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Resumen Ejecutivo

Alimentos de Cortes de S.A de C.V es una empresa que se dedica al procesamiento, distribucion
de lacteos y sus diferentes derivados agregado a esto también cuenta con la produccion de jugos y
refrescos la empresa fue fundada en octubre de 1990 iniciando operaciones en el afio 1991 la
empresa nace bajo la idea de tres amigos que vieron la necesidad de producir jugos y lacteos al

alcance de todos los hondurefios teniendo su casa matriz en San Pedro Sula, Cortes

El cargo puesto bajo responsabilidad del practicante fue “Asistente de Gerencia de Mercadeo” que
tiene relacion con el departamento de ventas siendo parte de las funciones, la supervision de
personal de CTI, dentro de los puntos de venta y verificacién de que el producto se encuentre en

las condiciones de calidad y estéticas requeridas;

Todo esto es parte del marketing el éxito financiero suele depender del talento comercial y del
marketing de las empresas. Los departamentos de finanzas, produccion, contabilidad o cualquier
otro no importarian verdaderamente si no hubiera una demanda suficiente de productos y servicio
(Philip Kotler, Kevin Lane Keller.(2006) s. f., p. 44).

Durante el desarrollo del periodo de practica profesional fueron puestas bajo responsabilidad
ciertas actividades como ser la evaluacion del punto de venta y personal CTI, lanzamiento de
nuevos productos, seguimiento y analisis de las promociones actuales, apoyo en la creacién de
estrategia en supermercado estas siendo las actividades realizadas a lo largo de este periodo se
realizaron actividades en simultaneo para poder realizar propuestas de mejora en la empresa
actividades como entrevistas a profundidad y la aplicacién de encuetas a consumidores que cuyos
datos ayudaron a determinar ciertas propuestas que fueron elaboradas por el practicante como ser
un sistema de incentivos y la elaboracion de investigacion de mercados; En adicién se realiza el
planteamiento dos propuestas adjuntas con el objetivo de que la empresa las analice y las integre
como ser el sistema Workspace de Google con el objetivo de que la empresa tenga un mejor
manejo de sus recursos mejorando su comunicacion interna y su capacidad de incrementar su

alcance de comunicacién y lograr exponerse mas su segmento de mercado.



Introduccion

Alimentos de Cortes S.A de C.V es una empresa fundada en el afio de 1990 por la idea de tres
amigos iniciando operaciones en 1991 con el objetivo de elaborar alimentos y bebidas para el
consumo masivo brindando una opcidn de calidad y econémica para la poblacion hondurefia su
casa matriz estd ubicada en San Pedro Sula, Cortes contando con Centros de distribucion en siete
departamentos mas de Honduras. Cuenta con diferentes marcas en productos lacteos y jugos sus
marcas se dividen en Mi Vaca, San Rafael, La Fina, Florida entre otros. El puesto asignado para
realizar la practica profesional es de asistente de gerencia de mercadeo a lo largo del periodo de
practica profesional, que inicia desde diez y ocho de enero del 2020 hasta el veinticinco de marzo
del 2020.

En el primer capitulo se muestran los objetivos de la practica profesional donde se menciona parte

de la historia de la empresa junto a su resefia historica

En el segundo capitulo se habla sobre las actividades que son realizadas a lo largo de la practica
profesional en el cual se busca desarrollar el conocimiento adquirido en las responsabilidades y
las actividades realizadas dentro de la empresa donde seran mencionadas por su nivel de
importancia contribuyendo al crecimiento de experiencia y conocimiento obtenido durante la

practica profesional

En el tercer capitulo se separa en dos secciones, la primera parte es sobre la propuesta que se le
realiza a la empresa para la mejora, la cual es adoptada por la empresa, donde se realiza una
evaluacion de su contribucidon al crecimiento de la empresa y en la segunda seccion se deja una
propuesta de mejora que se dé a criterio de la empresa la aplicacién de la misma, se dejara detallado
que impacto surtiria en la empresa si dicha propuesta es implementada de manera eficaz por parte

de la empresa.



I. CAPITULOI
Esta seccidn tiene como objetivo principal, reflejar los objetivos fijados para el desarrollo de la
practica profesional. Se plasma el objetivo general y los objetivos especificos. Asi mismo en este
apartado, se encuentran contenidos datos generales de la empresa Alimentos de Cortés, S.A. de
C.v.

1.1. Objetivo de la practica profesional
A continuacion, se presentan tanto el objetivo general de la practica profesional, como los
especificos. El objetivo general, se orienta a la aplicacion de los conocimientos adquiridos a lo
largo de la carrera universitaria. En cambio, los objetivos especificos se enfocan en el desarrollo
de todas aguellas habilidades, competencias técnicas y demas conocimientos relacionados con el

Marketing.

1.1.1. Objetivo General

Desarrollar estrategias eficientes, dentro del departamento de Marketing y Ventas para lograr un
mejor posicionamiento por medio de los conocimientos adquiridos a lo largo de la preparacion
como profesional en la facultad de Mercadotecnia y Negocios Internacionales y con estos brindarle
un aporte de importancia a la empresa Alimentos de Cortes S.A de C.V (ALCOSA)

1.1.2. Objetivos Especificos
1) Realizar una mejor segmentacion en la distribucion logistica de los productos que elabora

la empresa, en los supermercados que se dedican a la venta de los mismos.

2) Establecer una propuesta de mejora que sea medible y tenga un impacto positivo con base

a los datos recabados por la investigacion

3) Conocer a profundidad la estrategia de fijacion de precios, en relacion con la competencia.

4) Proponer una estrategia innovadora, en el lanzamiento de un nuevo producto, lo cual le

brinde renovacion a la marca y mayor participacion de mercado.



1.2. Datos generales de la empresa
En este apartado se muestra una breve resefia histérica de la empresa Alimentos de Cortés, S.A.
de C.V.(ALCOSA), asi como su mision, vision, valores y el organigrama con el cual se encuentra

estructurada la misma.

1.2.1. Resefia Historica
Alimentos de Cortés, S.A. de C.V. es una empresa la cual tiene sus inicios en San Pedro Sula, el 8
de octubre de 1990, cuyo objetivo se enfoca en la elaboracion de alimentos y bebidas de consumo
masivo. Dicha empresa nace bajo la iniciativa de tres amigos de la infancia, quienes deciden crear
un opcién mas econdmica y accesible para que los hondurefios pudiesen consumir refrescos y
lacteos de calidad (Alimentos de Cortés , 2017).

1.2.2. Mision

Somos una empresa procesadora y distribuidora de alimentos para el consumo humano que elabora
productos saludables, innovadores y nutritivos contribuyendo con ello a la satisfaccion y
necesidades del mercado, ofreciendo siempre los mejores precios y el mejor servicio (Alimentos
de Cortés , 2017).

1.2.3. Vision
Ser una empresa lider acreditada y certificada para exportar y comercializar productos alimenticios
en la regién Centro americana y el caribe mejorando de forma constante su desarrollo
organizacional mediante la capacitacion e innovacion continua de su equipo de trabajo.
(Alimentos de Cortés , 2017).

1.2.4. Valores
e Integridad
e Compromiso
e Servicio
e Calidad
(Alimentos de Cortés , 2017).



1.2.5. Organigrama

En esta imagen se puede apreciar el orden jerarquico dentro de la empresa ALCOSA esta se
divide por departamentos desglosandose desde la gerencia general en cinco departamentos mas
cada uno siendo pilar importante para en funcionamiento de la empresa desde el departamento de

ventas hasta el departamento administrativo

lustracion 1 Organigrama Cadena de Mando Primer Nivel departamento de ventas

Primer Nivel

Gerente
General

Rafael Rodriguez

Asistente
Gerencia

Cindy Yanes
| | | |
Gerente de Gerente de Gerente de Gerente Gerente
Ventas Produccién Flota Financiero Administrativo
Marco Tulio Arriaga| Jorge Grande| Eduardo Suazo| Arturo Salinas ‘ Franklin Pinto

Fuente :ALCOSA



llustracion 2 Organigrama Alcosa

Estructura del Departamento de Ventas

Fuente: ALCOSA



2. Capitulo 11

En el departamento de Marketing y Ventas se realizan varias actividades que van orientadas al
desarrollo de las marcas de los productos y estrategia de lanzamientos de nuevos productos,
estrategia a la atencion al detalle dentro de nuestro punto de venta, estrategia de fijacion de precios
y promocion para mantenerse compitiendo en un mercado tan demandado como lo es el de los

jugos y lacteos.

Las actividades realizadas en la practica profesional se realizan en el Departamento de mercadeo
y ventas. Siendo una de las bases de gran importancia dentro de la empresa, teniendo un gran
impacto en sus metas y objetivos como empresa. A continuacion, se prestara las actividades

realizada con el cargo de Asistente de Gerencia de Mercadeo.

2.1.Actividades Realizadas en la Empresa

2.1.1. Supervision del punto de venta
En el cargo como asistente de la gerencia de mercadeo, en la empresa ALCOSA se desarrolla de
manera semanal una supervision del producto como ser los lacteos y los jugos evaluando el
orden, ubicacién y rotacion de los mismo adentro de su respectiva géndola, de igual forma se
realiza la evaluacion pertinente que el embalaje del producto y la fecha de elaboracion y
caducidad estén en optimas condiciones realizandose este tipo de reportes todas las semanas. En
las cuales se mantiene atencion evaluativa al personal de CTI que es el personal encargado de
mantener el orden y rotacion de los productos dentro del punto de venta los reportes se realiza
tomando fotografias de la géndola verificando la fecha de vencimiento entre otros detalles
manteniéndose comunicacion estrecha con la gerente de mercadeo la licenciada Pamela Arriaga
con el objetivo de mantener la mayor atencion a cada punto de venta en conjunto se realiza la
programacion de rutas para la supervision cada dia de la semana dichas rutas estan establecida
por los vendedores ya que ellos son responsable de abastecer cierto sector de la ciudad o
departamento de forma que cada sector corresponde a cierto vendedor que sera el encargado de

responder y renovar el inventario agotado a dichos puntos de venta, de forma que se selecciona



con que vendedor se realizara la supervision y se supervisa el sector del cual es encargado el

vendedor responsable del sector a supervisar en determinado momento

lustracion 3 Proceso De Seleccion de ruta para supervision

Seleccion de ruta de
supermercados a
supervisar

Evaluacion del
produto en el punto
de venta

Rezlizaciony envio de
reporte a gerencia

Fuente: Autoria Propia

Al haber realizado la ruta de supervision se procede a enviar el reporte por medio de correo a la
gerencia de ventas y mercadeo, para que posteriormente el departamento proceda por medio de los
canales de comunicacion con los impulsadores y displays de la empresa; en caso de ser necesaria
una correccién en el punto de venta, como ser, sacar de circulacion producto a punto de vencerse

0 una mejor ubicacién del producto en la gondola o el orden dentro de ella.



2.1.2. Ingreso de producto a un nuevo supermercado

Cada supermercado figura como un pilar fundamental en los ingresos de la empresa. Pues estos
representan una cifra importante de consumidores, en una ubicacion geografica especifica y
estratégica; cada uno dirigido a su target, lo que caracteriza la ubicacién de los supermercados y
cada uno de ellos cuenta con su propio segmento de mercado, segun la cadena a la que pertenezca

0 sea un supermercado independiente.

Se realiz6 un viaje a la ciudad de Omoa, Cortés, con el objetivo de que se ingresara producto al
supermercado Barato ubicado en dicha ciudad; en el cual se agenda una sesion con una
impulsadora y el jefe de ventas del supermercado en el cual se llega a un acuerdo con la
impulsadora, el supermercado y la empresa en el cual el producto sera ingresado e inventariado en
las horas establecidas y que ademaés de esto seré rotado y ordenado por la impulsadora contratada

por la empresa

2.1.3. Estudio de precios por supermercados a nivel departamental Previo a
Lanzamiento de producto
La gerente de mercadeo la licenciada Pamela Arriaga realizo una reunién en la cual se informo
que el lanzamiento de los nuevos productos (ALCOSA) ya se encontraban proximos y listos y se
necesitaba informacién de los precios actuales de la competencia los que serian la nueva

competencia de los productos por lanzarse como ser la nueva miel de maple, helado, quesillo etc.

En el mes de febrero se mantuvo una supervision constante a nivel departamental especificamente
en el departamento de Cortes, se visitaron varias ciudades como ser Villanueva, Puerto Cortes, La
Lima, entre otras. En todas estas ciudades se realizaron supervisiones semanales en los puntos de
venta, La supervision de los precios a nivel de ciudad, comparado por cada super mercado es a lo
que se le llama “barrido de precisos” esta actividad se realiza de manera continua con él objetivo
de analizar a la competencia, comportamiento, estrategia de precios en el mercado, una vez mas
se realiza un barrido de precios de los productos que estan proximos a lanzamiento se comienza a
realizar reportes semanales de productos como Queso Parmesano, Queso Mozarela y Miel de
Maple de la competencia ya que estos productos formaran parte del catdlogo de productos de



(ALCOSA). Los reportes consisten en elaborar un documento de Excel e ingresar los precios
recogidos en un formato predisefiado de los datos obtenidos del barrido de precio como datos y se
realiza el anlisis correspondiente para que la empresa cuente con una estrategia de introduccion

y penetracion de mercado adecuada

2.1.4. Matricula de Producto en Lanzamiento

Se Realizo una visita al super mercado Colonial #1 que se encuentra localizado en la ciudad de
San Pedros Sula, Cortes en el cual se tuvo una reunion con la encargada del departamento de ventas
del supermercado con el objetivo de matricular los productos en lanzamiento que la empresa
(ALCOSA) que se estaria proxima a realizar entre los productos a matricular estarian los

siguientes.

e Quesillo Mi Vaca 200g

e Quesillo Mi Vaca 400g

e Quesillo Mozzarella Mi Vaca 400g
e Queso Parmesano Mi Vaca 100 g
e Jarabe Maple Tia Tina 240 ml

e Helados Yogui 1 litro

Se procedié a solicitar los formatos establecidos por el supermercado para la matricula de
productos y codificacion para cada producto que se ingresaria a los supermercados
Colonial. Se enviaron documentos necesarios por medio de correo electrénico para ser
llenados en tiempo y forma dichos documentos son un formato en el cual la empresa
ingresa el nombre de los productos, la codificacion de los nuevos productos en adicién la
empresa en dichos documentos se compromete al cuidado de su producto dentro del punto
de venta con la contratacién de impulsadores que le daran la atencidén adecuada a la
presentacion de los productos en sus respectivas gondolas una vez los formatos enviados
por el supermercado han sido llenados se procede al reenvié de ellos para finalmente

concluir con el proceso de matricula.
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2.1.5. Envio de muestras de producto al supermercado, para matricula de codigo de
producto en lanzamiento
Se realiza €l envio de las muestras del nuevo producto al supermercado que es lo equivalente a un
paquete por producto haciéndose llegar a los supermercados ElI Colonial una vez realizado el
proceso de rellenar los formatos establecidos por el supermercado colonial donde se procede y se
firma un acuerdo donde (ALCOSA) se compromete como empresa en ser responsable de la
rotacion del producto dentro del punto de venta y del cuidado mismo dentro de la géndola a través
de la impulsadoras que son la representantes junto a los displays de la empresa manteniendo la
imagen y pulcritud del producto en el punto de venta y se encarga que siempre se encuentre
producto fresco como ser los producto que son mas delicados o con tiempo de duracién reducido
como los lacteos como ser los quesos, cremas, quesillo en la gondola del supermercado y este
siempre este en constante rotacion para productos que ya estan cerca de superar la fecha de
vencimiento y siempre tener esa frescura, que es la calidad que tiene como por meta mantener para

sus clientes.

2.1.6. Marketing Logistico
Para el desarrollo del marketing logistico se han realizado recorridos a lo largo de los
departamentos de Cortes y Yoro especificamente en las ciudades de Villanueva, Potrerillos y El
Progreso. Lo anterior con el objetivo de supervisar y verificar que los productos cuenten con los
estandares de calidad demandados por los supermercados y para la satisfaccion del cliente y asi

tenerlo expuesto de manera inocua y resulte mas atractivo para el consumidor.

Durante los recorridos también se realizd la introduccién de promociones como el bandeo de
productos relacionados o la promocion de los productos. Por ejemplo, promociones 2 x 1 en

productos Florida y bandeos de articulos promocionales

La empresa ALCOSA cuenta con su personal encargado de la calidad y orden en su punto de
venta en el cual se mantiene un control constante, para que la imagen y el orden dentro del punto
de venta sea prioridad en su exhibicion. El personal de impulsadoras y displays tiene como

responsabilidad. En mantener ordenado y rotando los productos que estan préximos a caducar.
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3 Capitulo 11

3.1. Propuestas De Mejora Implementada
3.1.1 Propuesta 1: Sistema de Incentivos

3.1.1.1. Antecedentes

Uno de los pilares y procesos méas importantes para la empresa procesadora de lacteos y productora
de jugos, es en gran manera el proceso de renovacion de inventario en los supermercados; con el
objetivo que de manera permanente siempre se encuentre producto presente dentro del punto de
venta. Se observo de manera conjunta con los vendedores, sobre la situacion; lograndose detectar

ciertas oportunidades de mejora en el proceso.

Entre los procesos a mejorar fueron encontradas se pueden sefialar las del area de facturacion. Las
cuales obstruyen con los tiempos de entrega y en la mayoria de los casos los productos ALCOSA
no pueden ingresar a los supermercados ya que se cuenta con unas normas que son requeridas al
momento de ingresar inventario nuevo a un supermercado u otro punto de venta ya que, si no se
cuenta con los requerimientos necesarios como ser RTN, direccion de supermercado, codificacion
de productos. Entonces esto finaliza por representar un atraso logistico importante y perdidas
econdmicas para la empresa. En vista de que este un proceso de suma importancia para la empresa,
se propone un sistema de incentivos para los vendedores con la intencion de mejorar la motivacion
en el personal y mejorar la produccién de las ventas para la empresa ALCOSA. Lo anterior se
busca ya que actualmente no se cuenta con un proceso estandarizado de incentivos para sus

empleados.
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3.1.1.2. Descripcion de la Propuesta

Los incentivos laborales se utilizan como bonificaciones adicionales para motivar y mejorar la
productividad de los empleados por medio de recompensas que se les otorga al momento de

completar los objetivos establecidos. Esto es conocido como “Empowerment”:

Los incentivos laborales se pueden implementar de varias formas, las mas comunes son; A través
de premios fijos, donde al alcanzar un objetivo se obtiene un premio establecido, o la opcién mas
efectiva a través de puntos acumulables que llevaran a alcanzar cada objetivo establecido. Siendo
este el proceso donde el empleado recibird una cantidad de puntos por cada objetivo cumplido;
esto logrando como objetivo principal el incremento de la produccion que es de mayor interés para

la empresa Alimentos de Cortes de S.A de C.V

La implementacidn de estos incentivos se puede dar de diferentes maneras. Las mas comunes son;
a través de premios fijos, donde al alcanzar un objetivo el colaborador obtiene un premio
establecido, o la opcién més efectiva, a traves de puntos acumulables que llevaran a alcanzar un
objetivo, donde el empleado recibira una cantidad de puntos al completar cada tarea y podra
acumular los puntos para llegar a un premio este sistema de evaluacion sera aplicado tanto a los
vendedores ya que a ellos se desea incentivar con el objetivo de incrementar la produccion en
ventas para la evaluacion del departamento de facturacion se realizo un formato para evaluar su

desempefio y aumentar la efectividad en la elaboracién de facturas

Tabla 1 Formato de evaluacion para Sistema De Incentivos

Asistencia

Limpieza

Conocimiento del puesto

Organizacién
Confiabilidad

Calidad en el trabajo




Proactivo

Desarrollo personal

Relaciones Interpersonales

Cooperacion

Toma de Decisiones

Porcentaje de devoluciones

Independencia en sus funciones

Productividad

Liderazgo

Rendimiento del combustible

Resolucién de problemas

Fuente:Propia

Los criterios utilizados en esta tabla son evaluados con el objetivo de alcanzar un mejor
desarrollo en las habilidades del colaborador e incrementar su desempefio sus
responsabilidades de esta manera la empresa ve reflejado en los indices de produccion

incrementadas reduciendo la perdida de producto y otros factores que representan
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consecuencias econdmicas negativas. En la calificacion de rangos establecida se hara en base

a evaluacion en base al desempefio del colaborador evaluado cada criterio.
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Asistencia: EIl Vendedor debera presentarse a los turnos que se estipulan en su contrato y
cumplir con todas las horas requeridas.

Limpieza: El Vendedor tendra que mantener su unidad de transporte limpia y de igual forma
vestir de manera adecuada en los turnos laborales.

Conocimiento del pesto: tener conocimiento de todas sus responsabilidades y desarrollarlas
efectivamente.

Organizacion: aplicar sus habilidades de organizacion para realizar las ventas diarias y
cubrir sus rutas correspondientes.

Confiabilidad: EI manejo financiero y de facturacion se de con total regularidad a lo largo
del periodo.

Calidad en el trabajo: Los indices de productividad con base a las ventas realizadas a lo
largo del periodo.

Proactivo: Contar con actitudes proactivas en beneficio de la empresa y desarrollo
profesional.

Desarrollo personal: demostrar un crecimiento personal y profesional a lo largo del periodo.
Relaciones Interpersonales: mantener una relacion estable con los comparieros de trabajo,
siendo colaborador de un ambiente laboral saludable.

Cooperacion: Mantener una actitud de cooperacién con el equipo de trabajo y las demandas
que se den durante el periodo.

Toma de decisiones: Realizar toma de decisiones en el desarrollo de sus funciones laborales
en base a su experiencia y que dichas acciones sean positivas para la empresa

Porcentaje de devoluciones: Los indices de devoluciones tiene que ser menor de manera
regular al promedio a lo largo del periodo de 7% por vendedor.

Independencia en sus funciones: desenvolver sus habilidades profesionales de manera
auténoma a lo largo del periodo.

Productividad: cumplir con los rangos establecidos de productividad de meta por vendedor
a lo largo del periodo

Liderazgo: Mantener una actitud de liderazgo en las decisiones y desempefio en sus labores
profesionales

Rendimiento de combustible: Mantenerse dentro de los rangos predeterminados de

consumo de combustible por unidad de transporte a lo largo del periodo.
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A continuacidn, se muestran los incentivos, que con mayor regularidad se adjudicaran a los
vendedores, segun su desempefio:
e Dinero en efectivo,
e Bonos canjeables,
e Reconocimiento a nivel interempresarial
e Eleccion de dias libres,
e Viajes patrocinados

e Regalias, camisetas, agendas, libretas etc.

3.1.1.3. Impacto de la propuesta

Se logro determinar que la propuesta tuvo un impacto no solo en la productividad si no también
en el ambiente laboral siendo uno de los factores la sana competitividad dentro la empresa ya que
los vendedores pueden percibir que estan siendo evaluados con el proposito de medir sus
resultados. De igual forma por medio de las entrevistas a profundidad al personal de vendedores
se logro determinar que la empresa lleva méas de ocho afios de no ofrecer ningdn tipo de incentivo
lo cual al este ser integrado a la empresa causo la motivacion necesitada En los cuales se evaluaria
cada uno de los criterios y estos al ser cumplido de manera conjunta por el equipo de vendedores.
Mejorarian los indices de retorno de producto a laempresa en un 7% tomandose datos de los meses
de noviembre y diciembre y enero realizandose una comparacion con el mes de febrero el cual se
reflejo una reduccion de devolucion por producto de 7 % y una reduccion de destruccion de
producto de 3% lo cual fueron resultados positivos para una reduccion de costos para la empresa

y aumento en la productividad.

3.1.2.1. Propuesta 2: Investigacion de Mercados

3.1.2.2 Antecedentes

Al iniciarse el periodo de préactica en la empresa (ALCOSA) se identifica el impacto que habia
causado la crisis sanitaria y el impacto de los dos huracanes, ocurridos en el afio 2020, como el
dafio colateral que estos causaron en todo el pais. Ya que se observaba una disminucion
considerable en las ventas que rondaban alrededor del 25% lo que por consecuencia representaba
para la empresa que en los supermercados hubiese una disminucién en la rotacion de productos en

el punto de venta, y un incremento en los indices de destruccion de producto por caducidad un
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porcentaje proximo al 8%, por lo cual se concluye la necesidad de realizarse un estudio interno de
la empresa y un analisis del posicionamiento de la marca en la mente de los consumidores con el
objetivo de que la empresa a través de esta investigacion pueda obtener datos de relevancia para
la planificacion de nuevas estrategias en base a los resultados de las encuestas que se realizaron,
Se calcula el tamafio de la muestra necesaria para la aplicacion de la encuesta y obtener datos
representativos por medio de la férmula para una poblacion finita se tomaria como Unico

departamento a investigar, siendo este el departamento de Cortés.

3.1.2.3. Descripcion de la propuesta

“La Investigacion de mercados debe contribuir de manera eficaz a la planificacion, ejecucion, y
control de las diferentes actividades que constituyen la funcion de marketing de la empresa o de
cualquier organizacion.” (Jimenez,2013). Segun Sergio Jiménez Martinez el objetivo de la
investigacion de mercados es en esencia la recogida de datos para su posterior analisis y en base a
la informacion recabada se crean estrategias para fijacion de precio, estrategias de publicidad,
estrategias de lanzamiento entre tantas otras. Como primer paso Se realiza el proceso de
recoleccion de datos primarios, por medio de la realizacion de entrevistas a profundidad al personal
de ventas con el objetivo de adquirir el conocimiento con que departamentos se tienen mayor
relacion e impacto de los procesos. De dichas entrevistas se logran obtener datos como experiencia
en rubro, responsabilidades diarias, oportunidades de mejora en los procesos, dificultades diarias,
consecuencias de la crisis sanitaria y ambiental para la empresa etc. en adicion para la recoleccién
de datos se realiza la aplicacion de encuestas a los consumidores con el objetivo de tener un
panorama mas amplio del posicionamiento actual de las marcas de interés para la empresa
(ALCOSA) para que se pudiese obtener el tamafio de la muestra necesaria se hizo uso de la formula

para una poblacidn finita. A continuacion, se plasma la formula utilizada
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lustracién 4 Formula de muestra para una poblacion finita

Tamano de la muestra =

ya que la empresa maneja una estrategia de “Marca Individual” La empresa no enlaza su
reputacion con el nombre del producto permite investigar mejor el nombre de cada producto
.Innovar el nombre permite nuevo entusiasmo y conviccion.(Kotler,2001.), a continuacion, se

plasman el analisis (FODA) en conjunto con la matriz (BCG) .



3.1.2.3.2. Analisis FODA

Tabla 2 Analisis FODA
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Fortalezas

F1: Gran cobertura del mercado

nacional.

F2: Productos ya posicionados en el

mercado.

F3: Cuenta con una flota transporte y
centros de distribucion en puntos

estratégicos.

F4: Presencia de la marca en la mayor
parte de supermercados a nivel

nacional.

Debilidades

D1: Poco uso de las plataformas digitales y
redes sociales para promocionar sus productos
le da la

en comparacion al uso que

competencia.

D2: Rigidez en adaptacion e integracion de

nuevas tecnologias para optimizar el manejo

de recursos.

D3: Personal en el punto de ventas poco

comprometido con la rotacion y presentacion

del producto dentro del mismo.

Oportunidades

O1: Adaptar al departamento de ventas

nuevas tecnologias

02: Oportunidades de promocion en las
préximas fechas festivas de verano.

Estrategias (FO)

FO1: Establecer promociones para
rejuvenecimiento de marca en dias
festivos de verano con los productos
en lanzamiento y de esta manera crear

Awarness

FO2: Integrar nuevas tecnologias y
licencias en plataformas electrdnicas
para mayor exposicién y alcance de la

marca

Estrategias (DO)

DOL1: reactivacion de sus redes sociales y
pagina web para promocion de productos en
lanzamiento y ya establecidos en el mercado

DO2: Utilizar un sistema avanzado de
evaluacion integrado con un sistema de
incentivo con el objetivo de aumentar la
motivacién y produccion del personal en el

punto de venta,

Amenazas

Al: Competencia con mayor
flexibilidad de adaptacién de nuevas

tecnologias

Estrategias (FA)

FA: Tomar provecho de las marcas ya

posicionadas en el mercado para

promocionar las marcas en

lanzamiento para  un mayor

posicionamiento de las marcas

Estrategias (DA)

DA: Eventos de activacion de marca en el

punto de venta

DA: realizar evaluaciones del personal CTl en

el punto de venta de manera regular
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A2: Competencia mejor posicionada y

mayor cobertura a nivel nacional y

FA: Integrar un sistema de

comunicacién integral con el mercado

centro americano. detallista y supermercados para una

rotacion de inventario mas efectivo y
reduccion de costos aprovechando
mejor los recursos de transporte y

venta.

FODA
Por medio del analisis realizado se logran determinar las siguientes estrategias.

Estrategia (FO): Se recomienda utilizar promociones como 2x1 y bandeo promocionando los
nuevos productos en lanzamiento(Miel de Maple, Quesillo, Helado) con el objetivo de aumentar
la penetracion de mercado de los productos en lanzamiento aprovechando las oportunidades de la
temporada de igual manera se recomienda a la empresa adoptar nuevas plataformas tecnologicas
con el objetivo de tener mayor control y alcance de sus clientes y su publico meta por medio de
ellas ya que es de suma importancia tener control y sacar provecho de las plataformas que se

tienen a disposicion para beneficio de la marca

Estrategia (DO): Por medio de este andlisis se le recomienda a la empresa realizar una
reactivacion de sus redes sociales para desarrollar un mejor uso de los recursos que estas brindan
con la oportunidad de crear una comunidad por medio de ellas generando fidelidad a sus marcas
ya establecidas aprovechandose de igual forma la opcion de promocionarse por medio de canales

propios incrementando su alcance actual.

Estrategia (FA): Se le recomienda a la empresa adquirir una plataforma para el departamento de
ventas con el objetivo de integrar las funciones facilitando la comunicacion y la integracion del
trabajo de mercadeo en una sola plataforma permitiendo trabajos en conjunto logrando

incrementar la produccion en el area administrativa

Estrategia (DA): Enfocar y desarrollar sistemas de evaluacion para el personal de CT1 en cuanto

a sus funciones en el punto de venta en la presentacion y rotacion de los productos (ALCOSA)

Se recomienda de igual forma realizar activaciones de las marcas de mayor posicionamiento

siendo estas “Mi Vaca” “Florida” con el objetivo de mantener fresca la marca
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3.1.2.3. Matriz BCG

Matriz BCG

llustraciéon 5 Matriz BCG

Estrella Interrogante

Vaca Perro

Chavi - Uva

Fuente: propia
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e Estrella: El mercado de la Aloe Vera un mercado se encuentra en crecimiento ya que €s
relativamente reciente en el mercado nacional con alrededor de 6 afios (ALCOSA) al ser
uno de los primeros pioneros en traer las bebidas Aloe Vera al territorio nacional logro
obtener una buena participacion de mercado ya que se ve observado y representando en
una buena rentabilidad para la empresa y esta alcanzando un buen posicionamiento en
dicho mercado con la elaboracion de estrategias efectivas se puede lograr posicionar la
marca en la mente de los consumidores. segun el volumen de pedido reportados cada
periodo el producto de bebida de aloe vera tiene gran potencial en desarrollarse en un
producto vaca

e Vaca: Los productos que ya estan posicionados en el mercado por parte de la empresa
(ALCOSA) son Florida y la linea Mi Vaca que incluye las cremas y la leche fluida esto
se respalda en el nivel de ventas reportados a nivel nacional realizado por departamentos
y supermercados reportan un volumen superior en comparacion a sus otras marcas como
ser Chavi y Calipso

e Interrogante: Los productos en lanzamiento como los helados Yougi, Quesillo y la miel
de maple tienen un gran potencial para iniciarse el mercado para que se logre una mayor
penetracion de mercado y estas estrategias tienen que ser elaboradas en el inicio de
lanzamiento para que dichos productos se desarrollen de ser posible en productos estrella
para luego en productos vaca.

e Perro: Actualmente el producto que crea menos volumen de ganancias con base a las
ventas son los jugos Chavi ya que tienen un crecimiento lento, y requiere alto volumen de
ventas para una ganancia representativa este producto es considerado nostalgico ya que

lleva décadas en el mercado y forma parte de los recuerdos del publico nacional.

3.1.2.4. Impacto de la propuesta

Al finalizar con la investigacion se obtuvo un conocimiento mas profundo del mercado abarcado,
y posicionamiento de sus principales marcas por medio de las encuestas que fueron aplicadas en
el departamento de Cortés. Una vez aplicadas se lograron obtener datos que tuvieron factores

favorecedores por los datos recabados a raiz de la investigacion de mercados, teniendo un impacto
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favorable en el momento del lanzamiento de los nuevos productos, que fueron lanzados el mes de
marzo, de los resultados a recalcar arrojados es que un 76.4% de la personas tiene conocimiento
de la marca Florida y la toma bastante en cuenta otro de los datos importantes que de los puntos
de venta con mayor transito y preferencia son supermercados la colonia que cuenta con un 25.4%
de preferencia segin los datos arrojados por la muestra encuestada en dicha linea de
supermercados se pueden realizar activacion de marca y producto con el objetivo de incrementar
las ventas en dichos puntos de venta el 41.4% menciono que consume jugos de dos a tres veces
por semana lo que nos indica que es un mercado de constante demanda y en cual se cuenta con
una marca muy bien posicionada dentro de los sabores de la marca Florida cabe recalcar que el
sabor de mayor preferencia dentro de los encuestados es el sabor naranja/maracuya ya que segun
los datos el 41.6% prefieren el sabor de esta marca sobre las otras, durante la aplicacion de las
encuestas en conjunto también se realizaban reporte de los precios de los productos que serian la
competencia de los productos por lanzarse en donde por medio de reportes en formato Excel se
llevaba una observacién de los precios de la competencia como ser Leyde, Sula, B&B con el

objetivo de tener estrategias para el lanzamiento de los . Productos que se enlistan a continuacion.

e Quesillo Mi Vaca

e Queso Mozzarella Mi Vaca 4009
e Queso Parmesano Mi Vacal00g
e Jarabe Maple Tia Tina 240ml

e Helados Yogui 1 Litro

De forma relacionada también se llega a la conclusion que se necesitan elaborar estrategias
para crear “Awarness” y “Engagement” con el consumidor que se pueden lograr por medio de
una reactivacion de las redes sociales y pagina web, ya que de los datos recabados un 30%
mencionaba que deseaba estar actualizado por medio de estas plataformas; Realizando
publicity que seria la Practica de crear y difundir informacion acerca de la compafiia,y sus
productos o sus actividades corporativas para asegurar noticas favorables en los medios de
comunicacion de manera gratuita en todas estas plataformas. con noticias, promociones y
nuevos lanzamientos creando estrategias de activacion dentro del punto de venta, con llevara

a un mayor alcance e impacto por consecuencia el aumento de ventas y la rotacion de producto
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dentro del mismo, disminuyendo los indices de destruccion de producto por poco volumen de

ventas, lo cual era uno de los objetivos a lograr con dicha investigacion.

3.2 Propuesta de Mejora

3.2.1 Propuesta 3: Capacitacion y evaluacion de desempefio de personal de facturacion

3.2.1.1. Antecedentes

Actualmente se han presentado inconvenientes de manera regular en el proceso de facturacion
causando gran impacto en el area de logistica y de ventas en la empresa (ALCOSA); causando
pérdidas en las ganancias y desgaste del equipo de transporte; Ademas esto tiene un impacto
emocional negativo en el vendedor, pues al momento en el que el producto no es admitido en el
punto de ventas, esto acarrea cierta desmotivacion para el mismo. Lo anterior sucede cuando al
llegar al supermercado la facturacion no fue elaborada de manera correcta y no contiene todos los

detalles necesarios como ser:

e Direccion de supermercado
e RTN
e Cadigo de producto

Con el fin de dar solucién a la situacion antes planteada, evitar la desmotivacion del vendedor e
incluso mejorar el factor tiempo, pues este es un elemento de suma importancia para la economia
de la empresa, ya que, al no tener un manejo adecuado de este, se ve reflejado en los resultados.
Como método de solucion se busca una reaccion a estas situaciones de manera inmediata,
obteniendo una respuesta, por parte del departamento de facturacion como ser; la reelaboracion de
la factura y poder enviarla al supermercado en cuestion. Por tal razon se ha tenido en consideracion,
plantear una propuesta de mejora, el cual consistira en un sistema de evaluacién al departamento

de Facturacion.

este sistema de evaluacion tiene como objetivo de igual manera evaluar y llevar un seguimiento

de los colaboradores dentro del supermercado como ser los “Displays” e “Impulsadoras” ya que



24

en el punto de venta también se encuentran ciertas oportunidades de mejora, pues en el momento
de supervision de varios puntos de ventas como ser los supermercados se logrd apreciar una
deficiencia en el rotacion y presentacion de producto en las géndolas. A continuacion, se enlistan
las deficiencias encontradas:

e Producto sin exponerse
e Producto con fecha de caducidad proxima o caducado en exposicion
e Producto no ordenado de manera estética

e Producto abandonado en las bodegas
3.2.1.2. Descripcion de la propuesta

Un sistema de evaluacion al departamento de facturacion y para los colaboradores dentro del punto
de venta de Alimentos de Cortes de S.A de C.V. El objetivo que tiene este es poder mejorar en el
proceso de facturacion y reducir de manera total los errores regulares en facturacion y entrega de
productos en los puntos de venta. con este nuevo sistema de evaluacion se tiene como objetivo
poder facilitarle al colaborador hacer mas eficaz el desarrollo personal y profesional. Por medio
de este en consecuencia, al lograr conseguir un mayor desarrollo en el personal, la empresa misma
tendra un desarrollo positivo y un impacto notable en sus ingresos por venta a través de un sistema

de evaluacion y capacitacion del personal.
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llustracién 6 Sistema de Evaluacion

« Deteccidn de nececidades de capacitacion

« Armado de Capacitaciéon a medida

« Implementacion de la capacitacion

€€«

« Aplicacion en el puesto de trabajo

« Evaluacion de Resultados

 Feed Back ‘

« Seguimiento de Resultados }

€€

Fuente: Autoria Propia

Los criterios establecidos para la aplicacion del sistema de evaluacion con el objetivo de reducir
los errores en el departamento de facturacion y por medio de esta causar un impacto en la

productividad en el departamento de ventas con el que se tiene directa relacion.

Deteccidn de necesidad de capacitacion: detectar la areas en las que se obtienen mayor fallas y

prestar atencion a las mas criticas y que causan mayor impacto negativo que afecta a la empresa

Armado de capacitacion a medida: una vez detectadas las areas de importancia se desarrolla una

capacitacién para un mayor enfoque en las areas donde se necesita mejora

Implementacion de la capacitacion: Realizar la capacitacion del personal. La capacitacion podria
ser de forma virtual o presencial en manejo de los temas por abordar para la implementacion en

sus labores

Aplicacién en el puesto de trabajo: Implementar lo que fe impartido en las capacitaciones de

manera efectiva con el objetivo de traducirlo a resultados medibles en favor de la empresa
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Evaluacion de Resultados: Evaluacion del personal durante cada periodo que constara de 3 meses

con el objetivo de llevar un seguimiento de la produccion y la mejora esperada

Feedback: realizar y fomentar la retroalimentacion de jefe a colaborador mejorando el

seguimiento de los resultados a nivel personal manteniendo los actual y con tendencia a la mejora

Seguimiento de resultados: Mantener un seguimiento de los resultados a nivel del departamento

de manera regular

3.2.1.3. Impacto de la propuesta

Al implementarse un sistema de evaluacion al departamento de facturacion y ventas considerando
a los vendedores, displays e impulsadoras como al personal a evaluar esto traera consigo reduccion
en la elaboracion de facturacion por pedido por venta reduciendo atrasos logisticos en el momento
de entrega en cada punto de venta beneficiando a la empresa en la productividad y reduccion de
costos por desgaste de maquinaria, perdida de ventas, gasto de combustible, riesgo de que el

producto sea expulsado de el punto de venta

3.2.2. Integracion de sistema Workspace de Google a la empresa ALCOSA

3.2.2.1. Antecedentes

Actualmente el mundo entero estd pasando por un hecho histérico como ser la pandemia del
COVID-19 trayendo consigo nuevos desafios para todos. Como una de las limitantes como
empresa se encontraron ciertas oportunidades de mejoras en los canales de comunicacion. Por la
razon de que resulta de gran necesidad para el departamento de ventas mantener una comunicacion
fluida y un trabajo integrado ya que se dificulta por la situacion sanitaria y no todo el personal se
encuentra en las oficinas agregado a esto los antecedentes de COVID-19 en la empresa dificultando
el desarrollo de ciertas actividades afectando en tiempo y forma. Lo anterior puede representar
consecuencias para las ventas como atraso en el ingreso de producto en los puntos de venta. Otro

de los desafios es la aplicacion de encuestas para la obtencion de datos para el analisis y creacion
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de nuevas estrategias. Estos se dificultan por la crisis sanitaria que actualmente se atraviesa, ya
que para el encuestado no resulta de manera segura y adecuada realizarla de manera presencial y
material, pues esto puede servir como foco de contagio como ser el papel y boligrafo y es por eso
que se realiza la siguiente propuesta. Con el objetivo de poder integrar una plataforma digital cuyas
herramientas favorezcan al desarrollo de la empresa y poder realizar un mejor uso de los recursos

disponibles

3.2.2.2. Descripcion de la propuesta

Se propone a la empresa Alimentos de Cortes de S.A de C.V. que adopte el sistema Workspace de
Google que trae consigo un grupo de funciones las cuales serian de gran beneficio para la empresa
y que le permitird aprovechar de mejor manera sus recursos obteniendo mejores canales de

comunicacion, Espacio seguro para el almacenamiento de datos, encuestas digitales entre otros

lustracion 7 Catalogo Workspace

MO GKE # © B B R B

Gmai Drive Meet Calendar Chat Currents Jamboard Docs Sheets Slides Keep Sites Forms

Fuente: Google Workspace

Entre las herramientas que posee el sistema Workspace donde se permite realizar tareas en
conjunto, desde una pizarra electronica; Se pueden elaborar estrategias con un equipo de trabajo
sin tener que estar en el mismo lugar. La facilidad de creacion de encuestas y cuestionarios de
manera profesional con el beneficio que elabora graficos para su andlisis de manera automatica
ofreciendo canales de comunicacion por medio de mensajeria 0 video llamadas; permitiendo el
uso de calendarios para una mejor programacién y planificaciones anticipadas para un mejor

control. Este sistema para empresas cuenta con diferentes planes a precios flexibles con las
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caracteristicas que mejor se adapten segun las demandas de la empresa a continuacion se plasman

los planes

llustracion 8 Cotizacion de Precios Workspace

Business Starter

$6 usD

/ user / month

Get started

+ Custom and secure business
email

+ 100 participant video meetings
+~ 30 GB cloud storage per user

+/ Security and management
controls

+/ Standard Support

MOST POPULAR

Business Standard

$12 usp

/ user / month

~ Custom and secure business
email

~ 150 participant video meetings
+ recording

~/ 2 TB cloud storage per user

~ Security and management
controls

Business Plus

$18 usp

/ user / month

Get started

~ Custom and secure business
email + eDiscovery, retention

+/ 250 participant video meetings
+ recording, attendance
tracking

+~ 5 TB cloud storage per user

+ Enhanced security and
management controls, including

Enterprise

Contact sales for pricing

Contact sales

+/ Custom and secure business
email + eDiscovery, retention,
S/MIME encryption

+ 250 participant video meetings
+ recording, attendance
tracking, noise cancellation, in-
domain live streaming

~ As much storage as you need

~ standard Support (paid upgrade vault and advanced endpoint « Advanced security,

to Enhanced Support) management management, and compliance
controls, including Vault, DLP,
data regions, and enterprise
endpoint management

+ Standard Support (paid upgrade
to Enhanced Support)

+/ Enhanced Support (paid
upgrade to Premium Support)

Fuente: Google Workspace

El programa Workspace ofrece un tiempo de prueba gratuito de 14 dias, en el cual la empresa
puede hacer uso de todas sus herramientas; y de esta manera saber si el programa es lo que necesita
la organizacion. Cada plan se ajusta a las necesidades presentes de la empresa y cada uno de estos
cuenta con diferentes rangos de precios y oferta de sus productos. los precios cotizados manejados
hasta la fecha con la integracion del sistema workspace. Este sistema se podria agregar a todo el
departamento de ventas para tener una comunicacién y trabajo integral mejorando la produccion
y comunicacion con grandes probabilidades de obtener un impacto positivo para empresa. Se
sugiere a la empresa adquirir el plan empresarial standard ya que cuenta con todo lo necesario para
cubrir las demandas del departamento. Siendo una de las herramientas que mas beneficiaria a la
empresa con la adquisicion del sistema workspace seria la herramienta premium de googleforms
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La herramienta de pizarra electronica y almacenamiento de informacion en la nube. Permitiendo
con todas estas nuevas herramientas se lograria un trabajo integrado con todo el departamento de

ventas.

3.2.2.3 Impacto de la propuesta

El primer efecto que este tendria seria el mantener una comunicacion integral de todo el
departamento siendo este en el primer departamento en el que se estableceria ya que el sistema
Workspace de Google es muy versatil y este se puede integrar a otros departamentos facilmente
por todo los productos que ofrece esto repercutiria de manera puntual en la produccién y se veria
reflejado en los resultados finales de cada periodo ya que se reducirian costos de logistica,
inventario ya que actualmente la empresa se ha visto afectada por tener un inventario mayor al
deseado por situaciones relacionadas con una rotacion lenta con esta nueva plataforma de
workspace permitira a todo el departamento de ventas poder trabajar en conjunto realizar ordenes
de compra sin la necesidad de estar en n mismo sitio favorecerd de manera positiva de manera
simultanea al departamento de mercadeo con herramientas de googleforms de uso empresarial ya
que este brindaria la facilidad de poder encuestar al publico de manera virtual pormedio de
multiples plataformas, agregado eso se verian incrementado los ingresos por ventas ya que las
comunicaciones en toda empresa forman parte de los pilares para mantener una empresa y si estos
son sobresalientes llevan a una una empresa ser referente en su mercado a nivel nacional,

internacional y en casos extraordinarios a nivel mundial .
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CAPITULO IV

4.1 Conclusiones
-El practicante logro adquirir conocimiento en la estrategia de precios en mercado de lacteos y sus
derivados y los productos como jugos por medio de la experiencia se logré apreciar los

conocimientos adquiridos a lo largo de la formacién profesional aplicados a situaciones reales.

“-Se logro una mejora medible en el departamento de ventas por medio del desarrollo del sistema
de incentivos para los vendedores siendo este una forma de medir y motivar al vendedor a
incrementar su produccion ser proactivo y buscar soluciones en lo posible a los desafios diarios

pudiendo reducirse el porcentaje de devoluciones de producto.

-Se realizo una propuesta tecnoldgica de la integracion de un sistema de comunicacion integral
donde se podrian elaborar tareas a distancia aumentando la produccién incrementando las
posibilidades de estar preparado a cualquier eventualidad como es la del COVID19 al mantenerse
flexible y actualizado en lo que el mundo electrénico tiene que ofrecer y que es muy Util y seguro

para almacenamiento y desarrollo.

4.2 Recomendaciones

4.2.1 Recomendaciones para la empresa
- Se le recomienda a la empresa Alimentos de Cortes de S.A de C.VV (ALCOSA) realizar una
inversion en el departamento de ventas para el desarrollo de este como ser la integracion
de sistemas tecnolégicos que le ayudaran incursionar en el mercado electrénico con sus
productos actuales y proximos lanzamientos ya que estos le brindaran mayores medios de
comunicacion para la exposicion de su marca y poder alcanzar un mayor posicionamiento
- Realizar una reactivacion en el uso de las redes sociales y realizar actividades para

incrementar su nimero de seguidores en sus redes sociales, utilizar la herramienta que estas
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tienen para el uso del marketing para mantener la marca actualizada y a su publico activo
y en constante exposicion de la misma

Considerar realizar una estrategia de rejuvenecimiento de marca como cambio en los logos
de las marcas mas referentes con el objetivo de reposicionar la marca en la mente de los

consumidores nacionales

4.2.2 Recomendaciones para la Universidad

Crear mas programas para involucrar a los alumnos a situaciones de la vida en conjunto
con empresas nacionales pequefias para que sea de conveniencia tanto para el alumno como
para la empresa ya que el alumno recibira la experiencia y la empresa el servicio por parte
de un universitario que esta adquiriendo experiencia y confianza

Aumentar la cantidad de lugares a las cuales se pueden realizar pasantillas para que esto
sea de beneficio para los alumnos y expandir aln mas su conocimiento y experiencia que

obtienen en ellas.

4.2.3 Recomendaciones para los Alumnos

- Llevar un control sobre sus horas de vinculacion a lo largo de su carrera universitaria para que

una vez se encuentren en el final de sus estudios no tengan horas acumuladas y pueda tenerlas ya

terminadas al final de sus estudios

- Siempre mantenerse actualizado con los cambios que hay en el mundo y las nuevas que cosas

que hay por aprender para mantenerse compitiendo en un mundo tan cambiante y demandante

como el de hoy en dia
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Glosario

1.

Impulsadora: personal del sexo femenino contratado por la empresa encargado de a
rotacion del producto y de su buena presentacion en el punto de venta (ALCOSA,2021)
Display: Personal del sexo masculino contratado por la empresa encargado de la rotacion
del producto y de su buena presentacion en el punto de venta (ALCOSA,2021)

Awarness: Fase por las que pasa el consumidor antes de la compra. El futuro comprador
empieza a estar alerta sobre las menciones que produce sobre el producto que le empieza a
interesar.(«Los 101 anglicismos mas utilizados en marketing», 2012)

Engagement: Voluntad de conectar, generar compromiso y compartir experiencias desde
las marcas hacia sus consumidores, implica participacion de los consumidores en la
evolucion de la marca, e incluso su adhesion voluntaria a la misma, dejando atras la
concepcion pasiva del consumidor.(«Los 101 anglicismos mas utilizados en marketing»,
2012)

Barrido de precios: Realizar supervision de los precios de la competencia en varios puntos
de venta en una extension geografica concreta con el objetivo de analisis para estrategias
futuras. (ALCOSA,2021)

Empowerment: Accion de potenciar o capacitar a uno o varios empleados a través de
acciones de motivaciéon y delegacion de poder, con el fin de obtener o mejorar los
resultados de la empresa.(«Los 101 anglicismos mas utilizados en marketing», 2012)
Publicity: Practica de crear y difundir informacidn acerca de la compafiia, sus productos o
sus actividades corporativas para asegurar noticas favorables en los medios de
comunicacion de manera gratuita(Glosario de Términos de Mercadotecnia, s. f.) .

Marca Individual: La empresa no enlaza su reputacién con el nombre del producto
permite investigar mejor el nombre para cada producto. Innovar el nombre permite nuevo
entusiasmo y conviccion.

Alcance: La Cantidad de personas u hogares diferentes expuestos a una programacion
particular de los medios por lo menos una vez durante un periodo especifico.(Kotler,
2001)

10. Impacto: El valor cualitativo de una exposicion por un medio determinado (Kotler,2001.)



Anexos

llustracion 9 Organigrama Alcosa

Fuente: ALCOSA
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Organigrama de Estructura departamental del Primer nivel de la empresa ALCOSA

Primer Nivel

Gerente
General

Rafael Rodriguez

Asistente
Gerencia

35

Cindy Yanes
| | |
Gerente de Gerente de Gerente de Gerente
Ventas Produccion Flota Financiero
Marco Tulio Arriaga| Jorge Grande] Eduardo Suazo| Arturo Salinas]

Fuente :ALCOSA

Gerente
Administrativo
Franklin Pinto
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lustracion 10 Proceso De Seleccion de ruta para supervision

Seleccion de ruta de
supermercados a
sUpervisar

Evaluacion del
produto en el punto
de venta

Rezlizaciony envio de
reporte a gerencia

Fuente: Autoria Propia



lustracion 11 Catalogo Workspace

Meet Calendar

Fuente: Google Workspace

Business Starter

$6 usp

/ user / month

Get started

Custom and secure business
email

100 participant video meetings
30 GB cloud storage per user

Security and management
controls

Standard Support

Fuente: Google Workspace

MO QDB # o ¢

Currents Jamboard

lustracion 12 Cotizacion de Precios Workspace

MOST POPULAR

Business Standard

$12 usp

/ user / month

Get started

Custom and secure business
email

150 participant video meetings
+ recording

2 TB cloud storage per user

Security and management
controls

Standard Support (paid upgrade
to Enhanced Support)

~

~

~

a a )

Docs

Sheets Slides

Business Plus

$18 usp

/ user / month

Get started

Custom and secure business
email + eDiscovery, retention

250 participant video meetings
+ recording, attendance
tracking

5 TB cloud storage per user

Enhanced security and
management controls, including
Vault and advanced endpoint
management

Standard Support (paid upgrade
to Enhanced Support)
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) a a

Keep Sites  Forms

Enterprise

Contact sales for pricing

Contact sales

+ Custom and secure business
email + eDiscovery, retention,
S/MIME encryption

/250 participant video meetings
+ recording, attendance
tracking, noise cancellation, in-
domain live streaming

+ As much storage as you need

" Advanced security,
management, and compliance
controls, including Vault, DLR,
data regions, and enterprise
endpoint management

+ Enhanced Support (paid
upgrade to Premium Support)



Encuesta de Jugos (ALCOSA)

Fuente: Google Forms,2021

Usted consume jugos de ponche,naranja,maracuya embotellado?

200 respuestas

® Si
@ No(Fin de la encuesta)

En que supermercado prefiere realizar sus compras.?

191 respuestas

@ Maxi Despensa
@® La Colonia

@ El Colonial

® LaRoca

@ El Barato

@ El Exito

@ El Junior

® Paiz

UER 4
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Con que frecuencia usted consume jugos ?

® Adiario

® 2 - 3veces por semana
@ 1 vez por semana

® 1vezal mes

@ cada 15 dias

Cual es la razon por la que usted elige un marca de jugo sobre otro?

189 respuestas

189 respuestas

@ Sabor
@ Precio
& Marca
® Salud
@ Calidad
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Cual de la siguientes marcas usted consume de jugo de naranja ?

189 respuestas

@ Fristy
@ Florida
@ Quanty
@ Del valle
@ Sula

® Leyde
® Leyde
® Sula

12 ¥

Cuanto Tiempo tiene de consumir esta Marca

® Menos de 6 Meses
® 1afio
28.6% @ 3_a 4 afios _
@ Siempre e consumido esta
marca

189 respuestas
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Cual de la siguientes marcas usted consume jugo de Naranja /
Maracuya

188 respuestas

@ Fristy

@ Florida

@ Quanty

@ No Consumo Este Sabor
® Sula

® Sula

® Leyde

® Leyde

12

Porque razon usted consumiria otra marca?

188 respuestas

@ Promocion

@ Fublicidad

& Nuevos Lanzamientos

@ Resefias

@ Recomendacion de amigos. .
@ Sabor

@ Calidad

@ Probarlo primero

12
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Porque medio le gustaria a usted mirar publicidad de este producto?

189 respuestas

@ Television
@ Radio

() Facebook
@ Instagram
@ FaceBook
® Instagrram

Que mejoraria del jugo que usted actualmente consume?

188 respuestas

Sabor 48 (25,5 %)

Precio 63 (33,5 %)

Promociones 69 (36,7 %)

Publicidad 32 (17 %)
Presentacion 45 (23,9 %)

0 20 40 60 80
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Porque medio le gustaria a usted mirar publicidad de este producto?

189 respuestas

@ Television
@ Radio

() Facebook
@ Instagram
@ FaceBook
® Instagrram

Tiene conocimiento o a consumido jugos Florida?

189 respuestas

oS
® No

43



44

Califique del 1 al 5 las caracteristicas del producto siendo 5 muy satisfecho y 1 nada
satisfecho

B 5. Muy Satisfecho 1l 4. Satisfecho 00 3.Neutral [l 2.No muy satisfecho [l 1. Nada satisfecho

Sabor Calidad del producto Precio Variedad de producto Presentacion

Que le motivaria a consumir mas productos Florida

144 respuestas

@ Promociones

® Precios

0 Publicidad

@ nNuevos Lanzamientos
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En una escala del 1al 10 siendo 10 lo mejor y 1lo peor
como considera los jugos Florida en comparacion
con las otras marcas

144 respuestas

40
30

20

10 6 (4.2 %) EED
2(1,4%2 (1,4 %5 (2.1 %) )

Como le gustaria enterarse de lo nuevos
lanzamientos y productos realizados por La empresa
Alimentos de Cortes (ALCOSA)?

56 respuestas

@ Television
® Radio

) Facebook
® Instagram
@ FaceBook




Cual es la razon por la que no Consume productos

florida

56 respuestas

@ Sabor
@ Precio
0 Presentacion

® alas Resefiade la
Marca

@ No se siente motivado
@ Ho se seinte motivado

IC
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que le motivaria a consumir Jugos Florida

96 respuestas

@ ayor Variedad
® Frecio

@ Sabor

@ Fresentacion
@ Fromociones

Edad

189 respuestas

@® 1825
® 26-30
@ 30-40
® 40-50
@ 50 en adelante
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Genero

189 respuestas

® asculino
® Femenino

Encuesta de Productos Lacteos (ALCOSA)

Fuente: (Google Forms,2021)

Consume usted lacteos y sus derivados?

185 respuestas

® s

@ No(Fin de la encuesta)




En que supermercado prefiere realizar sus compras?

185 respuestas

® vaxi Despensa

@ Despensa Familiar
& Colonial

® Junior

@ La Colonia

® LaRoca

@ El Barato

@ El Exito

® raiz

13 Y

Con que frecuencia usted consume lacteos ? L[

185 respuestas

@ A diario

® 2 - 3 veces por semana
@ 1 vez por semana

® cada 15 dias

@ 1 vezal mes
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Cual es la razon por la que usted elige un marca de
lacteos sobre otro?

185 respuestas

® Sabor
® Frecio
& Marca
® salud
@ cCalidad

Cual de la siguientes marcas de lacteos usted
consume ?

185 respuestas

Mi Vaca
Nelly

San Rafael
La Pradera
La Fina
Leyde
Alcosa

El boqueron
Sula

27 (14,6 %)
36 (19,5 %)
46 (24.9 %)

24 (13 %)
29 (15,7 %)
59 (31.9 %)
25 (13,5 %)

29 (15,7 %)

76 (41,1 %)
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Cual de las siguientes marcas las consume hace mas
de1ano?

185 respuestas

Mi Vaca

La Pradera
Leyde

San Rafael
La Fina
Alcosa

El Boqueron

23 (12,4 %)
17 (9,2 %)
66 (35.7 %)
42 (22.7 %)

27 (14.6 %)

20 (10,8 %)

27 (14.6 %)

31 (16,8 %)

18 (9,7 %)

5(2.7 %)

76 (41.1 %)

Tiene conocimiento o a consumido alguna de las
siguientes marcas ?

B Si I No

100

Mi Vaca La Fina ALCOSA San Rafael



Es de su conocimiento que las marcas, (La Fina,San
Rafael,Mi Vaca, Alcosa), son todos productos de la
empresa Alimentos de Cortes de S.Ade CV
(ALCOSA)?

173 respuestas

P si
® o

Califique del 1 al 5 las caracteristicas del producto siendo 5 muy satisfecho y 1 nada
satisfecho

B 5. Muy Satisfecho [l 4. Satisfecho [ 3.Neutral [l 2 No muy satisfecho [l 1. Nada satisfecho

Sabor Calidad del producto Precio Variedad de producto

O

Presentacion
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Que le motivaria a consumir mas productos Lacteos Alcosa

11 respuestas

® Promociones

@ Precios

@ Publicidad

@ Nuevos Lanzamientos
@ Buena calidad

En una escala del 1al 10 siendo 10 lo mejor y 1lo peor como considera los productos lacteos
ALCOSA en comparacion con las otras marcas

10 respuestas

0 (0| %) 0 (0| %)

1
ﬂ 0(0 %) 010 %) 0(0 %)
0 | | |

1 2 3 4

9 10

Como le gustaria enterarse de lo nuevos lanzamientos y productos lanzados
La empresa Alimentos de Cortes (ALCOSA)?

118 respuestas

Television 46 (39 %)

Radio 28 (23,7 %)

Facebook 75 (63,6 %)

Instagram 47 (39,8 %)
FaceBook 75,9 %)

0 20 40 60 80



Cual es la razon por la que no Consume productos ALCOSA

111 respuestas

que le motivaria a consumir productos ALCOSA?

113 respuestas

Promociones
29 (25,7%)

@® Sabor

@ Precio

0 Presentacién

® Malas Resefia de la Marca
@ No se siente motivado

@ No se seinte motivado

@ No los conocia

@ No conocia la marca

13§

@® Mayor Variedad

® Precio

& Sabor

@ Presentacion

@ Promociones

@ Desconozco los productos
@ Calidad

@ Nunca lo he probado

12
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Edad

185 respuestas

@ 1325
® 26-30
i 30-40
® 4050
@® 50 en adelante

Genero

184 respuestas

@® WMasculino
® Femenino

L




