.

3.2.3 Impacto de la propuesta: con el nuevo disefio de etiqueta, estos productos serian
lanzados en empacado al vacio, para comercializarlos en los diferentes
establecimientos, con el objetivo de crear posicionamiento de marca a través de estas
etiquetas, los cuales fueron disefiadas con la creatividad del practicate durante el

periodo de la practica.

La propuesta fue entregada en un formato PDF para evaluacion por parte del gerente de

comercializacion y la agencia publicitaria Ver anexo #8:

3.3 Instructivo para disefio de catalogo de ventas

Objetivo: Disefiar un catalogo de ventas orientado a paqueteria, de las marcas de la

empresa CHICSA.

Alcance: Planificando una estructura de disefio para el catalogo de ventas, que incluya
todos los productos que cada una de las marcas comercializa. Que servira para el area

de ventas de la empresa.

3.3.1 Antecedentes de la propuesta: los formatos que se han utilizado para venta de
productos, han estado enfocados a planta productora, sin embargo, se necesita que los
vendedores tenga un catalogo formal de ventas con todas las especificaciones de los
productos, y que esté actualizado con los productos que actualmente se estan

comercializando.
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3.3.2 Descripcion de propuesta:

Verificar que productos irdn por marca:

¢, Cuantos productos existen en la marca Don Alfonso?

¢, Cuantos productos existen en la marca Yokomo?

¢, Cuantos productos existen en la marca Dona Mila?

Verificar si todos tiene etiquetas de cada uno de los productos.
Revisar que etiquetas deberas redisefarse por el logo incorrecto.
Elegir los productos que se les tomara foto

Disefiar la estructura del catalogo.

Describir las lineas de productos.

Primera pagina (Caratula):

Logo: CHICSA

Es importante destacar la empresa a la cual pertencen las tres marcas que se
comercializan.

Fondo:

Imagen: usar una carne sea de res o cerdo, con una transparencia menor a la del logotipo.
Color: usarse color rojo o amarillo, que pertenecen a la marca.

Nombre: Catalogo de ventas

Segunda pagina:

Nombre de la empresa: Colocar el nombre de la empresa

Mision

Vision

Fondo: usar color blanco, rojo o amarillo.

Tipografia: Usar la adecuada que sea usada en todo el documento (Lato, la agencia

puede elegirla)

Tercera Pagina:
Nombre: Nuestras Marcas
Logos:

Vista frontal al documento



37

1. Don Alfonso (lado izquierdo)
2. Yokomo ( enmedio de ambos logos)
3. Dona Mila (lado derecho)
La ubicacién hace referencia a el segmento adquisitivo o concepto de marca.
Fondo: blanco, es un color neutro y resaltaria los tres logos con sus colores

caracteristicos.

DESCRIPCION DE LINEA GRAFICA:
Imagenes de paqueteria:
Edicion y calidad por la agencia de publicidad u persona encargada.

Numero de imagenes por linea de productos:
4 imagenes.

Descripcion por producto:
1. Nombre del producto
2. Peso neto

3. Tipo de embalaje
4. Precio

Estos datos seran ubicados en una tabla por debajo de la foto de paqueteria

Fondo de las Paginas: Blanco

Grafico: respetar paleta de colores
*ver el formato PDF de paleta de colores de marca.

Descripcién de graficos: pueden usarse figuras circulares, lineales o rectangulares.

Color de graficos: segtin la categoria de productos usar como guia la palate de colores de marca.




Uso de logotipos en las paginas:

Don Alfonso: guiarse por la categoria de productos, puede

ubicarse en la parte superior derecha de la pagina.

Yokomo: guiarse por la categoria de productos, puede VO Ko Mo

ubicarse en la parte superior derecha de la pagina. iBueno en todo tiempo!

Este logotipo abarcara las seccion de res y cerdo

Doiia Mila: guiarse por la categoria de productos, puede

ubicarse en la parte superior derecha de la pagina.

3.3.3 Impacto de la propuesta: con el nuevo formato en PDF del catalogo, los vendedores
tendran mayor agilidez en describir los productos en el punto de venta, serd mas visual y
condensado con productos enfocados a paqueteria. Posteriormente sera disefiado en una app
para usarlo en tablet. Donde permitira tener una perspectiva mas digital, con mayor reciptividad

por parte del consumidor en el punto de venta.

El instructivo fue diseniado en word: Ver anexo #9
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PROPUESTA DE MEJORA

3.4 Diseifio de un catalogo digital en formato PDF

Objetivos: disenar un catdlogo PDF de todos los productos de cada una de las marcas
de la empresa.

3.4.1 Antecedentes: La empresa no tiene un catalogo de ventas que sea usado por los
vendedores al momento de presentar un productos, se han visto en la necesidad de
enviar fotos de manera informal a sus clientes lo que repercute en la percepcion de la
empresa a nivel de clientes, es por eso que al no tener un catalogo surge la necesidad
de disenarlo siguiendo la paleta de colores de la marca, la segmentacion de los
productos y asi tener una presentacion mas formal al momento de presentar un

producto.

3.4.2 Descripcion de la propuesta: se debe crear un catdlogo por cada marca, que
condense todos los productos de cada marca, y sea descriptivo para dar informacion

general de los productos.

Imagenes: las imagenes deben disefiarse en un formato digitalizable sin fondo en

formato PNG.

Descripcion: cada producto tendra el peso neto, y las presentaciones del producto
incluyendo precio.

3.4.3 Impacto de la propuesta: Para la empresa seria mas facil tener un documento
dormal de sus productos ya sea en digital o fisico para mostrar los productos a sus
clientes, y no estar haciendo lo que se ha implementado anteriormente de manera
informal, para eliminar ese hallazgo es necesario el disefio de un catdlogo para mejorar
la percepcion de la empresa a nivel general en el proceso de comercializacion de los

productos.
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3.5 Digitalizacion de todos los productos de la empresa

Objetivo: tener una representacion digital de cada uno de los productos de cada marca.

3.5.1 Antecedentes: La empresa actualmente no cuenta con una base de prototipos en
3D, se ha estado trabajando en publicidad con imagenes de productos en formato PGN.
El poco interés de hacer publicidad atractiva y digital, ha traido consigo que la empresa
no logre un reconocimineto de parte de los consumidores. Con suma importancia es
necesraio que en la pagina y su tienda online cuente con estos prototipos en 3D, lo cual

actualmente no existe.

3.5.2 Descripcion de la propuesta: El desarrollar prototipos de cada uno de los productos
de manera digital, ayudaran a tener una base para cada uno de los disefios grafico de los
post para redes sociales, para la tienda online de la pagina web se vera mas atractivo, y
disefios de publicidad impresa, presentaciones digitales de productos.

Es una gran oportunidad para la empresa el tener estos prototipos digitales para toda la

creacion de contenido digital que serd la representacion de las lineas de prodcutos.

Implementacion: buscar un disefiador web para prototipos de porductos, o editar las
imegenes de los productos ( tomadas con calidad), que son medios o recursos donde se
pueden disenar estos productos de manera digital.

Buscar un agencia de publicidad que pueda hacer estos disefos, o usar programas de

Adobe.

Propuestas:

Canva: Es un disefiador web para etigeutas o cualquier recurso digital, es muy primitivo
y no permite crear prototipos digitales, se trabaja y edita sobre imagenes.

Adobe: el concoimiento correcto de estos programas pueden ser la clave de obtener toda
la base de estos productos disefiandolos desde cero y culminando en un disefio muy
atractivo de los productos.

Zakeke: Es un disefiador de prototipos web muy util para crear productos digitales en

3D.
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Adobe dimension: Dale a tu disefio de envases el empujon extra que necesita con Adobe
Dimension. Disefia rapida y facilmente en 3D, crea prototipos de packaging y desarrolla
visualizaciones de marcas.

3.5.3 Impacto de la propuesta: beneficiaria en todos los ambitos a la empresa, en el
disefio de publicidad impresa y digital, los prototipos de los productos serian una gran
herramienta para desarrollar un plan de contenido mas dindmico con los consumidores,
es por eso que es una de las propuestas mas importantes para la empresa y el area de

comercializacion.

3.6 Rediseiio de la pagina web

Objetivo: optimizar la pagina web para que la marca Chicsa impacte desde el primer

momento.

3.6.1 Antecedentes: La pagina web actualmente se mira defasada, su interfaz es muy
primitiva, se ha hecho uso de los colores de la marca, pero de igual manera no se esta
utilizando para su funcion idonéa.

La web tiene un CTA o formulario para generar una base de datos.

Para hacer un pedido se tiene que ingresar al mini formulario donde se pide el correo y
nombre.

En inicio seria recomendable ubicarlo también.

Existe una interfaz de tienda, lo cual esta en el carrito de ventas. De igual manera tiene
una navegacion sencilla. Su propuesta esta bien.

La pagina web es muy informativa, al igual se entiende de que trata la empresa.

3.6.2 Descripcion de la propuesta: Al redisefiar la pagina web actual con una interfaz
mas interactiva y atractiva, implementando mas funciones a la misma, la empresa
contaria con una tienda digital y estaria posicionandose en un ambiente digital con los

consumidores.

3.6.3 Impacto de la propuesta: Beneficiaria a la empresa, la pagina se usaria para
brindar informacién de la empresa, contactos y ademas hacer venta digital por medio
de la pagina, los clientes visualizarian todo el contenido lo cudl sera interactivo para

convenser a los clientes de la calidad de empresa y productos que oferta.
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3.7 Facebook: Linea de producto yokomo

Objetivo: Ser una plataforma que permita la comunicacién efectiva entre nuevos clientes
y la empresa, como un canal que permita la facilidad de apertura de codigo de clientes,

digitalizar los pedidos que los clientes deseen. Brindar informacion sobre la empresa.

3.7.1 Antecedentes: La empresa tiene dos paginas creadas que se dejaron de alimentar en
contendio y actualmente no tienen un enfoque definido para que seran usadas, por lo cual

es necesario darles su uso adecuado en facebook.

3.7.2 Descripcion de la propuesta:
Foto de portada: Representando la nueva imagen de la marca, usando el mismo logotipo
pero el contenido mds actualizado. Dandole valor a una marca de calidad.
Logotipo: Se usara el mismo Logotipo de la marca.

Contenido: El contenido sera representativo de la marca. Colocando la Mision y vision de
la empresa. Serd disefiado conforme a la linea de productos que la marca distribuye.
Algunos post seran para dar informacion sobre los canales de distribucion, comunicacion
con la empresa, hacer pedidos de manera digital.
Publicacion de diferentes productos y descripcion del valor agregado de cada uno de los
productos.

Una de las paginas existentes se tomara para redisefiarla con esta propuesta.

3.7.3 Impacto de la propuesta:el uso sera informativo para generar un posicionamiento de
marca en un mercado digital, la plataforma permite hacer andlisis de toda la interacion y asi
visualizar en tiempo real el alcance de post y otros datos importantes para tomar desiciones

de que se debe publicar para tener mas aceptacion.

3.8 Instagram: linea de productos don alfonso, yokomo y dofia mila.

Objetivo: disefiar una casa de carnes digital, como plataforma de catalogo virtual para los

consumidores.
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3.8.1 Antecedentes: Actualmente la empresa no tiene una pagina de instagram, lo cual va
dirigida a un publico mds jovén y mas conectado a internet, el disefio de esta pagina lleva
una propuesta muy atractiva, la empresa considerard si es necesario tener una pagina en
instagram.

3.8.2 Descripcion de la propuesta: la Pagina de Instagram sera una tienda virtual de
productos céarnicos de chicsa, en ella se postearan todos los productos de la empresa sin
distincién de marca. El objetivo es dar a conocer la variedad de productos que la empresa
ofrece, contando historias, describiendo los procesos por medio de videos cortos de cada
uno de los productos.

El enlace de instagram se colocard en la pagina de Yokomo y Chicsa, como un link de
catalogo.

Todos los productos tendran valor, en esta pagina sin distincién a que mercado va dirigido.
Lo que se quiere lograr es una percepcion de calidad y sabor en general para cada uno de
los productos por parte de los consumidores.

A su vez es importante resaltar que si existe la posibilidad de crear una segunda pagina
sera exclusivamente para la marca que mas posicionamiento o demanda tenga.

También no se necesita tener muchas paginas para cada linea sino enfocarse en que es lo
mas importante que hay que resaltar en cada una de ellas.

Es por eso que la eleccidon para instagram no es una pagina para cada marca, sino una
tienda virtual de todos los productos bajo una sola denominacidon que sera cada marca, y

el nombre de la tienda virtual que se destacara.

Nombre de la tienda: este se elegira de acuerdo a una descion empresarial, el nombre debe
resaltar el proposito de la empresa, tomando en cuenta la ética empresarial. E1 nombre
debe ser atractivo.

Logotipo: se disenafiara de acuerdo a la descripicion que tenga el nombre.

Praoposito: ser una tienda de casa de carnes, donde se exhiban de manera virtual todos los
productos de la empresa, reslatan su linea de marca.

Contenido: Debe ser posteado segun un calendario definido estrategicamente, los post
seran disefiados con una plantilla estandar de la casa de carne y llevara el logo de la marca
a la cual pertenece.

Cada post sera diferente y el contenido sera atractivo.

La mayoria se debe trabajar en videos cortos. ( es una tendencia mas atractiva).

Postear stories interactivas.
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3.8.3 Impacto de la propuesta: La creacion de una pagina en instagram con un proposito
permitira que las personas vizualicen a la empresa con una buena percepcion y que esta

haciendo bien su trabajo en el mercado digital actual.

3.9 Creacion de una red social para chicsa

Objetivo: Representar a la empresa y su poyeccion através de una plataforma virtual, para
crear interacion con los seguidores, y crear valor empresarial a través de los diferentes
post.

3.9.1 Antecedentes: Actualmente existe una pagina de la empresa, lo cual se visualiza que
se usaria para publicar acerca de los productos de todas las marcas y brindar alguna
informacion, no se ha seguido una secuencia en la interaccion por lo cual el nuevo disefio

tendra un enfoque muy distinto.

3.9.2 Descripcion de la propuesta: es importante que la empresa tenga una pagina o red
social para diferenciarla y hacerla conocer a través de su trayectoria y proyeccion como
empresa.

No es una pagina para postear productos carnicos.

Es una pagina dedicada exclusivamente a hablar de la empresa, certificaciones nacionales.
Hablar del recurso humano y la importancia de cada uno de los colaboradores.

Hablar acerca de la responsabilidad empresarial.

Plan social y ayuda a diferentes fundaciones.

Postear acerca de las alianzas estrategicas que la empresa tiene.

Diferentes eventos en las cuales Chicsa esta presente.

Hacer videos de los procesos generales de bioseguridad, y cuidado ambiental que la
empresa tiene.

Todo ese contenido le dara valor a la empresa en su plataforma virtual.

Contenido: Seré por medio de imagenes, videos que seran posteados en la pagina.

Lo primero es recopilar toda la informacion descrita en el proposito. Recopilar evidencias
0 imagenes.

Trabajarlos en un disefio virtual representativo de la marca.

Y ese sera el enfoque de la empresa.

Habran ciertos post donde se resaltara las marcas de la empresa como descripcion general.
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Tambien se posteard informacion de contacto para pedidos, acerca de la pagina web.

Videos explicativos de uso de pagina web.

3.9.3 Impacto de la propuesta: Dependerd en donde mas presencia se tenga, y sera
facebook o Instagram. De las paginas existentes una de ella se tomaré para redisefiarla en
su nueva imagen corporativa. El estar informando a los clientes acerca de la empresa, su
recurso humano servira para tener una excelente percepcion de marca y la labor social y

economica que brinda a los hondurefios.

3.10 Propuesta de merchandising para chicsa

Objetivo: Disefar en plan de comunicacion de la marca yokomo y don alfonso para puntos

de ventas.

3.10.1Antecedentes de la propuesta: La empresa ha estado comercializando productos sin

ningln tipo de comunicacion en publicidad que permita el posicionamiento de la marca.

3.10.2Descripcion de la propuesta:

Propuesta #1: Material stopper en el suelo:

Los stoppers son aquellos que buscan favorecer la comunicacion de ciertos productos, a
través de un disefio que contiene elementos decorativos y de sefializacion que se cruzan en
el PDV, para atrapar la atencion y guiar el interés y mirada hacia ciertas marcas y

productos, influyendo asi en su decision de compra.

No tiene dimensiones o medidas especificas, estas son determinadas por la marca y espacio
con el que se cuente en el PDV, y se colocan en el lugar que sea mas visible cerca de donde

se ubican los productos.

Captura la atencion del cliente: Dada su ubicacion, disefio, estructura y tamanos, la marca
que lo utiliza puede captar mas facilmente la atencion del comprador al interrumpir su

intencion de compra cuando visualiza este stopper.
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Resalta la exhibicion de producto: ademds de capturar la atencidn, los stoppers tienen la
cualidad de resaltar o hacer destacar la exhibicion de aquellos productos que promocionan

y asi tener cierta ventaja de visibilidad frente a la competencia.

Refuerza la imagen publicitaria: para que la marca de Yokomo y Don Alfonso tenga una
comunicacion con el comprador, es necesario usar este materia para reforzar la imagen y
promocion de la marca.

Con el stopper, la ubicacion de este seria a unos pasos de los frezers o equipo frio que
tenga el PDV, con frases o disefios para las marca de Yokomo y Don Alfonso, e inclusive
se pueden colocar en ciertos lugares estrategicos del PDV entre las gonddlas de los

supermercados interactuando con el consumidor.

Propuesta #2: Material adhesivo

Los adhesivo son muy interactivos y es una forma muy dinamica de disenar diversos
stickers o adehsivos de productos y colocarlos en los equipos frios de los PDV, pueden
llevar frases como: BUENO EN TODO TIEMPO!, de la marca yokomo.

La diversidad de ideas para disefiar adhesivos interactivos son una excelente manera de
comunicarse con el consumidor.

Tambien pueden hacerse stickers para colocarlos en el exterior de los establecimientos.

Propuesta #3: Material POP en PDV

El material POP, es una gran herramienta de publicidad para comunicar diversidad de
productos de la marca de yokomo y Don Alfonso.

Es una propuesta muy importante que depndera de los disefios que lleve cada uno de ellos
para el éxito de interaccion de marca en el PDV.

Puede ser ubicados en la caja de cobro, e inlclusive en los equipos friod que tenga el duefio

del local, en abarroterias y pulperias.

Propuesta #4: Rotulo de negocio promocional

Pueden ser disenados de pvc por el deterioro o en un material menos costoso.

Se le pide el Nombre del negocio al duefio, y con esto se mandan a disefiar los rotulos que
seran ubicados en la entrada de cada local, de abarroteria o pulperia.

Con esta accion el duefio sentira apoyo de marca y compromiso, y los consumidores veran

la calidad de empresa.
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Es una buena forma de decirle a los compradores que en ese PDV se distribuyen los

productos de la marca.

Propuesta #5:Rotulo de camiones de venta

Es una propuesta muy dindmica y de gran importancia, es necesario que la flota de
camiones esten identificados con la marca.

Es una comunicacion muy efectiva que viaja a todos lados y se hace una sola inversion,
los camiones viajan por muchos lugares y de esa forma las personas irdn identificando la
empresa.

Los camiones pueden ser rotulados con el logo de marcas o dividir cuantos iran con cada
una de ella seglin la ruta que les toque distribuir.

El fondo dependera de la desicion de los duefios de la empresa si queda en blanco o se

pintan de acuerdo a los logos.

Propuesta #6: Dangler para guindar cerca de PDV
Es una tipo de publicidad muy interactiva y dindmica, no es aburrida, para colocar en areas
de congelados o carnes. Los disefios graficos deben ir de acuerdo a diversos productos para

tener mas variedad. Y asi colocar varios en ese PDV.

Propuesta #7: Rotulo en PDV

Esclusivo de marca para colocarlo en la caja donde cobran los duefios de los negocios, se
coloca el logo de marca ya sea Don Alfonso o Yokomo, y sirve para identificar donde se
paga ayudaria a que los negocio se vean mads atractivos y le darian una pauta muy
interesante a la marca.

Como propuesta es el disefio que estd en la PPT, puede incluir el nombre Caja, la frase

paga aqui. Y pueden colocarse cerca de los freezer también.

Propuesta #8: Banners para guindar en Minisuper o abarroteria:

Son fabricados en carton, es una publicidad muy atractiva para los negocios, pueden ser
disefniados para colocar precios que el cliente decida tener en el establecimiento, que lleven
nombres de productos.

Diversidad de disefios de comunicacion que se puede hacer para reflejar presencia de

marca.
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Pueden ser colocados cerca de los equipos frios o inclusive afuera de los negocios como

publicdad masiva.

3.10.3 Impacto de la propuesta: La empresa con un plan de comunciacion permitira en los

diferentes puntos de venta el reconocimiento de marca por parte del consumidor.
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Conclusion General:

Se lograron implementar parte de los conocimientos adquiridos durante la carrera profesional,
al igual se desarrollaron habilidades, competencias que fortalecieron el aprendizaje dentro de
la empresa.

Se concluyén con el disefio e implementacion del manual de identidad corporativa de la
empresa chicsa. Como el desarrollo de instructivos para cada una de las actividades realizadas
e implementadas en la practica profesional.

Se realizaron propuestas para el etiquetaje de los productos de cada marca, como parte de la
imagen visual y branding de las marca de chicsa.

Al se disefid un plan de merchandising como propuesta de un plan de comunicaciéon de la

empresa. Al igual de un plan de comunicacion digital.
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Recomendaciones:

Recomendaciones Para CHICSA:

La empresa tiene una enorme necesidad que se aperture un departamento de mercadeo, por el
cual todo el trabajo sea realizado de manera eficiente en tiempo y forma.

La implementacion y trabajo de mejora en la imagen corporativa tiene un enorme impacto para
la empresa en el posicionamiento de marca.

La reestructuracion del departamento de comercializacion tiene incluido trabajar en temas de
mercadeo para el posicionamiento en el mercado.

El area de ventas necesita ser impulsada a convertirse en un punto de venta comercial, de
manera que a largo plazo se impulse un servicio a domicilio de productos que sean
promocionados por medio del marketing digital.

La apertura de una red Social para facilitar el reconocimiento de marca en un mercado muy
amplio presente en esa red social.

Se necesita cambiar la imagen de producto logotipo de cada una de las marcas, siendo estos

poco atractivos para muchas personas, incluyendo su etiqueta a algo mas moderno y atractivo.

Recomendaciones para Unitec:

El seguimiento del alumno durante la practica profesional es de suma importancia, la
supervision en tiempo y forma en la empresa para que se sienta apoyado.

Darle el valor a cada estudiante y que los temas vistos en clases sean mas actualizados y reales.
Que los casos de estudios sean netos de Honduras y no de otros paises, existe una enorme
necesidad de entender el mercado hondurefio, y la mayoria de clases se enfocan con empresas
de otros paises.

Es necesario tomar en cuenta esto.

Recomendaciones para estudiantes:

La practica profesional es una experiencia Unica en la vida, es un reto enorme cada actividad
realizada, yo motivo a los estudiantes a valorar siempre cada clase de la carrera de eso
dependera el éxito en la practica, que siempre se mantengan motivados y demuestren su

capacidad en el desarrollo de las actividades.
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Glosario de Términos:

1.

Manual de Identidad Corporativa: es un documento en el que se disefian las lineas
maestras de la imagen de una compaiiia, servicio, producto o institucion. En él, se
definen las normas que se deben seguir para imprimir la marcay el logotipo en los
diferentes soportes internos y externos de la compaiiia, con especial hincapié en

aquellos que se mostraran al publico.

Manual de procedimientos: es un documento que brinda informacién respecto a las
distintas operaciones que realiza una organizacion, empresa o un departamento
especifico de ella. Es preparado por la misma institucién u organizacion donde es
utilizado y presenta su informacion de forma detallada, ordenada, sistematizada y

comprensible.

Linea de productos: es un grupo de productos que son puestos a la venta por parte de

una empresa. Estos se encuentran relacionados entre si, pero son productos distintos.

Segmentacion: La segmentacion de mercado, también conocida como segmentacion
de clientes o segmentacion de audiencias, es un método por el cual se pueden dividir a
los clientes potenciales en distintos grupos, los cuales, permiten que las empresas

puedan enviar mensajes personalizados a las audiencias correctas.

Estrategia comercial: es el conjunto de acciones o planes que se realizan para alcanzar
objetivos como dar a conocer un nuevo producto, aumentar las ventas o lograr una

mayor participacion en el mercado.

Posicionamiento de mercado: Posicionamiento de mercado se refiere a la percepcion
que los consumidores poseen sobre determinadas marcas, nombres comerciales o

empresas en relacion con sus competidores.

Branding: es el proceso de definicion y construccion de una marca mediante la gestion
planificada de todos los procesos graficos, comunicacionales y de posicionamiento que

se llevan a cabo.
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8. Brief: El brief creativo es un documento donde el cliente brinda informacién sobre su
empresa dando a conocer sus metas, publico objetivo, cual es su competencia o
cualquier otra informacion relevante con la finalidad de enfocar eficientemente el

proyecto.

9. Plan de marketing: El plan de marketing es un documento en formato texto o
presentacion donde se recogen todos los estudios de mercado realizados por la empresa,
los objetivos de marketing a conseguir, las estrategias a implementar y la planificacion

para llevarlo a cabo.

10. Diferenciacion de producto: La diferenciacion de producto es una estrategia
competitiva que tiene como objetivo que el consumidor perciba de forma diferente el

bien o servicio ofrecido por una empresa, con respecto a los de la competencia.
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Anexo 1:Segmentacion de productos en su marca
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Anexo 2:Manual de identidad corporativa de chicsa.

1. INTRODUCCION
2. LA MARCA
2.1 Filosofia
2.2 Representacion
2.3 Construccién
2.4 Color
2.5 Positivo/Negativo
2.6 Tamafos
2.7 Tipografias

3. VARIANTES Y OTROS USOS
4. USOS NO CORRECTOS

5. APLICACIONES

6. MARCAS

MANUAL DE IDENTIDAD CORPORATIVA

Este manual de Identidad Corporativa recoge los elementos
constitutivos de la Identidad visual de CHICSA.

Como elementos constitutivos establecen las pautas de
cosntruccion, el uso de Tipografias y las aplicaciones cromaticas de
la marca.

La consolidacién de la imagen de marca necesita una atencion
especial a las recomendaciones expuestas en este manual, como
documento que garantiza una unidad de criterios en la

comunicacion y difusién publica. LA MARCA

El manual debe ser por tanto, una herramienta " viva" y presente
en todas las aplicaciones de la imagen corporativa.

Las directrices que contiene este documento no pretenden

restringir la creatividad, sino ser una guia que abra nuevas
posibilidades creativas de comunicar su propia esencia

INTRODUCCION | 1

Logotipo

Trabajo en equipo

“Trabajar juntos, a través de los obstaculos y limitantes, para
alcanzar las necesidades de nuestros clientes y ayudar al
crecimiento de laempresa”

. o “Mantener un alto estandar de integridad en
Proveer calidad y y
. N ) M todas nuestras acciones, resolviendo los
servicio, que unidos proporcionen un valor superior a

nuestros clientes” problemas, siempre con la verdad'

Respeto

deben ser "C por cumplir con la decision d
respeto, y una actividad éticay que
recompensamos su desempeno " g y bienestar a cli

colaboradoresy accionistas”

2.1| LA MARCA Filosofia LA MARCA Representacién |2.2



Construcciéon y Modulacién
El logotipo se escribe

y construye

sobre una superficie

modular lo cual es

casi proporcional.

CHICSA

LA MARCA Construccién (2.3

CMYK €0% : T84% : M83% :
RGB R236 :G37:B40
HTML #ec2528

2.4| LA MARCA El color Uso con fondo red color #ec

De
im

e un tamafio maximo

e estable

tamarios mini

reproducciéon impresa y digital

e\ CHICSA

- CHICSA CHICSA

LA MARCA Tamafios Minimos de Reproduccién

60

CHICSA

CMYK 0% : T84% : M83% : K7%

RGB R236 : G37: B40
HTML #ec2528

. FONDO BLANCO- GRIS CLARO
\4“" PORCENTAJE

2.4’ LA MARCA El color Versién a 2 colores

CHICSA

LA MARCA El color Uso con fondo Yellow color #f4f921

pigital ‘ CHICSA ‘ CHICSA
FACEBOOK / INSTAGRAM

Perfil de imager 170 17

pigital \ CHICSA ‘ CHICSA
/ YOUTUBE
Perfil de imager 400 x 400 px 800 x 800px

LA MARCA Tamaiios Minimos de Reproduccién



La tipografia que se recomienda
para acompaniar a la imagen
corporativa, es
Futurastd-Extra Bold

Para su uso en toda
la comunicacién

ABCDEFGHIJKLMNOPQRSTUVWXYZ internay
a abcedefjhijkimnopqrstuvwxyz comunicacion
externa

0123456789
Se eligié esta

tipografia por su

claridad , estilo

sencillo y buena

legibilidad.

LA MARCA Tipografia |2.3

Uso en fondo de color e imagenes

CHICSA

Fondo de color claro no corporativo

Imagen o fotografia con predominio oscuro

Uso sin denominacién

CHICSA

3 VARIANTES Y OTROS USOS

61

VARIANTES Y
OTROS USOS

Uso en fondo de color e imagenes

Fondo de color oscuro no corporativo

AT w
Imagen o fotografia con predom

i
VARIANTES Y¥OTRO!

USOS NO

CORRECTOS
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CHICSA CHICSA . AT - » Usos incorrectos
Aqui se muestran ) . £

algunos ejemplos de

aplicacién incorrecta

de la marcas.

wsebre fondo de color
MAL USO O MODIFICACION DE LOS COLORES CORPORATIVOS

El mal uso desvirtua
y perjudica la

CHICSA notoriedad de la

misma.

Estas variantes son
CAMBIOS EN LA DISTRIBUCION O ELIMINACION DE ELEMENTOS extensivas en todas

las variantes de la
marca.

4 | USOS NO CORRECTOS

5 | APLICACIONES

CTMK  C0%: T27% : Md1% : K29%

RGB  R180 : G132: B106
HTML #b4846a

YOKOMO PO

iBueno en todo tiempo!

CTMK 0% : T2% : M13% : Kd% CTMK  CO%: T4% : M35% : K20%

RGB  R245 : G241:B212 RGB  R203 :G195:B132

HTML #f5f1d4 HTML #chc384

6 | MARCAS
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CTMK €24%: T13% : M0% : K42%

s
RGB  R112 :G128:B147
a HTML #708093

iBueno en todo tiempo! [P
A foege

CMYK C0% : T84% : M83% : K7%

RGB R236 : G37:B40 ’ .
HTML #ec2528

CTMK CO% : T46% : M49% : K73% CTMK C%: T60%: M78% : Kaa% CTMK CO% : T69% : M82%: K11%
RGB  R69 :G37:8B35 RGB  R143 :G57:832 RGB  R226 :G70:B40
HTML #452523 HTML #8f3920 HTML #e24628

6 | MARCAS 6 MARCAS

CHICSA



Anexo 3:Manual de creacion de codigo para cliente

MANUAL DE
NORMAS,
PROCEDIMIENTOS Y
RECOMENDACIONES

DEPARTAMENTO DE MERCADEO

OBJETIVO DEL MANUAL

Establecer los procedmientos adecuados para o desarrcllo de ks funciones
operativas, de control y las actividades relacionadas con la comercialzacién y

mercadeo de los productos de b empresa CHICSA

64

PRESENTACION

£l presente manual contienen los procedimientas Que realiza el Cepartamento de

Comercalzadén y Mercadeo, asl come las normas vy pol

3 segur pana el

mejcramiento del desempefo de sus fundenes.

e departamento tiene la funcién de comerdalzar los preductos que se procesan en
CHIC, S.A, coenta con un personal para el desarrolio de las ventas, trato drecto con bos

clentes y con el persenal encargada de esta drea,

Aealiza procedmientos especificos para ol contrel de comercalizadén en puntos de
wenta de los preductes y la negocizaén con nueves clientes Dara abrie nuevas rutas de
mercado y dstribucon, as! comeo asegurarse de abastecer los puntos de ventas,

facturacidn y administracién de todos lkos movimientos comerciales de la empresa

La Apertura de cddigas de nuevos dlientes o5 una funcién importante, parque permite
contar con & Infermacion inmedata y confiabie de apertura de nueves puntos de

dstribucién que benefician a la empresa.

CAPITULO |
NORMAS Y PROCEDIMIENTOS
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COMPARIA DE INDUSTRIAUZACION CARNICA Cédigo] 1c CO MAGOT
[ DEPARTAMENTO DE COMERGALZACION Version g 5
SETARS DE COMERC) mﬂﬁg Nt - "COMPANIA DE INDUSTRIALZACION CARNICA Cadigo] Tc CO MACO:
b DEPARTAMENTO DE COMEROALZACION Version 1
CREACION DE CODIGO DE CUENTE Emision | 17 2021 TSIy o —
Pipind BECEE] CREACION DE CODIGO DE CLIENTE Erision | 17/ 0o/ 2028
Fagna 20e 10
I 1. CREACION DE CODIGO PARA CLIENTES ~ Preguntaric aa persona s desca dejar productos
= Sllapersona dee si, el vendader tiene | obligacén de dedrie 3 la persona
POLITICAS DE CPERACION encargada del negocko que |a primera factura no be sakdd 3 5u nemisee por ser
Q2 Drimera wex.
= 12 persona encargada ded drea de ventas, debe definir 3 20na que estard - rle 2 factura comercial a ese diente.
wiskando, conocer ¢l punto de venta que esté enfocado a venta de productos
congelados. = Dependiendo de b cantidad de comgra, o vendedor debe dejarie todo el
preducto solctado.
= Estd persona debe Ingresar 2l lecal y preguntar per |a persona encargada del
negocio. = & vendeder debe informarie al diente la préxima visita, para el conocimiento
ded dueho def negecio, cuantas da son para cada vista.
Sahudar de manen cordhl, esie saludo s persona debe drigirse asl: - &lvendedor dobe guardar a Informacién saicitads, [ cu debe ser traida alas
Presentar la empresa de donde viene: Coorporackdn CHICSA oficinas administratheas,
Dedir el nombre: (NOMBRE DEL VENCEDOR DE RUTA) )
¥ saludar 2 la persona encargada del negocio = Despedirse dandole la factura comerdal al clente y retirarse ded local.
Deberd realizario de manera profesicnal v ético. Libee de cuaiquier tipo de
argumenko RECEPCICN
= & vendedor debe presentar un catdlogo de productos, pusde ser de manera = L2 nformadén debe ser ublcada en ¢l departamento de comerclalizackdn/
virtual, fiska o exhibir most: 2 la persoma del ventas
negocio o propletario. = Darsela drectamente al encargado, puede ser por des Wa de comunicaciée:
- &lvendedor debe realizar esta pregunta déspues de saludarse: "v: M‘:";wﬂ“
éDesea distridur y corvertirse o0 un diente de la empresa CHICSA? De forma fzica en el formato oficial
= Solickar a la persona encargada del negedo Informacidn acerca del bocal v - 13 persoma encargada e reclbir dicha Informacién, debe ingresar la
datas personales. nformacién en una base de datos de clentes nueves.
= Losdatos que se requiren son los sguientes: = Al ingresarse 3 informacidn, la persona encargada debe generar un cédigo
Nombre del negocio comercal de ventas para ese punto de venta.
Nombre de la persona encargada o dusfio 2
. - 6d rdard en la base de datos
Nimero de ldentdad E2 OGP S® gt @n fn e cla s
Nimero de celular/ tedéforo = Laperson2 encargada debe dar esta Informacién af jefe de departamento para
Corren dlectronica %3 conozimiento.
Uoicadén exacta del negocio. = Guaardar toda k2 Informacidn para un expediente de clente.
Municiplo
:koan:'nc'ro = Llapersona encargada debe informarie al vendedor de ruta el cddigo del punto
deventa.
. José Akcdntara Rivera
) L. Mercadotecnia y Negocios internacionales
R José Alcdntara Rivera 1 CHICSA 29/04/ 2021
) Lic. Mercadotecnla y Negocios internacionales 4
| CHICSA 29/04/ 2021 =
COMPARIA DE INDUSTRIALZACIGN CARNICA Cedigo] 1c CO WA COMPANIA DE INDUSTRIALZACION CARNICA Cadigo] 1c CO MAGO:
DEPARTAMENTO DE COMEROAUZACION Versicn 1 DEPARTAMENTO DE COMIEROALZACION Version 1
Actaalizaden WA CHICSA — —
CREACION DE CODIGO DE CUIENTE Emision 17/ 05/ 2021 - g . CREACION DE CODIGO DE CUENTE Emisicn 17 2021
Fagina Fae 10 Fagns dde 10
Sl existe un sistema que permite generar la factura comercial de manera
meresa, el vendedor ya tended en ese POS k2 Informackdn de cédipas. ONIDAS GUE T DESCRIPCION
Sino, entonces: Ne
Paede darsslo pc: madio de una lista empresa, o gem; mapa de ruta para ol VENDEDOR 1 Recioe B nformacon o punto de venty ¢l tiene @ odligadon de
canocimiento del vendedar al momenta de generar una factura. {Obtencidn de wverificar bien la dreccién y todos los datos que i3 persona les brinde) el
= & vendedor ya tendrd conocimiento y 2af pod-d generar [a factura sin ningdn nformadén) cudl serd llenado en un formato ofidal de marca para la creacidn de
oreklema. codigo de clente nuevo:
Revisa los sigdentes aspectos: A) Debe tener 3 mano ef formulario
mereso o formato ofidal de marca B). Cebe pedis de forma amabe los
requisites 3l cliente ). Revisar cada uno de los dates, que |a persona
encargada confrme gque sl estidn correctos D). Tomar foto del punto de
venta y equipo fric que posee.
£). Guardar 3 informacidn, despeditse y retirarse del local.
Departamento 2 L3 persona encargad dede preguntar al vendedor de ruta sitiene nueva
de nformadén de clente que dede Ingresar.
Comerdalzadén Verifica 2 cantidad recbida de formatoes llenos de nueves dientes.
{ Recepcidn de éProcede?
nformadén de Noc comunicar al jefe de departamento que no se recbié ningdn dato o
clente nuevo) formulario de diente nueve. Lo cual se usard para considerar nusvas
estrategias para Implementar y que srvan para obtencidn de nueves
mercados.
Si: Continua precedmiento
Oeparatamenta 3 L3 person2 encargada debe INgresanas 3l s=tema par generar una base
de de datos. Revisar los siguientes aspectos:
comercalizacén A). Con la informacién ingresada el sistema generard un cédigo comerdial
{dreace Para ese punto de ventas B). El cddigo debe guardarse en la base de
facturacidn} datos
£Qué procede?
Noc Repetr paso de actividad 3
Si: A). nfermarie al jefe de departamento para su conocmiento, B)
Guardar e cédgo en base de dates.
€). Informarie al vendedor sobre o cddigo del diente para su
Mo,

José Alcdntara Rivera
L. Mercadotecnia y Negochos internacionales
29/04/ 2021

José Alcdntara Rivera
Mercadotecnia y Negocios internacionales
29/0¢/ 2021
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N N Codl I MAQOL
COMPAREAE INDUSTRIMIZACION CARNICA o] 1o te MAR DIAGRAMA DE FLUJO DEL PROCESO DE CREACION DE CLIENTE

[ DEPARTAMENTO DE COMERCALZACION Vernen
CHICSA Actuaizaden
s =~ CREACION DE CODIGO DE CLENTE Erision

DIAGRAMA DE FLUJO DEL PROCESO DE CREACION DE CLIENTE

Codigo| 1 -CO MAQOL

COMPAR(A DE INDUSTRIALZACION CARNICA
| DEPARTAMENTO DE COMERCALZACION Versl
DIAGRAMA DE FLUJO DEL PROCESO DE CREACION DE CLIENTE CHICSA DR TARENO O SOV MY e
. —, CREACION DE CODIGO DE CLIENTE Emision 17/ 05/ 2021
g Fapina Sde 10

DIAGRAMA DE FLUJO DEL PROCESO DE CREACION DE CLIENTE




INICIO

Preguntar al vendedor

de ruta si trae nueva

informacion de cliente
que debe ingresar

.

Verificar la cantidad de
formatos llenos de
nuevos clientes

l

<Que
procede?

no

v

Si—p|

Comunicar al jefe de
departamento, para su
conocimiento.

3

La persona encargada
debe ingresarla al sistema

Y

Generar una base de
datos

Y

Generar un codigo
comercial para ese
cliente

Y

Guardar el codigo
comercial en la base de
datos del cliente

:

¢Que
procede?

informarle all jefe de
departamento para su
conocimiento.

.

Informarle a los
vendedores sobre el
codigo del cliente para su
conocimiento

!

Darle la informacion al
vendedor por medio de
una lista fisica, o generar
un mapa de ruta

!

Guardar toda la
informacion para un
expediente del cliente

.

el vendedor ya tendra
conocimiento para
generar fatura futura
para ese cliente.

l

67



INICIO

Definir zona para
conocer el punto de

venta

Ubicar los puntos de
venta que venden
productos
congelados

Ingresar al local.

Preguntar por
persona encargada o
duefio del local

1

Saludar y presentar
la empresa CHICSA.

Presentarle al duefio
un catalogo de
productos.

T

Preguntar al cliente:

e

¢Desea
distribuir los
productos y convertirse
en cliente de
CHICSA?

Solicitar los requisitos
para apertura de cédigo

l

¢Desea’
dejar
productos?

Si—p|

Decirle al cliente que la
primera factura saldra sin
su nombre.

Generar factura
comercial de productos
que deja el cliente

Darle todo el producto
solicitado

Informar al cliente la
préxima fecha de visita

e

Guardar toda la
informacién para traerla
a las oficinas

Darle la factura al
cliente

1

Despedirse

cordialmente

Fin




Anexo 4: Formato de evaluacion de producto

FORMATO EVALUACION DE PRODUCTO

Nombre: Edad:

Estado Civil: Sexo: c H l CSA

éA qué se dedica? Tiene Hijos:

Marca:
Producto:
Presentacion:

DETALLES

PRODUCTO RESULTADOS

Aspectos a Evaluar Color Sabor Forma Textura |Empague| Etiqueta | PUNTUACION| CALIFICACION

COMENTARIOS:

Color

Sabor

Forma

Textura

Presentacion

Empaque

Etiqueta

Resumen:

Anexo 5: Andlisis de ventas de productos de chicsa

ANALISIS DE VENTA DE PRODUCTOS DEL ANO
2019Y 2020
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OTROS

| R
¥ | a0
“weo
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1. Tilapla Roj Entera Lmpla
2. Tilapias sin Trigas (con agalas)
3. Polo entero s/menudos
4. Tilapla entera con tripas

SERVICIOS
80,00000
70,00000
€0,00000
=0,00000
40,000.00
3000000
2000000
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10,00000
% L3100 M2 1% 1w %o
Qo0 =i
FACMMENTODX  Senkio de shurado DISHUESE 00 CANK fuTe ACUUARD X OTAJSSIMACOS Aquara
o0 decre INGDRDL NCUBAOCRA
Las servides que mis tuvieron demanda fueron:
1. Faenamiento de Cerdos
2. Servicho de Ahumados
3. Deshuese de Canal
CARNES PREPARADAS
70,000.00
copoagy AMLO
=0,00000
#0,00000
3000000 M0
2000000
1000000 MW AL Loie T sgs aoy VRIS MR 1000 jigm 10060 1005 855 4l
aoe - — | T ==
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L2 que mayor demanda tuvo en este tiemgo fueron:
1. Carne Preparada para asar criola,
2. Carne asar bardacoa,
3. Carne condimentada para tacos,
4. Carne para hamburgaesa.
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1. Chuleta ahumada a grandd
2. Cruleta lomo ahumado
3. Cudos ahumados
4. Lomo camadiense
5. Lomo ahumado entero
4. Chorizocriole casero % Ib (Bandega)
5. Chorizo cervecero Sx1
32200 00
452200 00
4xccc 00
152200 00
320,200 4
25200000
22020000
15200000
12000000
220000
20

1. Chorzocridlo casero
2. Chorlzo bufalo Sx1
3. Crorizocriolo bolska de % 1D

Los ahumados més demandadas fueronc

£n la grifica se observa que el producto mds vendido s
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Plerna sin hueso Premium
4. Cerdoen canal con cuero
5. Tajodepierma

Plerna de Cerdo sin hueso
10. Costilla de Cerdo Premium
11. Cerdo en Canl sih coero

12. Patas Costadas

6. Costilka de Cerdo Premiun
13. Recorte 30/20

2. LonpA(sncarne)

7. Costilh entiras

8. Chwleta Lomo cerdo Chicsa
17. #ueso Calsinado

19. Pata de cerdo cortada

1. Tajo depaketa
18.

14, Cudo Popdar

15. Grasa
16. Una sin carne

3
9.

Las preductes de Cerdo con mayor demandan fueron:
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5. Carne Molida de Res C°L 227,
€. Molida de 3es espedal
7. Fytasde res Especial

8. Costilbs deRes
9. #3/tas de Res adobadas Criolk

1. Asarde Res Especial
2. 3=tec de Res Especil
3. Molida de Res Super
10. Hueso Redondo

Las preductes de Res que mayor demanda tuvieron fueron:
4. Asarde Res Adobada

Las embutiodos mids demandados fueron:

1. Mortadels 1003

2. Mortadel2 con chile 2005

3. Mortadel2 200 g % ibrarodaes

4. ot dog HGO 15758 LRARARKA. 12308 . [Rdo Savaria 226gr.



Anexo 6: Propuesta de disefios de etiquetas para productos de las marcas de chicsa.

CARNE PARA ASAR
DE RES

(Estabilizador), Sal, Nitrito de Sodio (Conservador natural). Informacién de Alérgenos: Contiene Soya.
i do y distribuido por CHIC, S.A. Municipio de Santa Cruz de Yojoa,

Ingredientes: Carne de R a, protejna de soya, almidon de papa (Texturizante), Tripolifosfato de Sodio |
53+2847. Inspeccionado y aprovado por SENASA-DIA. Establecimiento 54698726114

YOKOMO

iBueno en todo tiempo!

FRESH MEAT

BISTEC DE
RES,

CONT.
NETO: 4506 54698726114

CHORIZO
CRIOLLO AHUMADA

Contenido Neto: 455g

I ‘ | —— —

54698726114 —

Contenido Neto: 455g

26114

CHICSA
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Contenido Neto: 455g

: \gs YOKOMO

Q_ _ FRESH MEAT

TAJO DE
PIERNA

amcsa

=

Contenido Neto: 455g 54698726114

YOKOMO

iBueno en todo tiempo!

Ingredientes: Carne de Cerdo, agua, proteina de soya, almidén
de papa de Sodio

Sal, Nitrito de Sodio (Conservador natural). Informacién de
Alérgenos:  Contiene Soya. Producto  Centroamericano,
Elaborado y distribuido por CHIC, S.A. Municipio de Santa Cruz
de Yojoa, Honduras, CA. Tels:2553-2738/ 2553-2847.
Inspeccionado y aprovado por SENASA-DIA. Establecimiento P
26. mantengase Refrigerado a -4 °C.

—
cHICsA —
54698726114

q

| Yoxomo
&

< FRESH MEAT

BISTEC DE
CERDO

—

Contenido Neto: 455g 54698726114

£ )\ Yoxomo

. _ FRESH MEAT

COSTILLA
DE CERDO

&

= . I

Contenido Neto: 455g 54698726114
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CARNE ASAR DE 8o/ 20

@ERD@ 20% Maximo de

54696726114

Yokomo

CcALIDAp

. COSTILLA DE RES .

CHICSA
@s I T
54698726114

( vokomo
RES ADOBADA PARA
TACOS

CERDO

CHICSA
C ][] erea pows
54698726114

Ingredientes: Carme de Res. agua. proteina de soya, almidén de papa

Informacién de

Elaborado y distriido por CHIC, SA. Munic
oo Yojoa, Honduras, CA. Tels2553-2738/ 2553-2847.
Inspeccionado y aprobado por SENASA-DIA. Establecimiento P-26.
mantengase Refrigerado a -4 C.

( voxomo

CERDO ADOBADA
PARA TACOS

Produclo
Hation

CALIDAp

PREMIUN

CHORIZO
URUGUAYO

CONT
NETO

I

54698726114

4506




Propuesta de Mejora Implementadas:

Anexo 7: Manual de colores de marca aplicados a ropa.

CHICSA

Manual de
colores de
Marca

APLICADOS A ROPA

BLANCO

Limpieza
Pureza
Claridad
Simplicidad

Inocencia

PROPUESTA ">

YOKOMO

fab
Tab

LA MARCA DE YOKOMO DEBE IR EN ROJO
PORQUE EL ROJO ESTIMULA Y DA VALOR A LOS PRODUCTOS.

LA PERCEPCION ES MAS FUERTE PARA EL CONSUMIDOR PORQUE SON PRODUCTOS
ALIMENTICIOS.

EL ROJO ES SINONIMO DE AMOR, PRETENDEMOS QUE EL CONSUMIDOR BUSQUE LA
MARCA PORQUE SE SIENTE CONECTADO CON ELLA

EL ANARANJADO GENERA CALIDAD,CREATIVIDAD, EN PRODUCTOS ALIMENTICIOS ES
FUNDAMENTA ( ESTOS COLORES SON ALUSIVOS A LAS CARNES DE RES Y CERDO)

Tonalidades de Marca

PALETA DE COLORES PARA ROPA

csA YOKO!

CH

o

Luguists ;('—i
/Sd
X

ESTOS COLORES COMBINAN EXACTAMENTE CON EL LOGO DE CADA MARCA

PROPUESTA cHicsA

PERSONAL ADMINISTRATIVO I

x

LA MARCA DE CHICSA PARA EL PERSONAL ADMINISTRATIVO

EL AZUL ESTIMULA ESTABILIDAD, CALMA, ARMONIA QUE SON NECESARIOS EN EL
AMBIENTE LABORAL

AMARILLO GENERA POSITIVISMOS, FELICIDAD, ES ESTIMULANTE DE ALEGRIA, ES

PROPUESTA t@

DON ALFONSO

t4AR

LA MARCA DE DON ALFONSO DEBE SER EN BLANCO.

{

ESTE COLOR ES MUY LIMPIO, LA MARCA VA A UN SEGMENTO DE ALTO VALOR
ADQUISITIVO, AL ELEGIR ESTE COLOR SE GENERA UN CONCEPTO DE MARCA
RESPONSABLE, COMPROMETIDA Y DE UN VALOR DE RESPETO.

LA OTRA PROPUESTA ES EL COLOR NEGRO PARA EL VALOR DE LA MARCA IDEAL
PARA PRODUCTOS PREMIUM. EL NEGRO ES SINONIMO DE LUJO Y SOFISTICACION
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COLORES ELEGIDOS

= e e

1 |
i

Competencia

PALETA DE COLORES

ad

TAUA  PECHO  ALTURA /
24 33am  d6em
68 35em 52 cm
10-12 40 cm 60 cm
M6 45am  Gbem
PEQUENO(S)  48cm  7lem
MEDIANO(M)  52cm  74cm
GRANDEQ)  S6em  77cm
EXTRA GR (XU 60 cm 80 cm

MEDIDAS ESTANDAR DE CAMISAS

44.cm
46 cm
48.cm

Slem

ALTURA
59 cm
6lem
64cm
67 cm

77

PROPUESTA 7ilc i

DONA MILA ‘

LA MARCA DE DORA MILA SERIA AZUL CELESTE
ESTE COLOR GENERA CONFIANZA Y ARMONIA,

EL MERCADO AL CUAL VA DIRIGIDO DEBE SER ESTIMULADO DE ESTA MANERA
SIENDO EMBUTIDOS PARA UN CONSUMO POPULAR, CON ESTE COLOR LA MARCA
GENERA SEGURIDAD

AMARILLO GENERA POSITIVISMO, FELICIDAD, OPTIMISMO CARACTERISTICOS DE LA
Manca

TAMANOS PARA ESTAMPADOS
EN SERIGRAFIA

6 X 6 CM

5 X 6 CM

CHICSA

25V
260V
27v
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Anexo 8:Diseno de etiquetas productos de res empacados al vacio

YOKOM

iBueno en todo tiempo!

ETIQUETAS EMPACADO AL VACIO

Byeno en Vode tiemp

CARNE

UBICACION

EN EL
CENTRO DEL
734
EMPAQUE : Z%‘/"w
iPuoduclo fresco!
klr €< — Q:‘:

PESO NETO: 454g

HN-LEA-1220-0066

54658726114

gom”uww/

CORAZON
—

PESO NETO: 4545
HN-LEA-1220-0066

4636726114

ENTRANA

PESO NETO: 454g
HN-LEA-1220-0066

54656

sl

- tcfuwroiis]
LOMO REDONDO

oducto fresco!
u/ vaLio<< — v.;
. PESO NETO: 454g

HN-LEA-1220-0066

COLA DE RES

UBICACION

EN EL CENTRO DEL
EMPAQUE

lchmc\\‘ﬁh ','Cmppl @

e

o~
—0.,‘

PESO NETO: 454g

CARNE

2008
iVacwno cvioffe!

' %%WW/
iProducto fresco!
—

PESO NETO: 454g

§ cne

al) valio<< —— Q_ ¥

iProduco freseo!

PESO NETO: 454g
HN-LEA-1220-0066



_=s
HUESO REDONDO

MANO DE PIEDRA

SOLOMO

=

Byeno en Vede ticmp,

Byeno en Vedo tiempoy C

CARNE

R
100

jorgllle

wefwreice]

o

PESO NETO: 454g
HN-LEA-1220-0066

CARNE

100%
Vagwo oy

ZZ«%%/

—

PESO NETO: 454g
HN- 0066

HUESO SOPERO

LOMO DE RES

ARRACHERA

Byeno en Vodo tiempe/ &

Byen en Vede Liemy

CARNE

100%
iVacuro cvoffo!

iProducto fresco!
>oaf) valid<<

YOKOMO

iBueno en todo tiempo!

PESO NETO: 454g
HN-LEA-1220-0066

jovgullle
Mﬂpﬂwl
—

PESO NETO: 454g
HN-LEA-1220-0066

54696726114

L,

o~
—

PESO NETO: 454g
HN-LEA-1220-0066




Anexo 9: Instructivo de diserio de catalogo de ventas
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COMPARIA DE INDUSTRIALIZACION CARNICA Cédigo| IC-CO- IN-006
COMERCIALIZACION Versién 1
CHICSA Actualizacién N/A
INSTRUCTIVO DE CATALOGO Emision | 10/ 06/ 2021
Pagina 1de 15

Objetivo: Disefiar un cétalogo de ventas orientado a paqueteria, de las marcas dela

empresa CHICSA.

Al P do una

de disefio para el catalogo de ventas, que incluya

todos los productos que cada una de las marcas comercializa. Que servird para el drea
de ventas de la empresa.

Antecedentes: los formatos que se han utilizado para venta de productos, han estado
focados a planta prod sin se necesita que los vendedores tenga un
catalogo formal de ventas con todas las especificadones de los productos, y que esté

CHICSA

INSTRUCTIVO DE DISENO DE

CATALOGO PARA CHICSA

actualizado con los productos que actual se estdn

Descripcién de propuesta:

1. Verificar que productos irdn por marca:

* ¢ Cudntos preductos existen en la marca Don Alfonso?

* ¢ Cudntos preductos existen en la marca Yokomo?

* ¢ Cudntos preductos existen en la marca Dofia Mila?
. Verificar si todos tiene etiquetas de cada uno de los productos.
Revisar que deberds por el logo

Elegir los productos que se les tomaré foto
Disefiar la estructura del citalogo.
. Describir las lineas de productos.

o v oaw N

COMPARIA DE INDUSTRIALIZACION CARNICA Cédigo [ 1C-CO- IN-006
COMERCALIZACION Versién 1
Actualizacién N/A
INSTRUCTIVO DE CATALOGO Emisién | 10/ 06/ 2021
Pagina 2de 15

Primera pagina (Caratula):

Logo: CHICSA

- Es importante destacar la empresa a la cual pertencen las tres marcas que se

comercializan.
Fondo:

Imagen: usar una carne sea de res o cerdo, con una transparencia menor a la del

logotipo.
Color: usarse color rojo o amarillo, que pertenecen a la marca.

Nombre: Citalogo de ventas

Segunda pégina:

Nombre de la empresa: Colocar el nombre de la empresa
Misién

Visién

Fondo: usar color blanco, rojo o amarillo.

Tipografia: Usar la adecuada que sea usada en todo el documento (Lato, la agencia

puede elegirla)

Tercera Pagina:
Nombre: Nuestras Marcas
Logos:
Vista frontal al documento
1. Den Alfonso (lado izquierdo)
2. Yokomo ( enmedio de ambos logos)
3. Dofia Mila (lado derecho)
La ubicacién hace ael o

de marca.

Fondo: blanco, es un color neutro y resaltaria los tres logos con sus colores

caracteristicos.

CCOMPARNIA DE INDUSTRIALIZACION CARNICA Cédigo| IC-CO- IN-006
COMERCIALIZACION Versién 1
CHICSA Actualizacién N/A
INSTRUCTIVO DE CATALOGO Emisién | 10/ 06/ 2021
Pagina| 30e15
Cuarta pagina:
Logo: Don Alfonso
Linea de Chorizos:
cODIGO NOMBRE DE PRODUCTO MARCA CATEGORIA
05054004 | CHORIZO BUFALO 450g DON ALFONSO CHORIZO
05052008 CHORIZO URUGUAYO 5X1 DON ALFONSO CHORIZO
05052005 | CHORIZO BUFALO 3X1 DON ALFONSO CHORIZO
05052030 | CHORIZO BUFALO 5X1 (TERMOFORMADO 450g]  DON ALFONSO CHORIZO
05052037 | CHORIZO BUFALO POPULAR 3X1 A GRANEL DON ALFONSO CHORIZO
05053002 CHORIZO CERVECERO 5X1 DON ALFONSO CHORIZO
05053005 | CHORIZO CERVECERO A GRANEL DON ALFONSO CHORIZO
o
Imagen de producto de paqueteria: tomar fotos de los producto con etiqueta actual
*laimagenes deben ser editadas por la agencia, deben quedar con calidad
Tabla: colocar nombre, peso neto, precio
Linea de Ahumados:
c6DIGO NOMBRE DE PRODUCTO MARCA CATEGORIA

CUBOS AHUMADOS

05010620 CHULETA AHUMADA (GRANEL) DON ALFONSO AHUMADOS
05052024 | CHULETA AHUMADA BANDEJA LIBRAS DON ALFONSO AHUMADOS
05052036 | CHULETA AHUMADA IMPORTADA 5 LBS DON ALFONSO AHUMADOS
05011307 LOMO CANADIENSE A GRANEL DON ALFONSO AHUMADOS

LOMO CANADIENSE AHUMADO DON ALFONSO AHUMADOS

Imagen de producto de paqueteria: tomar fotos de los producto con etiqueta actual.

*la imagenes deben ser editadas por la agencia, deben quedar con calidad
Tabla: colocar nombre, peso neto, precio

Siguiente pagina:
Logo: Yokomo
Linea preparada:



COMPARIA DE INDUSTRIALIZACION CARNICA Cédigo [ IC-CO- IN-006
COMERGALIZACION Versién 1
CHICSA Actualizacion N/A
INSTRUCTIVO DE CATALOGO Emision | 10/ 06/ 2021

Pégina 5de 15

ODIGO NOMBRE DE PRODUCTO MARCA CATEGORIA
05010313L | CARNE PARA ASAR BARBACOA YOKOMO MARINADA
05010314 | CARNE PARA ASAR CRIOLLO 450g. YOKOMO MARINADA
05010314L | CARNE PARA ASAR CRIOLLO YOKOMO MARINADA
05010306 FAJITA DE CERDO CONDIMENTADA YOKOMO MARINADA
05054002 CERDO ADOB P/T 400g YOKOMO MARINADA
05054003 | RESADOB P/ T 400g YOKOMO MARINADA
152501027 | ASAR DE RES ESPECIAL YOKOMO MARINADA
152501028 | BISTEC DE RES ESPECIAL YOKOMO MARINADA
FAUITAS DE RES ADOBADA CRIOLLA YOXOMO MARINADA

152501034 | ASAR DE RES ADOBADA CRIOLLA YOKOMO MARINADA
BISTEC DE RES 3 YOKOMO MARINADA

BISTEC DE CERDO SABRO CRIOLLO 454g YOKOMO MARINADA

Imagen de producto de paqueteria: tomar fotos de los producto con etiqueta actual.

*la imagenes deben ser editadas por la agencia, deben quedar con calidad
Tabla: colocar nombre, peso neto, precio
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COMPARIA DE INDUSTRIALIZACION CARNICA

Cédigo | IC-CO- IN-006

COMPANIA DE INDUSTRIALIZACION CARNICA Cédigo| IC-CO- IN-006
COMERGALIZACION Version 1
CHICSA Actualizacion N/A
INSTRUCTIVO DE CATALOGO Emision | 10/ 06/ 2021
Pagina| 70el5
Linea de Cerdo

€ODIGO 'NOMBRE DEL PRODUCTO MARCA

05010201 | LONJA A [sin carne] YOKOMO PORCIONADD
05010309 | FAIITAS DE CERDO S/CONDIMENTAR YOKOMO PORCIONADO
05010304 | TAJO DE PIERNA YOKOMO PORCIONADOD
05010403 | TAYD DE PALETA YOKOMO PORCIONADO
05010512 | COSTILLA EN TIRAS (BABY RIBS) YOKOMO PORCIONADOD
05010507 | COSTILLA EN TIRAS YOKOMO PORCONADD
05010625 | CHULETA ESPECIAL 3X1 YOKOMO PORCIONADOD
05010615 | CHULETA CORTADA (ESPECIAL) YOKOMO PORCIONADO
05010616 | CUBO POPULAR YOKOMO PORCIONADOD
05010629 | CUBO DE BARRA YOKOMO PORCIONADO
05010701 | FILETE YOKOMO PORCIONADOD
05010802 | PATA CORTADA YOKOMO PORCIONADO
05011301 | LOMO YOKOMO PORCIONADOD
05011402 | RECORTE 80/20 YOKOMO PORCIONADO
05054006 | TAJO DE CERDO ALS YOKOMO PORCIONADOD
05054007 | LOMO DE CERDO EN MEDALLONES 454g YOKOMO PORCIONADO

Imagen de preducto de paqueteria: tomar fotos de los producto con etiqueta actual.
*la imagenes deben ser editadas por la agencia, deben quedar con calidad
Tabla: colocar nombre, peso neto, precio

Linea de Molidos
6DIGO 'NOMBRE DE PRODUCTO MARCA CATEGORIA
CARNE MOLIDA DE RES 50/50 A GRANEL (5 LBS) CONVENIENCIA
TAJO MOLIDO DE RES YOXOMO CONVENIENCIA
CARNE MOUIDA 198GR YOKOMO CONVENIENCIA
CARNE MOUDA RES SUPER 454g YOXOMO CONVENIENCIA
CARNE MOUIDA RES ESPECIAL 454g CONVENIENCIA

COMERCALIZACION Versién 1
CHICSA Actualizacion | N/A
INSTRUCTIVO DE CATALOGO Emisién | 10/ 06/ 2021
Pagina| 60e15

CODIGO 'NOMBRE DE PRODUCTO MARCA

152501045 | FILETE DE RES YOKOMO PORCONADO

152501046 | MANO DE PIEDRA YOKOMO POROONADD

152501047 | ENTRARA YOKOMO PO

152501048 | RECORTE DERES YOKOMO POROONADO

152501051 | HUESO REDONDO YOXOMO POROONADO

152501054 | COSTILLA DE RES YOKOMO POROONADO

152501061 | FILET MIGRON YOKOMO POROONADO

152501066 | LOMO CHATO / STRIP LOX YOKOMO POROONADO

152501067 | SOLOMO / PALOMETA DE RES YOKOMO PORGONADO

152501068 | SOLOMILLO YOKOMO PORGONADO

152501070 | PUYAZO LIMPIO YOKOMO PORGONADO

152501071 | FALDA DE RES YOKOMO PORGONADO

152501072 | ESTOFADO DE RES 4548 YOKOMO PORGONADO

152501073 | ARRACHERA 454g YOKOMO PORGONADO
HUESO SOPERO YOKOMO PORCONADO
(COLA DE RES YOKOMO PORGONADO
CUBO DE RES ESPECIAL YOKOMO PORGONADO

152501032 | FAJTAS DE RES ESPECIAL YOKOMO PORGONADO
FALDA DE RES YOKOMO PORCONADO
LENGUA YOKOMO PORGONADO

o

Imagen de producto de paqueteria: tomar fotos de los producto con etiqueta actual.

*la imagenes deben ser editadas por la agencia, deben quedar con calidad

Tabla: colocar nombre, peso neto, precio

Linea de productos de Conveniencia

copIGO NOMBRE DE PRODUCTO MARCA CATEGORIA
CARNE CONDIMENTADA PARA TACOS AL PASTOR CONVENIENCIA
{GRANEL)

05010319 | CARNE CONDIMENTADA PARA TACOS AL PASTOR YOKOMO CONVENIENCIA
({TERMOFORMADO 450 GR)

05052028 | CARNE PARA HAMBURGUESAS 450g (5 pzas.) YOKOMO CONVENIENCIA
ALBONDIGA 4548 YOKOMO CONVENIENCIA

Imagen de producto de paqueteria: tomar fotos de los producto con etiqueta actual.
*la imagenes deben ser editadas por la agencia, deben quedar con calidad
Tabla: colocar nombre, peso neto, precio

(COMPARNIA DE INDUSTRIALIZACION CARNICA- Cédigo| IC-CO- IN-006
COMERGALIZAGION Version T
Actualizacién N/A
INSTRUCTIVO DE CATALOGO Emision | 107 06/ 2021
Pagina Ge 15
Siguente Pagina:
Logo: Dofia Mila
Linea de Embutidos:
CODIGO  NOMBRE DE PRODUCTO MARCA CATEGORIA
05020212 MORTADELA 200 g 1/21bs RODAIAS DORAMILA  EMBUTIDO
MORTADELA PICANTE 200 gr 1/2lbs RODAJIAS DORAMILA  EMBUTIDO
05020514 EXTREMERO 1230¢ DORAMILA  EMBUTIDO
EXTREMERO 4105 DORAMILA  EMBUTIDO
05020614 COPETIN 1230 DORAMILA  EMBUTIDO
COPETIN 410g DORAMILA  EMBUTIDO
JAMON BAVARIA GRANEL DORAMILA  EMBLTIDO
JAMON BAVARIA 36008 DORAMILA  EMBUTIDO
JAMON BAVARIA 226¢ DORAMILA  EMBUTIDO
LONGANIZA 12308 DORAMILA  EMBUTIOO
LONGANIZA 410 DORAMILA  EMBUTIDO
LONGANIZA 1008 DORAMILA  EMBUTIDO
SALCHICHA HOT DOG H60 18108 DORAMILA  EMBLTIDO
SALCHICHA HOT DOG PICANTE H60 1810% DORAMILA  EMBUTIDO
SALCHICHA HOT DOG 426¢ DORAMILA  EMBUTIDO

Imagen de producto de paqueteria: tomar fotos de los producto con etiqueta actual.
*la imagenes deben ser editadas por la agencia, deben quedar con calidad

Tabla: colocar nombre, peso neto, precio

Linea de Chorizo Popular:
CODIGO 'NOMBRE DE PRODUCTO MARCA CATEGORIA
05052016 ‘CHORIZO POPULAR 5X1 DORAMILA  CHORIZO POPULAR
05052021 CHORIZO CRIOLLO BOLSITA DE 1/2 L8 DORAMILA  CHORIZO POPULAR
05052022 | CHORIZO CRIOLLO BOLSITA DE 118 DORAMILA  CHORIZO POPULAR
05052023 ‘CHORIZO CRIOLLO BOLSA DE 5 LB DORAMILA  CHORIZO POPULAR

Imagen de producto de paqueteria: tomar fotos de los producto con etiqueta actual.
*1a imagenes deben ser editadas por la agencia, deben quedar con calidad

‘Tabla: colocar nombre, peso neto, precio

Ultima Pagina:

Datos de contacto de la empresa
1. Nimero de telefono
2. Correo electronico
3. Ubicacidn de la empresa

Imagen de producto de paqueteria: tomar fotos de los producto con etiqueta actual.
*la imagenes deben ser editadas por la agencia, deben quedar con calidad
Tabla: colocar nombre, peso neto, precio
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Estuctura por linea de productos:
Linea chorizos:
copIGO NOMBRE DE PRODUCTO MARCA [:
05054004 | CHORIZO BUFALD 450g DON ALFONSO CHORIZO
05052008 | CHORIZO URUGUAYO 5X1 DON ALFONSO CHORIZO
05052005 | CHORIZO BUFALO 3X1 DON ALFONSO CHORIZO
05052030 | CHORIZO BUFALO 5X1 {TERMOFORMADO 450g)  DON ALFONSO CHORIZO
05052037 | CHORIZO BUFALO POPULAR 3X1 A GRANEL DON ALFONSO CHORIZO
05053002 | CHORIZO CERVECERO 5X1 DON ALFONSO CHORIZO
05053005 | CHORIZO CERVECERO A GRANEL DON ALFONSO CHORIZO
Linea Ahumados:
CODIGO NOMBRE DE PRODUCTO MARCA [
05010617 | CUBOS AHUMADOS DON ALFONSO AHUMADOS
05010620 | CHULETA AHUMADA {GRANEL) DON ALFONSO AHUMADOS
05052024 | CHULETA AHUMADA BANDEJA LIBRAS DON ALFONSO AHUMADOS
05052036 | CHULETA AHUMADA IMPORTADA 5 LBS DON ALFONSO AHUMADOS
05011307 | LOMO CANADIENSE A GRANEL DON ALFONSO AHUMADOS
LONSO CANADIENSE AHUMADO DON ALFONSO AHUMADOS
Para productos de Res:
Linea especial:
ODIGO NOMBRE DE PRODUCTO MARCA [:
05054003 | RES ADOB P/ T 400 YOKOMO MARINADA
152501027 | ASAR DE RES ESPECIAL YOKOMO MARINADA
152501028 | BISTEC DE RES ESPECIAL YOKOMO MARINADA
FAJITAS DE RES ADOBADA CRIOLLA YOKOMO MARINADA
152501034 | ASAR DE RES ADOBADA CRIOLLA YOKOMO MARINADA
BISTEC DE RES CRIOLLO 454 YOKOMO MARINADA
BISTEC DE CERDO SABRO CRIOLLO 454g YOKOMO MARINADA
152501072 | ESTOFADO DE RES 454g YOKOMO PORCONADO
152501032 | FANTAS DE RES ESPECIAL YOKOMO PORCONADO
CCOMPARIA DE INDUSTRIALIZACION CARNICA Cédigo [ IC-CO- IN-006
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Para productos de cerdo:
Linea de porcionados:
€ODIGO NOMBRE DEL PRODUCTO MARCA [
05010201 | LONJAA [sin carne) YOKOMO PORCONADD
05010309 | FANTAS DE CERDO S/CONDIMENTAR YOKOMO PORCIONADO
05010304 | TAJO DEPIERNA YOKOMO PORCONADD
05010403 | TAJO DEPALETA YOKOMO PORCIONADO
05010701 | FILETE YOKOMO PORCIONADD
05011301 | LOMO YOKOMO PORCONADD
05011402 | RECORTE 80/20 YOKOMO PORCIONADD
05054006 | TAJO DE CERDO ALB 4545 YOKOMO PORCIONADD
Cortes de cerdo:
CODIGO NOMBRE DEL PRODUCTO MARCA [
05010512 | COSTILLA EN TIRAS [BABY RIBS] YOKOMO PORCONADD
05010507 | COSTILLA EN TIRAS YOKOMO PORCIONADO
05010625 | CHULETA ESPECIAL 3X1 YOKOMO PORCONADD
05010615 | CHULETA CORTADA (ESPECIAL) YOKOMO PORCIONADO
05010616 | CUBO POPULAR YOKOMO PORCONADD
05010629 | CUBO DE BARRA YOKOMO PORCONADD
05010802 | PATA CORTADA YOKOMO PORCONADD
05054007 | LOMO DE CERDO EN MEDALLONES 4548 YOKOMO PORCONADD
Linea especial:
CODIGO NOMBRE DE PRODUCTO MARCA
YOKOMO MARINADA
YOKOMO MARINADA
YOKOMO MARINADA
YOKOMO MARINADA
YOKOMO MARINADA
05010317L | CARNE CONDIMENTADA PARA TACOS AL YOKOMO CONVENIENCIA
PASTOR (GRANEL)
05010319 | CARNE CONDIMENTADA PARA TACOS AL YOKOMO CONVENIENCIA
PASTOR (TERMOFORMADO 450 GR)
05052028 | CARNE PARA HAMBURGUESAS 450g (5 pzas)  YOKOMO CONVENIENCIA
ALBONDIGA 4545 YOKOMO CONVENIENCIA
Molidos:
CODIGO NOMBRE DE PRODUCTO MARCA
| CARNE MOLIDA 198GR YOKOMO  CONVENIENCIA
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Linea de viceras:
<6DIGO NOMBRE DE PRODUCTO MARCA [«
152501047 | ENTRARA YOKONO PORCONADOD
COLA DE RES YOKOMO PORCONADD
LENGUA YOKOMO PORCONADD
Cortes Primarios de res:
<6DIGO NOMBRE DE PRODUCTO MARCA [:
152501045 | FILETE DE RES YOKOMO PORCONADD
152501046 | MANO DE PIEDRA YOKOMO PORCONADO
152501048 | RECORTE DE RES YOKOMO PORCONADD
152501061 | FILET MIGRON YOKOMO PORCONADD
152501066 | LOMO CHATO / STRIP LOX YOKOMO PORCONADD
152501067 | SOLOMO / PALOMETA DE RES YOKONO PORCONADD
152501068 | SOLOMILLO YOKOMO PORCONADD
152501070 | PUYAZO LIMPIO YOKONO PORCIONADO
152501071 | FALDA DE RES YOKONO PORCONADD
152501073 | ARRACHERA 454g YOKOMO PORCONADO
CUBO DE RES ESPECIAL YOKOMO PORCONADD
FALDA DE RES YOKONO PORCONADD
Linea de cames con hueso:
copIGo NOMBRE DE PRODUCTO MARCA [:
152501051 | HUESO REDONDO YOKOMO PORCONADD
152501054 | COSTILLA DE RES YOKOMO PORCONADO
HUESO SOPERD YOKOMO PORCONADD
Linea de molidos:
c6pIGO NOMBRE DE PRODUCTO MARCA C
152501036 | CARNE MOLIDA DE RES 50/50 A GRANEL (5 LBS} YOKOMO CONVENIENCIA
TAJO MOLIDO DE RES YOKOMO CONVENIENCIA
CARNE MOLIDA RES SUPER 454g YOKOMO CONVENIENCIA
CARNE MOLIDA RES ESPECIAL 4548 YOXOMO CONVENIENCIA
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Linea de embutidos:
CODIGO  NOMBRE DE PRODUCTO MARCA CATEGORIA
05020212 | MORTADELA 200 g 1/2Ibs RODAIAS DORAMICA  EMBUTIDO
MORTADELA PICANTE 200 gr 1/2Ibs RODAIAS DORAMILA  EMBUTIDOD
05020514 | EXTREMERO 1230¢ DORAMILA  EMBUTIDO
EXTREMERO 410g DORAMILA  EMBUTIDD
05020614 | COPETIN 1230g DORAMILA  EMBUTIDO
COPETIN 410g DORAMILA  EMBUTIDO
JAMON BAVARIA GRANEL DORAMILA  EMBUTIDO
JAMON BAVARIA 36008 DORAMILA  EMBUTIDOD
JAMON BAVARIA 226¢ DORAMILA  EMBUTIDO
LONGANIZA 1230g DORAMILA  EMBUTIDO
LONGANIZA 410g DORAMILA  EMBUTIDO
LONGANIZA 100g DORAMILA  EMBUTIDO
SALCHICHA HOT DOG HE0 1810g DORAMILA  EMBUTIDO
SALCHICHA HOT DOG PICANTE H60 1810¢ DORAMILA  EMBUTIDO
SALCHICHA HOT DOG 426g DORAMILA  EMBUTIDO
Linea de chorizo popular:
€ODIGO NOMBRE DE PRODUCTO MARCA CATEGORIA
05052016 | CHORIZO POPULAR SX1 DORAMILA  CHORIZO POPULAR
05052021 | CHORIZO CRIOLLO BOLSITA DE 1/2 18 DORAMILA  CHORIZO POPULAR
05052022 | CHORIZO CRIOLLO BOLSITA DE 1B DORAMILA  CHORIZO POPULAR
05052023 | CHORIZO CRIOLLO BOLSA DE 5 LB DORAMILA  CHORIZO POPULAR




COMPARNIA DE INDUSTRIALIZACION CARNICA Cédigo| IC-CO- IN-006
COMERCIALIZACION Version 1
CHICSA Actuaiizacion| WA
INSTRUCTIVO DE CATALOGO Emisién [ 10/ 06/ 2021
Pagina| 14 de 15

COMPARNIA DE INDUSTRIALIZACION CARNICA Cédigo | 1C-CO- IN-006
COMERCALIZACION Version 1
CHICSA Actualizacién N/A
INSTRUCTIVO DE CATALOGO Emisién | 10/ 06/ 2021
Pagina 13 de 15
DESCRIPCION DE LINEA GRAFICA:

Imd, de teria:
Edicion y calidad por la agencia de publicidad u persona encargada.

Ndmero de imégenes por linea de preductos:
4 imdgenes.

Descripcién por producto:
1. Nombre del produ
2. Pesoneto
3. Tipo de embalaje
4. Precio

Estos datos serdn ubicados en una tabla por debajo de la foto de paqueteria

Fondo de las Paginas: Blanco

Gréfico: respetar paleta de colores
“*ver el formato PDF de paleta de colores de marca.

Descripcidn de grificos: pueden usarse figuras circulares, lineales o rectangulares.

Color de graficos: segin la categoria de productos usar como guia la palate de colores

de marca.
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Imp de la prop con el nuevo formato en PDF del catalogo, los

vendedores tendran mayor agilidez en describir los productos en el punto
de venta, serd mas visual y condensado con productos enfocados a

P

ia. Posteri te serd di

en una app para usarlo en tablet.

Donde permitira tener una perspectiva mas digital, con mayor reciptividad

por parte del consumidor en el punto de venta.

Uso de logotipos en las paginas:

Don Alfonso: guiarse por la categoria de productos, puede
ubicarse en |a parte superior derecha de la pagina.

Yokomo: guiarse por la categoria de productos, puede
ublcarse en la parte superior derecha de la pagina.

Este logotipo abarcard las seccién de res y cerdo

Dofia Mila: guiarse por la categoria de productos, puede
ubicarse en |a parte superior derecha de la pagina.
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