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Resumen.

El presente proyecto tiene como proposito desarrollar una investigacion de mercado para el disefio
de un plan de marketing en la empresa Alimentos Procesados S.A., en la ciudad de Tegucigalpa,
con el objetivo de determinar y analizar las estrategias actuales que utiliza la empresa para la
comercializacion de sus productos los cuales son; ensaladas de repollo con aderezo y encurtidos,
con este estudio se proponen nuevas estrategias que contribuyan para la captacién de nuevos
clientes, identificando el mercado meta y sus canales de distribuciones que méas se adaptan a su
entorno. La metodologia empleada en esta investigacion fue con un enfoque cuantitativo, su
alcance explicativo y su disefio fue no experimental transversal el cual se desarroll6 en un Unico
momento. Dentro los hallazgos mas relevantes que se encontraron en este estudio fueron: que la
poblacion encuestada prefiere consumir ambos productos como complementos de sus alimentos y
les gustaria recibir publicidad a través de redes sociales en lugar de los medios tradicionales. El
plan de marketing se baso en la mezcla del marketing el cual estd formado por los siguientes
elementos: producto, precio, plaza y promocion. Es necesario realizar una inversion en la
promocion de sus productos, implementando las estrategias propuestas como la apertura de una
tienda virtual, ventas cruzadas y una camparia publicitaria en redes sociales. El capital requerido
es de L. 12,430.64, con una tasa interna de retorno del 18.8%, obteniendo flujos de efectivo el
primer periodo de L.232,842.10 y su recuperacion sera en menos de un afio.

Palabras Claves: Alimentos, Cliente, Marketing, Rentabilidad y Tienda.
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Abstract

The purpose of this project is to develop a market research for the design of a marketing plan in
the company Alimentos Procesados S.A., in the city of Tegucigalpa, in order to determine and
analyze the current strategies used by the company for the commercialization of its products, which
are; cabbage salads with dressing and pickles, this study proposes new strategies that contribute to
attracting new customers, identifying the target market and its distribution channels that best suit
their environment. The methodology used in this research was with a quantitative approach, its
explanatory scope and its design was non-experimental, cross-sectional, which was developed in
a single moment. Among the most relevant findings found in this study were; that the surveyed
population prefers to consume both products as supplements to their food and would like to receive
publicity through social networks instead of traditional media. The marketing plan was based on
the marketing mix which is made up of the following elements; product, price, place and
promotion. It is necessary to make an investment in the promotion of your products, implementing
the proposed strategies such as the opening of a virtual store, cross-selling and an advertising
campaign on social networks. The required capital is L.12,430.64, with an internal rate of return
of 18.8%, obtaining cash flows the first period of L.232,842.10 and its recovery will be in less than
one year.

Keywords: Food, Customer, Marketing, Profitability and Store.
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CAPITULO I. PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACION.

1.1. Introduccion.

El estudio de mercado es una investigacion que utilizan muchas empresas para realizar la
recoleccion y andlisis de la informacion que les permite identificar las caracteristicas del mercado
donde operan y comprender como funciona. Todas las empresas en la actualidad deberian contar
con un plan de marketing que se adapte al entorno y realidad donde funcionan, los mercados en la
actualidad se vuelven mas exigentes, tecnologicos y competitivos, obligando a que cada
organizacion tenga sus propias estrategias de marketing orientadas al crecimiento y la captacion
de clientes. Analizando si la inversion tendra el retorno esperado.

Las estrategias del marketing representan una oportunidad para poder dar a conocer la
empresa en el rubro de los alimentos procesados, el lugar donde se desarrollan e incrementar las
ventas con la captacion de nuevos clientes, por esa razon.

Este proyecto tiene como objetivo desarrollar un plan de marketing que contribuya al
crecimiento de la empresa Alimentos Procesados S.A., utilizando diferentes plataformas virtuales
que ofrece la Web para promocionar las ensaladas de repollo con aderezo y encurtidos, apoyado
en el analisis de las preferencias de compra de los consumidores sobre las diferentes
presentaciones, empaque, precios que tienen sus productos y donde prefiere comprarlos, ademas
conocer los habitos de conectividad en redes sociales de la poblacién.

La empresa Alimentos Procesados S.A., inicia en el afio 2017 con la venta de ensaladas de
repollo y encurtidos elaborados con procedimientos caseros y artesanales. Actualmente solo cuenta
con un cliente el cual se encarga de vender y distribuir sus productos, convirtiéndolo en el Unico

canal de distribucién de ventas que tiene la empresa en la ciudad de Tegucigalpa.



1.2. Antecedentes del Problema.
1.2.1. Adquisicion de Alimentos Procesados.

En el afio 2017, la sefiora Juana Garcia, inicia de forma cacera la elaboracion de encurtidos
y ensaladas de repollos de forma artesanal para la venta informal entre sus familiares y vecinos,
generando un ingreso extra para su familia, dichos clientes cada dia le visitaban para pedirle mas
producto, motivandola a seguir en el procesamiento, con el tiempo logré perfeccionar su receta y
esto le permitio ganar una licitacion con la empresa, Comparfiia Avicola de Centroamérica
(CADECA), para ser su proveedor de estos productos.

Alimentos Procesados S.A., se constituye formalmente el 10 de octubre del afio 2019,
dejando de ser un negocio familiar y artesanal para convertirse en una empresa formal que se

dedica a procesar y empacar alimentos.

1.2.2. Evolucion.

En sus inicios los productos se elaboraban con herramientas y utensilios domésticos que
formaban parte de su cocina, ya que eran elaborados y procesados en su hogar. Al darse cuenta
que la demanda de encurtidos y ensaladas de repollo crecia y su capacidad de producciéon no
cumplia con todos los pedidos realizados por sus clientes, la sefiora Juana Garcia decide crear una
empresa para la produccion automatizada de sus productos y con esto cumplir con la demanda que

cada dia crecia més, la cual estaria localizada en el barrio Abajo de Tegucigalpa.

1.2.3. Alimentos Procesados en Honduras.
(Hernandez, 2020) Afirma que “A traves del Laboratorio de Nutricion Humana, la
Universidad Agricola Panamericana El Zamorano, realiz6 una investigacion a inicios del afio 2019,
basado en el estudio de tres tipos de criterios nutricionales en los alimentos procesados en la

region”.



La investigacion apoya la implementacion de la propuesta regional del etiquetado frontal
en alimentos con el contenido de los principales criterios nutricionales como; azucares, sodio,
grasas saturadas y preservantes, en dicho estudio realizado se analizaron 1,009 productos a nivel

nacional, pertenecientes a 206 marcas de empresas ubicadas en todo el pais.

Ademas, este estudio brinda evidencias significativas para implementar politicas publicas
dirigidas a mejorar los habitos de consumo de la poblacién. Esto contribuye a la informacién y
concientizacion de los consumidores sobre el riesgo que implica el consumir algunos alimentos
gue no cumplen con todas las normas de higiene, representando un riesgo para la poblacién de

padecer de algunas enfermedades infecciosas.

“La primera empresa en producir y comercializar alimentos procesados en Honduras fue
fundada en el afio de 1960, inicia en 1973, con la produccidon de este tipo de alimentos como ser

Snacks Yummies” (DINANT, 2021).

La industria de los alimentos procesados de ensalada de repollo y encurtidos se caracteriza
por utilizar procedimientos de elaboracion casera y artesanal destacando la creatividad, habilidad
de los emprendedores para captar la mayor cantidad de clientes surtiendo los principales negocios

y supermercados de la ciudad.

En Honduras, existen una gran cantidad de emprendedores en este rubro de alimentos
procesados, ya que dichos acompariantes forman parte de las costumbres alimenticias de las
familias hondurefias, estos productos en la actualidad se han convertido en un agregado que no

puede faltar en la mayoria de las comidas que se sirven en los hogares.



Cada empresa tiene sus caracteristicas distintivas que le permiten poder obtener su ventaja
competitiva con relacion a la competencia, de esa manera poder satisfacer las necesidades y gustos
de los consumidores, la mayoria son empresas familiares donde su mercado meta son las pulperias,
mercaditos, supermercados, de los diferentes barrios y colonias de la ciudad. Las empresas se
deben adaptar a la era digital que actualmente existe en los mercados locales, nacionales e
internacionales, y asi volverse mas competitivas, obteniendo mejores posiciones en los mercados,
que cada vez crece mas.

1.3. Definicion del Problema.

La empresa Alimentos Procesados S.A., esta ubicada en la ciudad de Tegucigalpa,
municipio del Distrito Central, su principal actividad es procesar y empacar ensaladas de repollo
con aderezo y encurtidos, actualmente cuenta con un solo cliente por lo que sus ventas totales
dependen de este, ya que no es muy conocida, lo cual incide en que sus ingresos no sean los
esperados por sus propietarios, no cuentan con un presupuesto establecido y dirigido especialmente
para la promocion de sus productos en el mercado de esta ciudad, lo cual limita su introduccion a
mas clientes como mercaditos, pulperias, supermercados y consumidor final.

Para esta empresa representa un gran desafio, contar con estrategias de marketing, que
permitan que sus productos sean conocidos por los habitantes de la ciudad de Tegucigalpa.

1.4. Formulaciéon del Problema.

¢De qué manera la empresa Alimentos Procesados puede mejorar su crecimiento en

aumentar su cartera de clientes e incrementar sus ventas en la ciudad de Tegucigalpa?
1.5. Preguntas de Investigacion.
1. ¢ Qué estrategias de marketing utiliza actualmente la empresa Alimentos Procesados para

promocionar sus productos?



2. ¢Cuales son las estrategias Optimas de marketing para una empresa?

3. ¢Cuales son las estrategias Optimas de marketing para la empresa de Alimentos
Procesados?
4. ¢Cual es la rentabilidad que espera la empresa Alimentos Procesados, con la

implementacion de las estrategias de marketing?

1.6. Objetivos del Proyecto.

1.6.1. Objetivo General.
Contribuir con la captacion de nuevos clientes a través de un estudio de mercado, con el

fin de lograr el crecimiento de la empresa Alimentos Procesados incrementando sus ventas.

1.6.2. Objetivos Especificos.
1. Analizar las estrategias actuales de marketing con que la empresa Alimentos Procesados
promociona sus productos.
2. Analizar las estrategias Optimas de marketing para una empresa.
3. Proponer estrategias de marketing que se adapten a la situacion actual de la empresa

Alimentos Procesados.

4. Determinar la rentabilidad de la empresa de Alimentos Procesados, con la implementacion
de las estrategias de marketing.
1.7. Justificacion.

Realizar un estudio de mercado para cualquier empresa representa una oportunidad de
conocer la cantidad de organizaciones que se dedican a la elaboracién o prestacion de los mismos
productos y/o servicios, conocer la percepcion que tienen los clientes del producto en cuanto a
calidad, durabilidad y precio, ya que son aspectos muy importantes para mejorar el

posicionamiento de cualquier empresa en el rubro. Debe existir una planificacion estratégica para
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identificar los obstaculos y oportunidades que tienen en el entorno externo e interno.

Al promocionar la marca la organizacion muestra su imagen ante el mercado en el cual
compite, con el objetivo de lograr un buen crecimiento y asi garantizar el retorno de la inversién
realizada. Invertir en publicidad para la empresa Alimentos Procesados y/o cualquier empresa,
representa la oportunidad para captar mas clientes y estar en la mente de los consumidores de
alimentos procesados de la ciudad de Tegucigalpa. Creando una buena impresion de la marca
lograra que sus productos se conviertan en la primera opcion de compra por el consumidor final.

La rentabilidad es una medida que relaciona los rendimientos de las ganancias de una
empresa con el capital invertido, donde el indicador de retorno de la inversion (ROI) mide el
desempefio total de un negocio, si el capital invertido fue rentable en el tiempo establecido por los
duefios de la organizacién (Chu, 2020, pag. 62).

La crisis provocada por el COVID - 19, y todas las medidas de restricciones de circulacion,
impuesta por el estado, impiden el crecimiento de las empresas en especial las microempresas
hondurefas y del mundo entero, pero al mismo tiempo permitio que las empresas se adaptaran y
buscaran nuevas formas de promocionar sus productos utilizando todas las herramientas digitales
que ofrece la Web a un bajo costo.

El crecimiento acelerado de las plataformas digitales en la Web representa oportunidades
para las empresas y plantea que los emprendedores deben adaptarse rapidamente para competir en
esta nueva era digital, esta es una forma efectiva para dar a conocer su marca y sus productos.
Alimentos Procesados, es una empresa que actualmente no cuenta con una publicidad a través de
medios digitales, por lo que, no es una empresa conocida en este rubro en la ciudad de Tegucigalpa.

La empresa de Alimentos Procesados debe realizar un estudio de mercado, que le permita

conocer su ambiente externo para contar con un plan de marketing adecuado a la realidad de la
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empresa, ayudandole a tener la oportunidad de aumentar su cartera de clientes y al mismo tiempo
crecer en sus ventas en un periodo determinado.

El estudio realizado representa un beneficio significativo para los duefios de la empresa,
esta investigacion les permitird darse cuenta sobre el concepto y percepcion que sus clientes y
consumidores finales tienen, sobre la publicidad, calidad, duracién, precio, presentaciones de sus

productos y en qué lugares prefieren comprarlos.



CAPITULO II. MARCO TEORICO

2.1. Andlisis de la Situacion Actual.

Todas las empresas en Honduras, en especial las que procesan alimentos, operan en
ambientes desfavorables que superan las condiciones que ofrece la industria misma; el macro
ambiente incluye varios elementos externos e internos, cada uno de estos elementos tiene su
potencial para afectar de diversas maneras a la empresa en su ambiente competitivo, todo depende
del tipo de industria, los factores tecnoldgicos, econémicos, demogréaficos, ambientales, politicos,
legales, fuerzas sociales y globales de la empresa, donde el efecto que producen cada uno de ellos
€S Mas 0 menos importante.

Las empresas se desarrollan en un ambiente mayor que rebasa con mucho la industria en
gue operan; este macro ambiente incluye componentes principales. Cada componente tiene
potencial para afectar al ambiente competitivo y de la industria en que produce la empresa, aunque
es probable que algunos tengan un efecto significativo (Gamble, 2012, pag. 50).

Es importante que cada empresa realice un diagnostico profundo de los ambientes internos
y externos que afectan la operatividad de la organizacidn, es de vital importancia que los
administrativos logren crear una estrategia que se ajuste a la situacion actual de la compafiia.

Para determinar si en la empresa Alimentos Procesados, existen utilidades atractivas que
le generen oportunidades de crecimiento, depende mucho la situacion actual de la empresa o el
macro entorno que la rodea, estos factores condicionan a la empresa para que alcance un buen
posicionamiento en el mercado de alimentos procesados en la ciudad de Tegucigalpa, municipio
del Distrito Central, por lo que se debe apreciar si sus productos son valorados por su cliente, donde
sus ventas van a depender en gran medida de las fuerzas internas y externas que impiden su

crecimiento.



Los medios digitales en la actualidad son una herramienta de bajo costo, eficiente y efectiva
para que las microempresas y los emprendedores puedan alcanzar sus metas y objetivos propuestos
en un determinado tiempo, con las redes sociales acceden a un amplio abanico de estrategias que
permiten llegar a nuevos mercados, posicionando sus marcas, productos y/o servicios.

El estudio de mercado en este rubro representa una contribucion muy significativa a esta
organizacion ya que estudia la importancia que tienen los cuatro elementos del marketing:
promocion, plaza, precio y producto. Y con ello conocer la percepcion que tienen los consumidores
de las caracteristicas de los productos que ofrece la empresa y al mismo tiempo identificar si son
una poblacion altamente activa en el consumo de estos productos.

La Comision Econdémica para América Latina (CEPAL, 2020) estima que, en América
Latina para finales del afio 2020, cerraron aproximadamente 2,7 millones de empresas equivalentes
a un 19%, y en el caso de las microempresas esta cifra podria llegar hasta un 21%. Todo esto a
causa de la crisis sanitaria a nivel mundial producida por el COVID-19.

2.1.1. Macroentorno.
2.1.1.1 Factores Economicos.

La CEPAL (2020) estimé una caida del producto interno bruto (PIB) del 7.7% y el 6.1%
para Centroamérica debido a la reduccién en el consumo y exportaciones. Para Honduras en
términos anuales el PIB real reporto una caida del 9% en 2020, con relacion al afio 2019 esto
debido también a las tormentas tropicales Eta e lota ocurridas en noviembre del 2020. La economia
mundial sufrié la mayor contraccion econdmica producto de los confinamientos y medidas
sanitarias para la proteccion de la salud y prevencién de contagios del COVID-19 afectando la
actividad econdmica en todo el mundo. Para Ameérica latina al finalizar el 2020.

La micro, pequefia y mediana empresa, es uno de los pilares de la economia hondurefia y
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cumple un papel protagonico en la reactivacion y desarrollo de Honduras. Este sector aporta
aproximadamente el 60% del Producto Interno Bruto (PIB) y origina siete de cada diez empleos.

Con la llegada de la pandemia, las MIPYME han sido el sector mas golpeado por el
confinamiento a causa del COVID-19, y, por ende, han recibido atencion especial por parte de los
organismos multilaterales y el propio Estado.

El Fondo Monetario Internacional (FMI), Banco Mundial (BM), Banco Interamericano de
Desarrollo (BID), asi como el antes mencionado Banco Centroamericano de Integracion
Econdmica (BCIE), han destinado fondos para sostenibilidad a través de créditos colocados en la
banca nacional.

El BCIE por medio del Programa Facilidad de Apoyo al Sector Financiero para el
Financiamiento de las MIPYME, desembolsé alrededor de 35.5 millones de dolares a tres
instituciones financieras hondurefias para apoyar negocios cuyos ingresos fueron afectados durante
la pandemia. A lo largo del 2020 y lo que va del 2021, el Consejo Nacional de Inversiones (CNI)
se ha proyectado con los emprendedores y MIPYME porque conforman el sector que sostiene la
economia, siendo la principal fuente de empleos en Honduras.

Ese apoyo se ha brindado con distintas iniciativas: formaciones en précticas y medidas de
bioseguridad, seminarios virtuales en temas de interés como finanzas, transformacion digital,
teletrabajo, inteligencia de negocios, estrategia, modelos de negocios, comercio electronico y redes
sociales. Ofreciendo foros con distintas instituciones para comunicar y promover los distintos
tramites que los emprendedores, MIPYME, empresas, y ciudadanos en general pueden hacer de

forma mas préctica en linea.
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2.1.1.2  Factores Sociales.

Los factores sociales que afectan el entorno econdémico de una empresa estan
condicionados por la cultura de sus clientes, tendencias en el nivel de consumo, sus preferencias,
gustos, costumbres, valores individuales, actitudes y el estilo de vida que tengan la poblacién
donde esté ubicada la empresa con relacion a su mercado meta. Estos factores definen un
comportamiento en las empresas en la forma de desarrollar sus procesos, como realizar su
produccidn, venta de sus productos y/o servicios.

En Honduras los factores sociales representan una fuerza importante que impide el
crecimiento de las empresas 0 microempresas, especialmente cuando se trata de emprender, este
sector generalmente esta ubicado en barrios y colonias, siendo esta poblacién su mercado meta.
Por esta razén las empresas y microempresas tienen que adaptar su forma de producir, vender sus
productos o servicios para generar las utilidades y los ingresos deseados.

La empresa Alimentos Procesados, esta ubicada en un barrio de la ciudad de Tegucigalpa,
donde el factor social representa un obstaculo para el crecimiento esperado por sus duefios, las
costumbres, habitos de consumo y estilo de vida de la poblacion en este sector de la ciudad, no
estan identificados con los alimentos procesados, ya que la demanda de sus productos no es
suficiente para abrir un local de ventas, es por ello que la empresa tiene que buscar sus clientes en
otras zonas de la ciudad para poder generar la demanda de sus productos y asi lograr obtener las
ganancias esperadas.

Para las microempresas que se dedican a la produccion de alimentos procesados en
Honduras, no ha sido facil, porque la mayoria de los consumidores de estos tipos de alimentos,
han modificado su estilo de consumo. La crisis de salud provocada por la pandemia, en el afio 2019

y 2020, muestra una baja generalizada en las ventas de alimentos procesados, debido a que los
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consumidores prefieren mas alimentos frescos que los envasados y procesados, segun ellos, para
obtener mejores beneficios en su salud.
2.1.1.3 Factores Politicos, Regulatorios y Legales.

La creacion de una nueva empresa implica gestionar diferentes licencias, permisos,
registros, trdmites regulatorios y legales que muchas veces se vuelven agotadores, engorrosos y
estresantes; pero que al mismo tiempo son necesarios para que el emprendedor o empresario pueda
comercializar sus productos y/o servicios libremente a nivel local o nacional.

Estos tramites solamente los puede realizar un apoderado legal, lo que implica que los
propietarios tiene que cubrir con los honorarios generando un gasto adicional para la empresa,
donde el tiempo que se tardan en aprobar una solicitud es de 20 dias promedio como minimo
(CONAMIPYME, 2006).

Alimentos Procesados, aparte de cumplir con los permisos de operacion gque se presentan
en la Alcaldia Municipal del Distrito Central, también debera cumplir con todos los requisitos que
demandan instituciones como SENASA (Servicio Nacional de Sanidad Agropecuaria), quien
determinard para cada tipo de producto los requisitos adicionales pertinentes de empaque o
etiquetado, dandole cumplimiento a todas las disposiciones de la Ley Fitozoosanitaria.
Cumpliendo con todas las normas que coordina la SAG (Secretaria de Agricultura y Ganaderia),
y ARSA (Agencia de Regulacion Sanitaria), institucién que regula, autoriza, vigila y fiscaliza a
los establecimientos, los servicios y los productos de interés sanitario.

Las empresas y microempresas del pais tienen que estar atentas a cumplir con todas las
leyes, reglamentos, permisos de operacion, solicitudes de licencias, registros e inscripciones
sanitarias, certificados de libre venta, ademés leyes, como la Ley de fortalecimiento de los

ingresos, equidad social y racionalizacion del gasto publico, Ley del impuesto sobre la renta en su
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articulo 3 y 4, Ley de revaluaciones de activos articulos 7 y 11, Reglamento para la inspeccion,
aprobacion y certificacion sanitaria de frutas, hortalizas frescas y procesadas, en sus articulos del
numero 4 al 8. Reglamento técnico centroamericano sobre los procedimientos para otorgar
licencias sanitarias a fabricas y bodegas de alimentos procesados, y el reglamento técnico, Ley del
cddigo del trabajo, ley de empleo por hora, Ley del Seguro Social, entre otras.

La aplicabilidad de todas estas leyes y reglamentos afectan el crecimiento de las empresas
y microempresas, por la excesiva cantidad de procedimientos administrativos a largo plazo y los
costos que las personas emprendedoras tienen que pagar para realizar estos procesos. También las
escazas politicas de financiamiento con créditos dirigidos especialmente para la produccion han
sido muy insuficientes y al mismo tiempo inalcanzable para los microempresarios por abuso en las
garantias por parte del sistema financiero del pais, altas tasas de interés activas y bajas en el interés
pasivo. Agregandole la discriminacion que sufren las microempresas con pocas alternativas de
financiamiento. El clima politico que vivié el pais desde inicio de este afio 2021, con las elecciones
primarias y luego el desarrollo de las elecciones generales para un nuevo periodo de gobierno este
28 de noviembre, donde se elegiran nuevas autoridades a nivel presidencial, diputados y alcaldes,
genera cierta inseguridad en las personas emprendedoras por las nuevas implementaciones de
politicas relacionadas con el sector productivo y micro empresarial del pais.

2.1.1.4  Factores Tecnoldgicos

Definitivamente las tecnologias juegan un factor primordial, ya que una verdadera
experiencia unificada en cada uno de los canales requiere, no solo de un equipo de trabajo
capacitado y con vision a futuro, sino de soluciones que optimicen las operaciones, agilicen la
produccién y salida del producto y, sobre todo que mejoren la experiencia del cliente.

A causa de los aislamientos obligatorios por la COVID-19 en diferentes partes del mundo,
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ha obligado a las empresas a estar presentes en todos los canales posibles tales como tiendas fisicas,
comercio electronico, aplicaciones maviles, centro de Ilamadas y redes sociales, creando nuevos
desafios y cambios en la manera de relacionarse con sus clientes para responder a esa necesidad
de atencion.

Sin duda alguna la pandemia del COVID-19, acelero el crecimiento de la tecnologia en las
empresas a tal grado de que los emprendedores han utilizado muchas de sus herramientas para
subsistir a la nueva realidad sin hacer uso de personal, tal es el caso de las aplicaciones maéviles
para ordenar desde sus hogares o los cddigos QR en los restaurantes para ver los menus sin
necesidad que haya un mesero presente. Las empresas que no se adapten a los cambios
tecnoldgicos tendran grandes obstaculos y retrasos para sobrevivir en un mundo globalizado,
tecnoldgico y competitivo.

2.1.2. Microentorno.
2.1.2.1 Competidores.

Los competidores siempre representan una amenaza de crecimiento, porque todas las
empresas compiten por lograr la preferencia del cliente. Cada organizacion se preocupa porque su
marca logre un mejor posicionamiento en el mercado, por lo que establece sus propias estrategias
de publicidad para dar a conocer sus productos a la poblacion. También los competidores
representan una oportunidad de crecimiento y mejora de los productos.

En el caso de la empresa Alimentos Procesados que solo cuenta con un cliente y la
competencia que existe en el rubro es grande, desde microempresas, empresas y emprendedores,
como La Casera, Prover Natural, La Costefia, Alimentos Marvisa, Don Julio y todos los
emprendedores en los diferentes barrios y colonias que se dedican a la elaboracion de estos
productos con procesos caseros Yy artesanales en empaques de bolsas plasticas sin registros
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sanitarios ni permisos emitidos por las autoridades competentes, representa un obstaculo en el

crecimiento e incremento de sus ventas.

2.1.2.2  Proveedores.

Antes de iniciar un negocio es importante conocer qué tipo de proveedores seran los
encargados de facilitar la materia prima u otros servicios que necesita la empresa para poder
realizar la produccidn, no contar con un buen proveedor esta relacionado con la baja productividad,
calidad y competencia, generando un impacto negativo en el crecimiento de la empresa. La
seleccién de un buen proveedor hace que la empresa cumpla con todos los requerimientos que
necesita. Una organizacion no puede subsistir si no cuenta con los insumos necesarios para la
produccidn, por lo tanto, necesita proveedores responsables, eficientes en los tiempos de entrega
de la materia prima y servicios necesarios para no atrasar la produccion.

Dentro de sus principales proveedores la empresa Alimentos Procesados cuenta con tres
que son los que abastecen de materia prima, material de empaque, limpieza y servicios:

e Agricultores Nacionales: para el abastecimiento de las verduras como el repollo, cebollas

y zanahorias.

e INTERPLAST: es una empresa que se dedica a la elaboracién de bolsas plasticas de diferentes
tipos, es el proveedor que se encarga de abastecer el material de empaque para los encurtidos
y ensaladas de repollo con aderezo de la empresa Alimentos Procesados.

e ALKEMY HONDURAS: es una empresa especialista en proveer soluciones quimicas para la
limpieza y desinfeccion de plantas alimenticias, se encarga de abastecer a la empresa
Alimentos Procesados con productos quimicos.

2.1.2.3  Productos Sustitutos.

Algunos alimentos procesados son importantes para llenar los vacios nutricionales y
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contribuyen a un suministro de alimentos seguros y convenientes. Otros son, basicamente, comida
chatarra. El desafio es saber cuéles debes incluir en tu dieta y cuales alimentos procesados son un
problema. Actualmente las personas prefieren productos saludables como la granola ya que es
considerado el alimento completo méas sano dado que su férmula no contiene azucar refinada,
ningun tipo de aceite, es libre de colorantes, preservantes y conservantes artificiales, para iniciar
el dia en el desayuno, consumir durante el dia como snack, y para cerrar el dia con una cena
completamente sana. Para dietas se suele usar como un sustituto de las comidas y por quienes no
disponen de mucho tiempo para fortalecer su cuidado nutricional como en el caso de estudiantes,
deportistas de todos los niveles, empresarios y personas emprendedoras en general. Se recomienda
para el desarrollo fisico y mental de los nifios y adolescentes en proceso de crecimiento y para
quienes su trabajo produce algun nivel de desgaste.
2.1.2.4  Clientes.

Actualmente la empresa Alimentos Procesados cuenta con un solo cliente; CADECA, es
una empresa avicola que utiliza los productos de ensaladas de repollo con aderezo y encurtidos
para abastecer a las franquicias de Pollolandia, como complementos de sus productos.

2.2. Conceptualizacion.
2.2.1. Mezcla del marketing.

(Irma Rodriguez & Ammetller, 2018) Afirma que: Los programas de marketing se han
configurado tradicionalmente a partir de la combinacién de cuatro tipos de dediciones, que ademas
estan interrelacionadas en acciones correspondientes. A esta combinacion de decisiones y acciones
se le conoce como mezcla del marketing, esta mezcla esta formada por cuatro elementos que son:

a) Precio.

b) Producto.
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c) Plaza
d) Promocion.
2.2.2. Precio.
“El precio es sin duda uno de los componentes mas importantes de la oferta. Debe
ser atractivo para los clientes y proporcionar el suficiente volumen de negocio y margen

unitario para que la empresa pueda ser viable” (Toro, 2017, pag. 27).

2.2.3. Producto.

Es un conjunto de atributos, propiedades, funciones, beneficios y usos que se puede
intercambiar o usar, un producto puede ser una idea, una entidad fisica, un servicio o cualquier
combinacion de los tres. Existe con un propésito de intercambio para satisfacer objetivos
individuales y organizacionales (Toro, 2017, pag. 99).

2.2.4. Plaza.

Es el lugar donde los consumidores compran el producto que satisface sus necesidades.
También son la localizacién concreta donde los productos se encuentran a disposicion de sus
posibles consumidores. Los fabricantes deben de ser los primeros interesados en que sus productos
ocupen un lugar de honor en los puntos de ventas (Sanchez, 2010, pag. 61)

2.2.5. Promocién.

“La promocion es un conjunto de actividades dirigidas a impulsar los productos de una
empresa en el mercado. Estas actividades suelen asociarse a un proposito de incrementar las ventas,
aunque los caminos para ellos sean de muy variada indole” (Sanchez, 2010, pag. 92).

2.2.6. Disefio de Canal.
El canal de distribucion estd constituido por todo aquel conjunto de personas u

organizaciones que facilitan la circulacion del producto elaborado hasta llegar a manos del
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consumidor o usuario. El conjunto de personas u organizaciones que estan entre el producto y
consumidor se denominan intermediarios (Tirado, 2013, pag. 131).
2.2.7. Investigacion de mercado.

Permite conocer la realidad de una decision que debe ser tomada en un momento
determinado, para la solucion de una situacion, en la cual no existe una certeza o queremos estar
seguros o deseamos obtener la mejor alternativa dentro de las posibilidades presentes (Alvarado,
2019, pag. 23).

2.2.8. Mercado Meta.

Debe ser compatible con los objetivos o metas y la imagen de la organizacion, ademas es
necesario que estén relacionadas las oportunidades de mercado con los recursos de la empresa. El
mercado meta y la mezcla de mercado se desarrolla en relacion de mercados. Las organizaciones
buscan en forma consistente mercados que generen volumen suficiente de ventas de bajo costo,

para dar como resultado una rentabilidad (Laza, 2019, pag. 58).

2.2.9. Segmentacion Psicografica.

“Este tipo de segmentacion es utilizada para describir densidad de poblacion, toman en
cuenta la personalidad, los motivos y estilos de vida como variables clave” (Velasquez, 2014, pag.
134).

2.2.10. Segmentacion Geografica/Demogréafica.

“Este tipo de segmentacion se utiliza para describir densidad de poblacion, su uso propende
por herramientas de ubicacidn geogréafica para determinar variables de importancia en la atraccion
de la demanda” (Velasquez, 2014, pag. 134).

2.2.11. Estrategias de Marketing.

Son aquellas acciones, en principio conceptuales, que se materializan a traves de lo que
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podriamos denominar tactica y operacion. Parten de la formulacion de los objetivos y de los
analisis que hemos realizado, como por ejemplo el de oportunidades, amenazas, fortalezas y
debilidades. La eleccién de una o varias estrategias viables, en términos de marketing, pasa por:
conocer nuestro mercado objetivo, desarrollo de los objetivos en cada una de las variables del mix
de marketing, valoracion del presupuesto, determinacidn de cuenta de explotacion y configuracion

del equipo de accion y reparto de tareas (Ruiz, Machuca, & Colomer, 2015, pag. 389).

2.2.12. Ventas cruzadas.

“Es la venta de productos complementarios a los que va a adquirir un cliente o la ha hecho
previamente. De este modo, un cliente puede comprar una bombilla a pesar de que so6lo tenia
pensado adquirir una lampara”(Viniegra, 2016, pag. 89).

2.2.13. Embudo de Conversion Digital.

Un embudo de conversion permite indicar cuantos usuarios han comenzado a interactuar
en el proceso de conversion y cuantos han llegado hasta el objetivo final, lo que facilita
posteriormente la identificacion de las péaginas que hacen que el usuario vaya, ademas de las
posibles mejoras del sitio. Se trata de una funcién que se utilizaba mucho antes, cuando para hacer
una compra habia que pasar por muchas paginas web (Ronan Chardonneau, 2017, pag. 218).

2.2.14. Redes sociales.

“Son aquellas cuyo campo de accion se desarrolla en internet mediante plataformas que
ofrecen servicios e interaccion social entre personas, grupos con formato de pago o gratuito”
(Morales, 2020, pag. 165).

2.2.15. Tasa de Retorno de la Inversion (TIR).
La tasa de retorno (TIR), representa la rentabilidad de los fondos que permanecen en el

negocio. Para un negocio de inversion, la TIR es la tasa de interés que genera el capital que
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permanece invertido (no se ha recuperado) en él; y para un negocio de financiacion, la TIR es la
tasa de interés que se paga por saldo de deuda. Un negocio de inversion es financieramente factible
si la rentabilidad que ofrece la TIR es mayor que la rentabilidad que se obtuviese alternativamente
y es no factible en caso contrario (Vera, 2018, pag. 31).

Tabla 1. Ventajas y Desventajas de la TIR

Ventajas Desventajas

1. Muy relacionada con el VPN y con frecuencia | 1. Podria dar varias respuestas o no servir para flujos de
Ileva a decisiones idénticas. efectivo no convencionales.

2. Fécil de entender y comunicar. 2. Podria llevar a decisiones incorrectas al comparar
inversiones mutuamente excluyentes.

2.2.16. Valor Presente Neto (VAN).

El valor presente neto representa el incremento de la riqueza tendencia de valor de la
empresa medido en dinero actual (dinero hoy), si se toma el negocio en estudio.

Procedimentalmente el VPN se obtiene llevando todos los flujos de fondos estimados
(desde el momento cero, hasta el momento n) del negocio al momento cero (actual), descontados
(o traidos) con la tasa de oportunidad (Vera, 2018, pag. 29).

2.2.17. Rentabilidad del Marketing (ROI).

La rentabilidad es una medida que relaciona los rendimientos de las ganancias de las
empresas con el capital invertido. Si una empresa no la genera, no sobrevivira en el tiempo. La
rentabilidad esta directamente vinculada al riesgo, al aumentarla, también se acrecenta el riesgo y,
por el contrario, si este se desea disminuir aquella se debe reducir.

Dado que no se considera el total del capital invertido, sino los desembolsos de marketing,

se utilizara el indicador financiero. El retorno de inversion sirve para medir la rentabilidad de las
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acciones de marketing a traves de desembolsos e inversion del marketing (Chu, 2020, pag. 61).

Ecuacién 1: ROI

(Ingresos - Inversion)
*

ROI = 100

Inversion
2.2.18. Inversion.

Las decisiones de inversion estan relacionadas con la adquisicion de los activos
empresariales que conforman la estructura econdmica de la empresa. Constituyen una de las
cuestiones fundamentales de la problematica econdmico empresarial, ya que al llevar a cabo
inversiones desacertadas puede ser el origen de una crisis de la empresa, debido a que las
decisiones de inversion comprometen la empresa durante un largo periodo de tiempo y suponen
una inmovilizacién elevada de recursos financieros, sobre todo en las empresas industriales (Diaz
& Rosario, 2017, pag. 7).

2.3. Teorias de Sustento.

Las teorias que sustentan este proyecto son parte de los conocimientos que se adquirieron
a lo largo del desarrollo de las habilidades académicas obtenidas en el estudio del Postgrado de
Direccion Empresarial con orientacion en mercadotecnia y finanzas, recibido en la Universidad
tecnoldgica de Centroamérica (UNITEC). Las cuales permiten realizar un analisis para evaluar la
viabilidad del proyecto, sobre el costo que representa una inversion para la empresa.

A. Plan de marketing: esta teoria especificamente se desarroll6 durante la clase de Tépicos 3 e
Investigacion de mercados. Esta herramienta de un plan de marketing es necesaria ya que
permite a las empresas anticiparse y planear estrategias ante un mercado cada vez mas
competitivo y dindmico. El plan de marketing es un documento escrito que contiene los
objetivos, estrategias y planes de accién relacionados a las variables de la mezcla del marketing

formado por; producto, precio, plaza y promocion. Con esta teoria se pretende establecer en la
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empresa Alimentos Procesados un plan que contribuya a su crecimiento y captacion de nuevos
clientes. Por lo general un plan de marketing contiene las siguientes secciones:

e Andlisis de la situacion actual. En esta seccion se encuentran los antecedentes mas
relevantes sobre costos, ventas, mercado, y competencia. Se utiliza esta informacion para
realizar un andlisis FODA.

o Estrategias de marketing. Se define en esta seccion las metas de marketing y acciones que
se van a desarrollar para la implementacion del plan de marketing. En este punto se aborda
la mezcla del marketing formado por el producto, precio plaza y promocion.

e Proyecciones financieras. En esta seccion se incluyen pronosticos de ventas y de gastos
tomando en cuenta las estrategias que se plantean en la seccion anterior con el objetivo de
medir la rentabilidad del plan establecido.

e Pararealizar el plan de marketing es necesario llevar a cabo una investigacion de mercado,
el cual es un proceso que genera informacion para ayudar a la toma de decisiones. Esta
investigacion ayuda a crear un plan estratégico para Alimentos Procesados, desarrollando
cambios en los productos, imagen y nueva publicidad.

e Proceso de una investigacion de un mercado: especificacion de la informacion requerida,
disefio del método de investigacion para recopilar la informacién, administracion y
ejecucion de datos, andlisis de resultados, comunicacion de hallazgos y recomendaciones.
La investigacion de mercados ayuda a las empresas a la toma de decisiones acertadas, el
desarrollo de nuevos productos, a mejorar los productos, a efectuar cambios de estrategias
de mercado y la factibilidad de nuevos negocios. Un proceso eficaz de investigacion de
mercados estd compuesto por seis fases:

1. ldentificacion del problema y objetivos: es la primera etapa para poder realizar una
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investigacion de mercados para despues poder encontrar una solucion a dicho problema.

2. Desarrollo del plan de investigacion: consiste en desarrollar el plan méas eficaz para
recopilar la informacion necesaria y establecer el costo que tendra. Para disefiar un plan
de investigacion es necesario tomar en cuenta las fuentes de informacion, métodos y los
instrumentos de investigacion.

3. Analisis de la informacion: esta fase es una de las mas susceptibles a errores ya que es
donde se aplican los instrumentos de investigacion como ser las encuestas o formacion de
grupos focales, estos instrumentos son aptos a que el mercado seleccionado se niegue a
participar, que ofrezcan respuestas parciales o poco sinceras o que los mismos
investigadores sesguen las respuestas. En esta etapa se formulan las conclusiones a partir
de la informacion recabada en la fase anterior, tabulando los datos y aplicando técnicas
estadisticas.

4. Presentacion de resultados: se presentan los resultados que tienen relevancia para los
problemas que enfrenta la empresa en cuanto a la toma de decisiones de marketing.

5. Toma de decisiones: es la fase final se refiere a que toda la informacion que ha recibido la
empresa con la investigacion de mercado le ayudara a ver el problema con mejor claridad
para tomar la decision que contribuya al cumplimento de los objetivos.

B. Plan de medios digitales: Esta teoria fue adquirida durante la clase de tdpicos 1, marketing
digital. Esta herramienta es un documento en el que se establecen los objetivos de una campaiia
publicitaria de comunicacion digital, donde se determinan los medios en los cuales se debe de
promocionar una empresa. Para Alimentos Procesados representa una oportunidad de mejorar
la promocion de sus productos en medios digitales como ser las redes sociales y con este plan

se pretende contribuir al posicionamiento y dar a conocer la marca.
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C. Medicion de Rentabilidad; esta teoria fue adquirida durante la clase de Administracion
Financiera. La rentabilidad dentro de un proyecto es un factor importante, porque permite
determinar la sostenibilidad del mismo, es un proceso que sirve para visualizar el beneficio
que recibe la empresa después de realizar una inversion, ya sea con capital propio y/o
financiado, teniendo como objetivo determinar si el negocio o inversion es o no factible
financieramente, si conviene o no realizarlo. Ningin proyecto podra sobrevivir si no genera
los ingresos necesarios para cubrir los gastos. Existen diferentes técnicas para medir la
rentabilidad de un proyecto las cuales son denominadas criterios y pueden ser evaluados segun
la necesidad en: unidades monetarias, porcentajes 0 tiempo que demora para recuperar la
inversion. Basados en los criterios de evaluacion se utiliza el valor presente neto(VAN), el cual
representa el valor medido en dinero al dia de hoy siendo el equivalente en lempiras actuales
de todos los ingresos y egresos de un proyecto. EI VAN puede ser positivo, cero y/o negativo,
pero la alternativa de decision para recomendar una inversion es cuando el valor presente neto
sea positivo, caso contrario no se debe realizar. La tasa interna de retorno (TIR), hace que el
valor presente de los flujos sea igual a cero siendo el retorno de la inversién por cada cien
lempiras invertidos en el proyecto.

2.4. Metodologias Aplicadas.
2.4.1. Plan de Marketing digital y modelo Canvas de la empresa “EL Parce”.

La investigacion realizada en la Universidad Cooperativa de Colombia de la ciudad de
Medellin, consiste en un plan de marketing digital y modelo canvas de la empresa auto vidrios “El
Parce”, donde su objetivo general es desarrollar un plan de marketing digital para esta empresa.

El método que se utilizd fue deductivo. Este método consiste en tomar conclusiones
generales para explicaciones particulares. En ese sentido, se observo una realidad general de las
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empresas, la cual es el evidente analfabetismo digital a la hora de hacer negocios, una empresa
para entrar en la ola competitiva de lo digital, debe contar con un plan de marketing digital y aplicar
un modelo de negocios exitosos como lo es el modelo canvas.

Esta metodologia plantea que debe existir una armonia entre el marketing digital y el
tradicional. Estos no se deben tomar como dos puntos opuestos sino dos partes de un todo, el cual
es el ente econémico.

En este plan de negocios se analiza el problema que tienen las empresas para ingresar al
mercado a competir en la nueva era digital, por lo que desea desarrollar un plan de marketing
digital y definir un negocio innovador bajo el modelo canvas, para generar nuevas oportunidades
de atraer potencialmente a nuevos clientes, aprovechando las herramientas tecnoldgicas (Lopez &
Rodriguez, 2019).

2.4.2. Plan de marketing de Café Montecillo en Tegucigalpa.

Este estudio fue realizado en la Escuela Agricola Panamericana Zamorano Honduras,
siendo su objetivo realizar un plan de marketing que apoye el aprovechamiento existente en la
comercializacion del café, basandose en un estudio de mercado con un muestre6 aleatorio simple
de la poblacion, para conocer la cantidad de personas que visitan diariamente los canales de
distribucion donde se encuentra el Café Montecillos. Se utilizaron fuentes primarias (encuestas,
entrevistas con gerentes de los diferentes canales de distribucion) y secundarias (informacion
disponible en internet, datos estadisticos de varias instituciones hondurefias).

En la implementacion del plan de marketing se basé el analisis en tres partes: oportunidad,
marketing tactico, accion y control. En el cual la primera parte fue hacer un estudio de la situacion
del producto y los objetivos del plan de marketing es decir se observo “Donde esta” y se definid
“hacia donde se quiere ir”, en el marketing tactico se considero cada uno de los items mencionados
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para su utilizacion en el mediano y corto plazo analizando el producto, plaza, precio y promocion.

En Accidn y control se realizd un estado de resultados proyectados al primer afio de
implementacion del Plan de marketing propuesto, asi como un cronograma de ejecucion de las
herramientas de publicidad y promocion (Chasi, 2003).

2.5. Instrumentos Utilizados.

2.5.1. FODA.
“Es una herramienta clave para hacer una evaluacion pormenorizada de la situacion actual
de una organizacion o persona sobre la base de sus debilidades y fortalezas, y en las oportunidades

y amenazas que ofrece su entorno” (Huerta, 2020, pag. 1).

2.5.2. Estados Financieros.

Los estados financieros son la manifestacion fundamental de la informacién financiera. Su
proposito general respecto a la entidad es proveer informacion acerca de su posicion financiera,
del resultado de sus operaciones y de los cambios en su capital contable y en sus recursos o fuentes.
Todos estos datos resultan dtiles al usuario para la toma de decisiones, se dividen en: balance
general, estado de resultado, estado de variaciones en el capital contable y estado de cambios en

la situacion financiera; entre los utilizados estan:

2.5.3. Balance general.

Es un documento financiero que muestra la informacién relativa a los activos, pasivos y
capital contable en una fecha determinada. Existen dos formas de representar el estado de situacion
financiera:

e En forma de reporte las cuentas se representan de manera vertical en una sola hoja, de manera
que pueda restarse el importe del pasivo y obtener por diferencia el capital contable.

e En forma de cuenta en la parte izquierda apareceran los recursos de la entidad (activos), y en
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la parte derecha las fuentes tanto internas como externas (pasivo y capital), cuya suma es igual

a la suma de activo.

2.5.4. Estado de Resultado.
Es aquel estado que muestra la utilidad o pérdida obtenida por una entidad econémica en
un periodo dado. El estado de resultado muestra los ingresos, costos y gastos, como la utilidad o
pérdida resultante en el periodo.
Los estados financieros estan intimamente relacionados debido a que, de alguna forma,
todos muestran la posicion en la que se encuentra situado el ente econémico. Sin embargo hay una
estrecha vinculacion entre el estado de resultado y el estado de situacion financiera, ya que el

primero refleja el resultado de ejercicio (utilidad o perdida) (Rangel, 2017, pags. 8, 13) .

2.5.5. Encuesta.

“Es una técnica de investigacion metodoldgica que permite conseguir informacion sobre

caracteristicas poblacionales desconocidas llamadas parametros” (Rojas, 2016, pag. 4).
2.6. Marco Legal.

Las leyes y regulaciones son basicas para la convivencia de cualquier comunidad a nivel
mundial. Es necesario que existan reglas que logren que se respete la privacidad, y gustos de cada
individuo. En el mundo digital también existen leyes y normas que regulan el comportamiento de
las personas que utilizan los diversos medios de comunicacion digital en especial las redes sociales.
Los paises han detectado la necesidad de regular y restringir la informacion que cada individuo
puede publicar ya sea personal o colectiva, la cual pueda causar dafio a la integridad y privacidad
de cada persona. El objetivo de cada gobierno es tener el control sobre la publicidad engafiosa,
desleal, ilicita, subliminal o encubierta que se pueda publicar en la web.

En Honduras existen Leyes, Reglamentos y Acuerdos Ministeriales con el fin de evitar el
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incremento de precios a todos los productos alimenticios como ser la Ley de control de precios de
la canasta basica, verduras, vegetales y frutas, en el acuerdo Ministerial N° 027-2020 publicado en
marzo del 2020, Ley de propiedad industrial basada en el registro de marcas y patentes, Ley de
proteccion al consumidor la cual manifiesta que queda prohibida toda publicidad que cause engario
o confusion a los consumidores. También existe la ley especial sobre la intervencion de las
comunicaciones privadas, el Reglamento del servicio del internet o acceso a las redes informaticas.

La Ley de comercio electronico publicada en abril del afio 2015, tiene la finalidad de
regular todo tipo de informacion en forma de mensajes de datos en el contexto de actividades
comerciales, regulando la creacion de negocios por internet (Honduras C. N., 2015).

Las politicas y restricciones en redes sociales describen la forma en que los empleados y
duefios de la empresa deben comportarse en linea, independientemente si es una empresa
consolidada o microempresa, las cuales ayudan a proteger la organizacion de problemas juridicos,

alertan sobre amenazas potenciales y las formas de como evitarlas.
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CAPITULO I1l. METODOLOGIA.

3.1. Congruencia Metodoldgica.

A. Matriz Metodologica.

Tabla 2. Matriz Metodoldgica

Plan de marketing para Alimentos Procesados S.A.

Titulo
Formulacion del Objetivo Objetivos Preguntas de Variable Variables
Problema General Especificos Investigacion Dependiente. Independientes
La empresa de | Contribuir con | Analizar las | ;Qué estrategias | Estrategias de | Rentabilidad
Alimentos la captacion de | estrategias  de | de marketing | Marketing. Promocion
procesados nuevos marketing con | utiliza la empresa Precio
cuenta con un | clientes a | que la empresa | Alimentos Plaza
solo cliente, por | través de un | Alimentos Procesados para Producto
lo que se | estudio de | Procesados promocionar  sus
necesita realizar | mercado, con | promociona sus | productos?
un estudio de | el fin de lograr | productos.
mercados para | el crecimiento | Analizar las | (Cudl son las
conocer:  ¢De | de la empresa | estrategias estrategias
qué manera la | Alimentos Optimas de | dptimas de
empresa Procesados. marketing para | marketing  para
Alimentos una empresa. una empresa?
Procesados Proponer ¢Cuales son las
puede mejorar estrategias estrategias
su crecimiento Optimas de | optimas de
en su cartera de marketing para | marketing para la
clientes e la empresa de | empresa de
incrementar sus Alimentos Alimentos
ventas en la Procesados. Procesados?

ciudad de
Tegucigalpa?

Determinar  la
rentabilidad de
la empresa de
alimentos
procesados, con
la
implementacion
de las estrategias
de marketing.

¢Cual es la
rentabilidad que
espera la empresa
Alimentos
Procesados, con la
implementacion
de las estrategias
de marketing?

Fuente propia.
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B. Esquema de Relacion de Variables de Estudio.

Precio

Plaza Promocion

Estrategias
de
Marketing

Producto Rentabilidad

Figura 1. Relacion de variables.
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C. Operacionalizacion de las Variables.

Tabla 3. Operacionalizacion de Variables

Variable Concepto Tipo de Dimensién Indicadores Instrumento
Variable
Estrategias | Son aquellas Dependiente Crecimiento Aumento de | Encuesta: N° 2
de acciones, en en ventas clientes 3.4. ;Estaria dispuesto a
Marketing | principio Aumento de | distribuir ensalada de repollo
conceptuales, ventas con aderezo y encurtidos?
que parten de
la formulacion
de los
objetivos y de
los andlisis
que hemos
realizado.
Promocién | Es la Independiente Mejor Aumento de | Encuesta: N° 1
importancia de posicionamien | seguidores 18. ¢ Qué toma en cuenta
vender cuanto toenel en redes cuando ve publicidad en
antes los mercado sociales medios digitales sobre un
productos o Aumento en | producto?
servicios, el ventas 21. ;Qué tanto usa las redes
interés en sociales?
frenarala 23. ;A través de qué medios
competencia. le gustaria recibir publicidad
Las sobre ensaladas de repollo
promociones con aderezo y encurtido?
pueden estar
dirigidas al
publico o al
canal de
distribucion.
Producto Es un conjunto | Independiente Aumentar la Nuevos Encuesta: N° 1
de atributos produccion empaques 11. ;Cual es la presentacion
propiedades, Nuevas que estaria dispuesto a

funciones,
beneficios y
usos que se
puede
intercambiar o
usar, un
producto
puede ser una
idea, una
entidad fisica,
un Servicio o
cualquier
combinacion
de los tres.

presentacion
es

comprar encurtidos?
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Encuesta: N° 2

1.3 ¢En qué presentacion y
empaque ha vendido al
consumidor final con méas
frecuencia ensaladas de
repollo con aderezo?

2.3 ¢(En qué presentacion y
empaque ha vendido al
consumidor final con mas
frecuencia encurtidos?

3.5 ¢En qué presentacion le
gustaria adquirir ensalada de
repollo con aderezo y
encurtidos?

3.6 ¢En qué empaque le
gustaria adquirir ensalada de
repollo con aderezo y
encurtidos?

Precio

Es lo que paga
el cliente y
debe ser
atractivo para
proporcionar
el suficiente
volumen de
ganancia en el
negocio y
pueda ser
viable.

Independiente

Crecimiento
de las
Ganancias

Aumento de
ingreso
Utilidad

Encuesta: N°1

24, ;Qué precio estaria
dispuesto a pagar por 4
onzas (1/4 libra) de
ensaladas de repollo con
aderezo en presentacion en
bolsa?

25. ¢ Qué precio estaria
dispuesto a pagar por 8
onzas (1/2 libra) de
ensaladas de repollo con
aderezo en presentacion en
bolsa?

26. ;Qué precio estaria
dispuesto a pagar por 16
onzas (1 libra) de ensaladas
de repollo con aderezo en
presentacién en bolsa?

27. ;Qué precio estaria
dispuesto a pagar por 4
onzas (1/4 libra) de
encurtido en presentacion en
bolsa?

28. ;Qué precio estaria
dispuesto a pagar por 8
onzas (1/2 libra) de
encurtido en presentacion en
bolsa?

29. ;{Qué precio estaria
dispuesto a pagar por 16
onzas (1 libra) de encurtido
en presentacion en bolsa?
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Encuesta: N° 2

1.4. ¢A qué precio ha
vendido ensalada con
aderezo al consumidor final?
2.4. i A qué precio ha
vendido encurtido al
consumidor final?

Plaza Lugar donde Independiente Nuevos Clientes, Encuesta: N° 1
el producto mercados Nuevos 12. ;Do6nde acostumbra a
estd a clientes comprar encurtidos?
disposicion 13. (Dénde acostumbra a
del comprar ensaladas de repollo
consumidor con aderezo?
final o del 14. ;Dénde preferiria
comprador comprar encurtidos?
industrial en la 15. ;Dénde preferiria
cantidad comprar ensaladas de repollo
demandada, en con aderezo?
el momento en
el que lo Encuesta: N° 2
necesite.
2. (A qué rubro pertenece?
Rentabilid | La Independiente Nuevos Ventas, Encuesta: N° 1
ad rentabilidad es clientes Incrementos | 8. ¢Con qué frecuencia
una medida en ventas consume ensaladas de

que relaciona
los
rendimientos
de las
ganancias de
las empresas
con el capital
invertido

repollo con aderezo y
encurtidos?

Encuesta: N° 2

1.5. ¢ Considera que ha
aumentado el volumen de
ventas de ensaladas de
repollo con aderezo en los
altimos seis meses?

1.6. ¢Con qué frecuencia
realiza pedidos de ensaladas
de repollo con aderezo a sus
proveedores?

1.7. ;Qué cantidad de
ensalada solicita a sus
proveedores?

2.5. ¢Considera que ha
aumentado el volumen de
ventas de encurtidos en los
Gltimos seis meses?

2.6. ¢Con qué frecuencia
realiza pedidos de encurtidos
a sus proveedores?

2.7. ¢{Qué cantidad de
encurtidos solicita a sus
proveedores?

33



3.2. Diagrama sobre la Metodologia que se utilizaron en la investigacion.

La
metodologia es el eje
central de  esta
investigacién,  por

ello se utilizo, un:

L

Enfoque:

Alcance:

»

Cuantitativo.

Disefio:

Descriptivo.

Método:

No experimental transversal.

—_—D
»

Instrumentos:

Descriptivo.

Figura 2. Diagrama Metodologico

.| Cuestionarios
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3.2.1. Enfoque y Alcance.

El enfoque utilizado en este estudio de mercado fue cuantitativo porque se recolecto,
analizo la informacion de manera sistematica y estandarizada, con el propdésito de medir la
influencia que tienen los elementos del marketing como el producto, precio, plaza y promocion,
en el crecimiento de una empresa, de igual manera medir la demanda a través de la frecuencia por
cantidad de compra que tienen los principales canales de distribucién entre ellos supermercados,
restaurantes de comidas rapidas, mercaditos, pulperias entre otros, los datos son presentados en
forma de numeros para ser analizados matematicamente y estadisticamente utilizando diferentes
herramientas informaticas que ofrece la Web para la obtencion de los resultados.

Es un alcance descriptivo porque especifica las caracteristicas y cualidades que tienen la
poblacién de consumidores finales y los distribuidores de alimentos procesados en la ciudad de
Tegucigalpa, mide el comportamiento de los clientes en la frecuencia de compra, uso del internet
y redes sociales, la satisfaccion que tienen sobre las ensaladas de repollo con aderezo y encurtidos
en cuanto a precio, presentacion, empaque, calidad y durabilidad.

3.3. Disefio de la Investigacion.

Su disefio fue No experimental transversal, porque no se manipularon los datos obtenidos
en la investigacion, estos se dieron en un momento dado. EI método descriptivo estudia, especifica
y detalla las caracteristicas que tienen los consumidores de alimentos procesados, sobre la manera
que compran ensaladas de repollo con aderezo y encurtidos, utilizando la encuesta como técnica
para la recoleccion de datos por medio de las redes sociales como metodologia de implementacion
ya que de manera presencial fue dificil debido a las restricciones que existen en la ciudad para
frenar el contagio del COVID-19.
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Como es una caracteristica de los estudios cuantitativos despues de la recoleccion se hace
el respectivo andlisis de los datos, haciendo cruces de variables que permitieron encontrar
hallazgos significativos para la toma de decisiones en la implementacion del plan de propuesta de

mejora basado en aumentar el crecimiento de la empresa a traves de medios digitales.

3.4. Poblacion.

Segun el Instituto Nacional de Estadisticas de Honduras, (INE, 2021) establecio “Una
proyeccion de habitantes para el afio 2021, en la ciudad de Tegucigalpa donde la poblacién de
hombres y mujeres serd aproximadamente de 371,299 personas entre las edades de 25 y 44 afios”.
En la presente investigacion se tomd en cuenta la poblacion de consumidores de alimentos
procesados delimitado entre las edades de 25 y 44 afios de edad que viven en la ciudad de
Tegucigalpa. El segmento antes mencionado se escogié por conveniencia ya que en el rango de
estas edades se encuentran: en primer lugar las personas que aportan ingresos econémicos a sus
familias y en segundo lugar no se tomd en cuenta un rango de edad mas elevado por razones de
salud, ya que segun un estudio realizado por el consorcio de investigacién biomédica en red de
epidemiologia y salud publica, los adultos mayores tienen el riesgo de desarrollar hasta tres veces
el sindrome de fragilidad por el consumo de alimentos procesados, asociado con el desarrollo de
enfermedades crénicas, factores de riesgo metabdlico como obesidad, colesterol elevado,
hipertensidn, cancer entre otras.

Por ser una poblacion muy grande, estos fueron seleccionados por conveniencia, en las
diferentes barrios y colonias de la ciudad para conocer la opinién de los habitantes de ambos
géneros. De igual manera se considerd otro grupo de poblacion seleccionada a conveniencia, la

cual estuvo representada por los gerentes de los restaurantes de comidas rapidas de Tegucigalpa y
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supermercados como ser: Kentucky Fried Chicken, Grupo INTUR, Dennys, Walmart, Diprova, La
Colonia, Cinco Estrellas y los duefios de mercaditos, pulperias, puestos de ventas de pollo entre
otros.
3.5. Muestra

La muestra de la poblacion elegida en la investigacion fue no probabilistica por
conveniencia ya que se seleccionaron personas dentro del entorno familiar y social por motivos de
facilidad, rapidez y la pandemia del COVID -19, lo cual no permitioé un contacto directo con las
personas encuestadas. El instrumento aplicado a la muestra seleccionada se hizo por medio de
aplicaciones moviles y formularios que proporciona Google.

3.5.1. Célculo de la Muestra.

Para calcular la muestra de la poblacidn se utilizé la formula siguiente:

Ecuacién 2: Muestra Finita

(N*(Z+*Z)*p*q)
((exe)(N-1)+(Z*Z)*pxq)

Donde: N: representa la poblacion.
Z: nivel de confianza.
e: margen error de estimacion
p: probabilidad que ocurra el evento
g: probabilidad que no ocurra

n: tamano de muestra
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Tabla 4. Tamario de Muestra de Poblacion

Variable Valor
371,299

1.96

0.05

0.5

0.5

383.764 = 383

Sle|lolo |N|=

La poblacion encuestada fueron 254 personas, entre mujeres y hombres ubicados en los
diferentes barrios y colonias de Tegucigalpa. La dificultad que se vive en la actualidad por las
restricciones y las medidas de bioseguridad que se deben implementar para evitar el contagio entre
la poblacion impidieron poder tomar la muestra completa, con un nivel de confianza (Z) de 1.96,
un error estimado (e) de 5%, una probabilidad que ocurra el evento del 50% y no ocurra del 50%.
El otro grupo de la poblacion fueron 32 personas encuestadas entre los gerentes y/o encargados de
compras y abastecimientos de los diferentes restaurantes de comida rapida grupo INTUR, Dennys
y supermercados Walmart, Diprova, La Colonia, duefios de mercaditos y pulperias de las diferentes
barrios y colonias de la capital, los cuales algunos fueron visitados de manera presencial para

aplicarles el respectivo instrumento.

3.5.2. Técnicas de muestreo.

La técnica de muestreo fue probabilistica, esta técnica fue elegida por conveniencia para la
investigacion ya que la poblacion es considerablemente grande y la situacion actual no permite
visitar o encuestar a cada uno de los habitantes de Tegucigalpa, por eso se seleccion6 una poblacion
entre las edades de 25 y 44 afios de ambos géneros.

3.6. Instrumentos, Técnicas y Procedimientos Aplicados.

En esta seccion se describen los instrumentos, tipos de técnicas y procedimientos que se

aplicaron en la recoleccién de datos que fueron necesarios para responder a las preguntas
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planteadas en la investigacion y con ello cumplir los objetivos establecidos en el capitulo |

Planteamiento del problema.

3.6.1. Instrumentos.

Para esta investigacion se utilizé como instrumento el cuestionario con preguntas abiertas
y dicotomicas, para la aplicacion de las encuestas a los dos tipos de poblacion seleccionada. El
cuestionario de la encuesta se disefio con cuatro preguntas demograficas para conocer el género,
edad, ocupacion y los ingresos de los encuestados, catorce preguntas abiertas basada en escala
Likert entre muy satisfecho, satisfecho, moderadamente satisfecho, poco satisfecho y no satisfecho
entre otras, y tres preguntas dicotdmicas para un total de diecisiete preguntas.

Este cuestionario se aplicd a 254 personas que viven en los diferentes barrios y colonias
de la ciudad de Tegucigalpa, seleccionados por conveniencia, con el fin de recolectar datos sobre
la percepcidn que tienen las personas encuestadas sobre la publicidad que reciben acerca de los
alimentos procesados como ensaladas de repollo y encurtidos, para conocer la satisfaccion que
tienen sobre la calidad, presentacion del empaque, durabilidad y el tipo de publicidad de estos
productos.

El segundo instrumento fue aplicado a la poblacion representada por los distribuidores de
alimentos procesados con preguntas abiertas y dicotomicas, basadas en la escala de Likert,
iniciando con la interrogante a que rubro pertenece, comidas rapida, supermercados, pulperias y/o
mercaditos luego siete preguntas relacionadas con la venta de ensaladas de repollo con aderezo y
encurtidos, dos preguntas orientadas si no han vendido ninguno de los dos alimentos procesados,
cada instrumento de las encuestas aplicadas a los consumidores finales como a los duefios de

mercaditos y gerentes de supermercados se encuentran en la seccion de anexos del documento.
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3.6.2. Técnicas.

Esta técnica fue seleccionada con el proposito de recolectar, procesar y analizar los datos
obtenidos de las personas encuestadas que permitieron cumplir con los objetivos establecidos en
el capitulo I. En un estudio de mercado se necesita conocer datos demogréaficos, caracteristicas
socioecondmicas, gustos, conductas, preferencias y opiniones de los consumidores.

En la aplicacion de la encuesta se utilizaron herramientas de formularios de Google,
enviados a través de las redes sociales, correos electronicos, para que las personas contestaran en
sus aparatos moviles cada una de las preguntas sin ningun tipo de sesgo. La crisis de salud que
viven los habitantes de Tegucigalpa actualmente producto de la pandemia impidio realizar esta

técnica de manera presencial a cada uno de las personas seleccionadas para el estudio.

3.6.3. Procedimientos aplicados.

El procedimiento que se realiz6 para aplicar la técnica utilizada en la investigacion, fue en
primer lugar, enviar las encuestas a las personas seleccionadas en la muestra a través de canales
digitales, enviando mensajes por WhatsApp, Messenger Facebook y correo electronico. Con la
ayuda de estas herramientas que brinda Google y las visitas presenciales el dia 27 de agosto en
cada establecimiento de mercaditos, pulperias y venta de comidas ubicados, en los diferentes
barrios y colonias de la ciudad de Tegucigalpa. Se recolect6 la informacion brindada por los
encuestados en una base de datos que posteriormente se analizO a través de programas y

aplicaciones que la web ofrece.
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A. Diagrama de procedimiento de Encuesta.

Creacion de la
encuesta en linea.

Envio del
instrumento a la
poblacion a
encuestar.

Andlisis de datos
obtenidos.

Figura 3. Procedimiento elaboracion de encuesta.

Tabla 5: Cronograma de Elaboracion y Aplicacion de Encuesta

Actividad

Descripcion de
Actividad

13/agosto
14/agosto
15/agosto
16/agosto
17/agosto
18/agosto
19/agosto
20/agosto
21/agosto
22/agosto
23/agosto
24/agosto

RN

Elaboracion de
encuesta.

Entrega de encuesta.

Revision de la encuesta

por Asesor.
Correcciones de la
encuesta.

Entrega de

correcciones.

Prueba piloto.

Aplicacion de la
encuesta.

25/agosto
26/agosto
27/agosto




3.7. Fuentes de Informacion.

Las fuentes de informacion representaron el origen de los datos que se obtuvieron en la
aplicacion de los instrumentos a la muestra seleccionada, también de parte de la gerencia de la
empresa de Alimentos Procesados, que representaron datos significativos para realizar el estudio
de mercado y permitieron visualizar las posibles soluciones para lograr un crecimiento en la
empresa.

3.7.1. Fuentes Primarias.

Esta informacion se caracterizo por ser datos completamente nuevos, los resultados que se
obtuvieron fueron analizados para dar respuestas a las preguntas de investigacion planteadas en el
capitulo I.

3.7.2. Fuentes Secundarias.

Estas fuentes fueron facilitadas por el gerente de la empresa Alimentos Procesados

especificamente informacion financiera, estadistica, base de datos, inventarios, proveedores,

clientes, procesos, y las diferentes fuentes bibliograficas para el desarrollo de la investigacion.
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CAPITULO IV. RESULTADOS Y ANALISIS

4.1. Proceso de recoleccion de datos.

En la investigacion de estudio de mercado se programd realizar una encuesta a dos tipos
de poblacion representados por los consumidores finales a los cuales se les aplic6 mediante el
envio de un enlace electronico utilizando la herramienta de formularios de Google Form, ésta
poblacion representd el 66.3% de la muestra seleccionada. La segunda poblacion se selecciono a
conveniencia y se utiliz6 la metodologia digital a través de un enlace electronico y en algunos
casos se visitaron los duefios de mercaditos y pulperias.

4.2. Andlisis y resultados de la encuesta aplicada al consumidor final.

4.2.1. Poblacion.

60
50

40

Edad. v
mDe 25a 30 afios
3 mDe 31a 35 afios.
, De 36 a 40 afios
mDe 41 a 44 afios.

0

Femenino Masculino

o

o

Género ~

Figura 4. Género de la Poblacion
El género femenino representa la mayor parte de las personas encuestadas con un 63% y el
masculino un 36%. Las edades que méas predominan son entre 25 a 35 afos, representando la

poblacién mas joven de las personas encuestadas, lo cual servira para identificar el mercado meta
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y su comportamiento de consumo de los alimentos procesados. Conocer el mercado meta es muy
importante ya que permite a la empresa dirigir sus estrategias y recursos a aquellos clientes que

tienen un alto potencial de consumo e interes por sus productos.

4.2.2. Ingresos Familiares.

Ingresos Familiares de la
Poblacion Encuestada

Ingresos familiares. v

= Entre L.20,000.00 y
L.30,000.00

Entre L.31,000.00 y
L.40,000.00

= Mas de L.40,000.00

m Menos de L.20,000.00

Figura 5. Ingresos Familiares

El proposito en esta pregunta era conocer el ingreso familiar de las personas encuestadas,
por ser un factor que influye en el comportamiento de compra de las personas. De acuerdo a los
resultados obtenidos, el 44% de la poblacion encuestada recibe un ingreso familiar menor que
20,000.00 lempiras, un porcentaje del 32% recibe un ingreso entre 20,000.00 y 30,000.00 lempiras
y solo un 10% recibe mas de 40,000.00 lempiras. Estos resultados son el reflejo de la situacion
econdmica que atraviesa el pais a causa de la pandemia producida por el COVID-19, las
estimaciones indican gque existen alrededor 500,000 trabajadores suspendidos y/o despedidos, asi
como pérdida de los ingresos familiares que estan entre el 10% y 25%. Con esto las empresas
pueden establecer estrategias de precios en sus productos, que sean coherente a los ingresos de las

personas.
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4.2.3. Preferencia de presentacion en encurtidos.

100
90
80
70
60
50
40 m Total
30
20
10

16 onzas (1 libra) 4 onzas (1/4de 8 onzas (1/2 (en blanco)
libra) libra)

Cual es la presentacion que estaria dispuesto a comprar de encurtidos. -

Figura 6. Preferencias de presentacion de encurtidos

Las presentaciones en que se ofrecen los alimentos procesados representan una
informacién de mucha importancia. Segun los resultados obtenidos de la poblacién encuestada
prefiere la presentacion de 4 onzas (1/4 de libra) de encurtidos, pero existe otro porcentaje
considerable que también prefiere la presentacion de 8 onzas (1/2 libra). Es importante conocer
esta informacion para proponer estrategias de diversificacion en las presentaciones de sus
productos, ya que actualmente solo cuenta con dos presentaciones de una y dos libras, dandole la

oportunidad a los consumidores de poder elegir la que mas le guste.
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4.2.4. Presentacion de ensaladas de repollo con aderezo.

120
100
80
60
40

Ensalada de repollo con aderezo

m Total

> N
o]
18 ocnzas (1 4 onzas (1/4 8 cnzas (1/2 (en blanco)

libra) de libra) libra)

Cual es la presentacion que estaria dispuesto a comprar de ensaladas de... -

Figura 7. Presentacion de ensaladas de repollo con aderezo.

Segun los resultados obtenidos el 47.4% prefiere la presentacion de 4 onzas (1/4 de libra),

como segunda opcidén de preferencia es la presentacion de 8 onzas (1/2 libra), con un 41.5% y la

menor cantidad de personas con el 11.5% prefieren la presentacién de 16 onzas (1 libra). Es

importante que la empresa diversifique sus presentaciones de ensaladas de repollo con aderezo en

las presentaciones antes mencionadas y de preferencias para la poblacion encuestada, ya que

actualmente solo cuenta con la presentacion de una y dos libras. Basados en la vida atil de las

ensaladas de repollo que es de 12 a 14 dias, la presentacion que mas conviene vender al consumidor

final es la de 4 onzas (1/4 de libra).

4.2.5. Preferencia de Empaque.
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Figura 8. Preferencia de empaque.
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El 72.2% de las personas encuestadas si estaria dispuesta en adquirir los complementos en
empaques de bolsas plasticas, el 23.1% no esta interesado en comprar en este tipo de empaque y
un 4.7% prefieren adquirirlo en recipientes plasticos y de vidrio, estos resultados respaldan la
estrategia que tiene la empresa con respecto a la venta de sus productos en empaque antes
mencionado. La empresa debe continuar con los procedimientos de envasados en los empaques de
bolsas plasticas ya que estos le permiten mantener sus costos de produccion. Es importante que la
empresa evalUe cual seria el impacto en los costos de produccién al utilizar otros empaques como
botes de plastico y vidrio, ya que existe un sector de la poblacion encuestada que le gustaria

comprar sus productos en los empaques antes mencionados.

4.2.6. DAnde compra encurtidos.
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Figura 9. Donde compra encurtidos
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La mayoria de la poblacidn encuestada prefieren comprar los encurtidos en supermercados
con el 41.03%, como segundo lugar de compra las personas prefieren adquirir estos productos en
los mercaditos con el 11.11%, otro lugar donde las personas encuestadas manifestaron que
acostumbran a comprar este tipo de alimentos procesados son las pulperias con un 5.56%. Cabe
destacar que un 5.98% de las personas encuestadas acostumbra a comprar los encurtidos a través
de aplicacion con servicio a domicilio. Todas las empresas deben identificar todos sus canales
posibles de distribucién para garantizar que sus productos estén a la vista de los consumidores

finales.

4.2.7. Donde acostumbra a comprar ensaladas de repollo con aderezo.

Circle K I
Puntos pronto I
Restaurantes de comidas
Pulparias |
Hechos en casal
Mayoreo)
Mi casal
Mercaditos )
Nunca compro
Lo preparo en casal
La hagol
Las hago en mi casal
Venta de pollos |
Echos en casal}
Price Mart}
Supermercados |
Cuando condumo yo la pr.__||
Lugares caseros|
Personas q conozco e higi
No se done !
En los lugares don

Microe
Supermercado el Coral Co...|}
Supermercado

Se hacen en casal

2)

Vendedores de microempr... |
Personas particulares |
Artesanal)

200

Figura 10. Dénde comprar ensaladas de repollo con aderezo.

La siguiente pregunta se realizé para conocer los lugares donde los consumidores de
ensaladas de repollo con aderezo prefieren comprar estos productos, la mayoria manifest6 que los

adquiere en los restaurantes de comidas rapidas con el 72.41%, otro porcentaje de la poblacion
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encuestada manifestd que las compra en las tiendas Circle K y tiendas Pronto. Un porcentaje
minimo de los encuestados manifestd que prefiere hacerlos en casa. Conocer donde los
consumidores prefieren comprar ensaladas de repollo con aderezo, representa para la empresa una
informacidn de mucha importancia, ya que debera enfocar esfuerzos, recursos y tiempo para lograr
que sus productos estén disponibles en los canales de distribucién antes mencionados y de esa

manera poder garantizar que siempre estén a la vista del consumidor final.

4.2.8. Medios de comunicacion.

Que tipos de medios de comunicacion utiliza para informarse sobre temas de alimentacion
234&nbsprrespuestas

Redes sociales
Revistas

Radio
Television
Paginas Web

Periédicos

cualquiera

Figura 11. Medios de comunicacion.

Segun los datos obtenidos en la encuesta el medio de comunicacién por el cual las personas
prefieren recibir informacion sobre temas de alimentacion es a través de las redes sociales,
representado por el 88%, otro porcentaje de la poblacion también prefiere recibir informacion a
través de medios tradicionales como la television, radio y periddico, siendo este sector un 44.9%.
Esto demuestra como los medios digitales han adquirido un crecimiento acelerado en los ultimos
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afios permitiendo que las personas tengan acceso a la informacion actual. La crisis provocada por
la pandemia del COVID -19, agudizé el aumento del uso de las redes sociales por parte de la
poblacién a nivel mundial, pero al mismo tiempo ha generado una oportunidad para las empresas
en utilizar estos medios de comunicacion, y de esa forma poder mostrar y vender sus productos al

consumidor final.

4.2.9. Frecuencia de compras al mes.

@ de 1a 2 veces al mes.
@ De 3 a 5 veces al mes.
© De 6 a 10 veces al mes.
@ De 11 a 15 veces al mes.
@ Mas de 15 veces al mes,

Figura 12. Frecuencia de compras al mes.

Fuente: Google Form.

La mayor parte de personas encuestadas compran sus productos de manera quincenal y
mensual por haber visto publicidad en redes sociales, la informacion obtenida en la investigacion
es de mucho valor para determinar con quée frecuencia durante un mes estarian adquiriendo los
productos los consumidores. Estar al tanto de la frecuencia de compra que tiene los clientes de una
empresa es muy importante, saber la demanda que tiene el o los productos ya sea semanal,

quincena 0 mensual y mas aun si esta frecuencia de compra esté relacionada con los anuncios que
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reciben en redes sociales, todos estos datos le permiten a la empresa conocer el comportamiento

de los consumidores y la cantidad de producto que se puede vender en un tiempo determinado.

4.3. Andlisis y resultados de la encuesta aplicada a los distribuidores.

4.3.1. Rubros de alimentos procesados y distribucion.

@ Ensaladas de repollo con aderezo
@ Encurtidos

Ninguno

Figura 13. Rubros de alimentos y distribucion.

Fuente: Google Form.

El propoésito de esta pregunta fue conocer los rubros donde mas se distribuyen los
complementos alimenticios estudiados en esta investigacion, donde la poblacidn encuestada de
distribuidores manifesté que el complemento que mas ha distribuido son los encurtidos con el
34.4%, sin embargo, la gran mayoria de distribuidores encuestados expresé que no ha distribuido
ninguno de los dos complementos. Para la empresa esta informacion es muy Util porque representa
darse cuenta cuales son los rubros que mas distribuyen estos productos, y con ello identificar que

estrategias utilizaran para que estos canales puedan distribuir sus productos con mayor frecuencia.
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4.3.2. Presentacion de los productos para distribuidores.

4 onzas (1/4 de libra)

8 onzas (1/2 libra)

16 onzas (1 libra)

Figura 14. Presentacion de productos para distribuidores

Fuente: Google Form.

De los distribuidores que nunca han adquirido los complementos alimenticios de ensaladas
de repollo con aderezo y encurtidos la mayoria preferiria adquirir los complementos para su
distribucion en presentacion de 8 onzas (1/2 de libra), esto representaria una diversificacion de
productos en sus presentaciones para la empresa Alimentos Procesados ya que actualmente se
distribuyen en una y dos libras. También es adecuado que mantengan su presentacion actual para
estos clientes potenciales ya que existe una parte de distribuidores que si estarian dispuestos a
adquirir estos productos en presentacion de una libra. Esta informacion es de vital importancia
conocerla ya que muchos de estos distribuidores reempacan estos productos para trasladarlos a

otros empaques mas pequefios y venderlos a sus clientes finales.
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4.3.3. Precio versus presentacion.

Cuenta de Que predio estaria dispuesto a pagar por 4 onzas (1/4 de libra) de ensaladas de repolla..

60
50
40 Que precio estaria dispuesto... ~
30 mDe L10.00 a L14.00
mDe L11.00a L13.00
20 >
De L14.00 a L16.00
10
I I I l I mDee L16.00a L18.00
0 i ® (en blanco)
Entre Entre Mas de Menos de

L.20,000.00 L.31,000.00L.40,000.00 L.20,000.00
y y
L.30,000.00 L.40,000.00

Ingresos familiares. ~

Figura 15: Precios versus presentacion

De acuerdo a los resultados obtenidos el precio que la poblacion prefiere pagar por la
presentacion de 4 onzas es entre 10 y 14 lempiras, este dato concuerda con los ingresos familiares
de la poblacién encuestada que su gran mayoria son menos de 20,000 lempiras. Esta informacién
es clave para generar estrategias de fijacion de precios ya que las propuestas que se brindaron en
la encuesta son competitivos y accesibles para las personas que contestaron. La empresa Alimentos
Procesados podria fijar sus precios en un rango mas amplio que estaria entre 10 y 16 lempiras ya
gue como segunda opcidn las personas estarian dispuesta a pagar ese valor por la presentacion de

4 onzas (1/4 de libra).
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4.3.4. Redes Sociales versus tiempo de conexion en internet.
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Figura 16. Redes sociales versus tiempo de conexion.

Los datos obtenidos de la encuesta aplicada muestran que las personas prefieren recibir
publicidad a través de las redes sociales esto se podria deber a que las personas pasan mas de cinco
horas al dia conectadas en internet, estos resultados son el reflejo de lo que actualmente esta
viviendo la humanidad producto de la pandemia del COVID- 19, donde las personas aumentaron
el tiempo de conectividad en el internet debido al aumento del trabajo en linea, esto representa una
oportunidad para que la empresa Alimentos Procesados utilice estas plataformas digitales para la
promocion y venta de sus productos llevandolos a la gran comunidad que utiliza esas redes. Esto
representa una gran ventaja ya que con poca inversion es posible generar un gran impacto en

posibles clientes potenciales de manera mas rapida.
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4.4. Hallazgos del anélisis e interpretacion de la informacion.

En esta seccion se dan a conocer los hallazgos mas relevantes encontrados en el anélisis e
interpretacion de los datos obtenidos por los consumidores finales y distribuidores de alimentos
procesados en la ciudad de Tegucigalpa, los cuales seran de mucha importancia para crear la
propuesta de mejora a la empresa Alimentos Procesados sobre la captacion de nuevos clientes.

4.4.1. Consumidores.

e EI92.1% de la poblacién encuestada manifesto que si ha consumido los alimentos procesados
como ensaladas con repollo con aderezo y encurtido.

e De la poblacion que no ha consumido ensaladas de repollo con aderezo y encurtidos, el 60%
manifestd que no le gustan, 10% por razones de salud y 35% no sabe como adquirirlo, lo que
automaticamente los convierte en clientes potenciales para la empresa Alimentos Procesados.

e La mayoria de las personas con ingresos familiares menores a 20,000 lempiras prefiere
comprar la presentacion de ensalada de repollo y encurtido mas pequefia que es la de 4 onzas
(1/4 de libra).

e La mayoria de personas que ha consumido ensaladas de repollo con aderezo y encurtidos le
gustaria recibir publicidad de estos productos a través de redes sociales.

e Lamayor de las personas encuestada se conecta mas a internet por la noche y utilizan las redes
sociales de manera frecuente.

e La red social que usa con mayor frecuencia la poblacion encuestada es Facebook y la que

menos utiliza es YouTube.
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4.4.2. Distribuidores.
El 34.3% de los rubros encuestados ha distribuido solo encurtidos, solo un 3.1% ha distribuido
ensaladas especificamente en los restaurantes de comidas rapidas, y un 62.5% manifiesta que
no ha distribuido ninguno de los dos.
La mayoria de los rubros encuestados manifestd que no estan dispuestos a distribuir ensaladas
de repollo con aderezo.
De los rubros que no han distribuido ensaladas de repollo con aderezo y encurtido consideran
que la razén es porque no hay suficiente demanda de estos productos.
Los resultados obtenidos en la aplicacion de las encuestas dan a conocer que los rubros

encuestados no conocen a la empresa de Alimentos Procesados S.A.
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CAPITULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. Conclusiones.

e Laempresa de Alimentos Procesados S.A., no cuenta con ninguna estrategia de marketing
para la promocion de sus productos, ya que los consumidores finales y distribuidores no los
conocen.

e Enlaactualidad el internet ha traido muchos cambios para la manera en como las empresas
se relacionan, venden y atraen a sus clientes, esto ha acelerado la implementacion de las
herramientas de marketing digital, donde las personas prefieren publicidad por medios
digitales en lugar de medios tradicionales. Esta era digital tiene una mayor relacién con el
cliente donde las empresas pueden desarrollar sus estrategias de producto, precio, plaza y
promocion, haciéndolas llegar de manera rapida a sus mercados meta como es el caso del
uso de las redes sociales, esto va de la mano con el tiempo que las personas pasan conectadas
a internet debido a las restricciones de confinamiento provocadas por el COVID- 19.

e Las estrategias de marketing se deben aplicar de manera eficiente y rapida en la empresa
Alimentos Procesados para posicionar sus productos. Dentro de estas estrategias se destacan
la implementacién de un plan de medios para redes sociales, apertura de una tienda en linea,
estrategias de ventas cruzadas de sus productos, ya que su mercado meta esta interesado en
recibir publicidad a través de estas herramientas.

e Un elemento importante para posicionar y describir una marca, es el eslogan los cuales
sirven para resaltar el valor del producto.

e El estudio de rentabilidad brinda informacién financiera aceptable para que la empresa

Alimentos Procesados pueda tomar la decision de invertir en el plan de marketing.
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5.2. Recomendaciones.

Implementar estrategias de marketing para llegar a su mercado meta ya sean tradicionales
o digitales para que los consumidores y distribuidores conozcan sus productos, porque
actualmente la empresa no cuenta con ninguna.

Crear redes sociales empresariales como Facebook e Instagram que son las méas utilizadas
por su mercado meta y contratar un administrador de redes Sociales (CM), para aumentar
la probabilidad de que sus productos sean divulgados en el menor tiempo posible, ya que
actualmente las personas pasan mas de cinco horas al dia conectadas en internet segun los
resultados obtenidos en la aplicacion del instrumento de investigacion.

Disefar un plan de marketing basado en los elementos producto, precio, plaza y promocion
que permita consolidar la estructura de la empresa y mantener el control de todos los
aspectos que la rodean, para lograr los objetivos planteados.

Crear un eslogan que le permita a la marca posicionarse y diferenciarse en el mercado.
Utilizar una estructura de financiamiento interna, para invertir en el plan de marketing, por
un periodo de tres meses como minimo, para obtener la rentabilidad deseada por la empresa

en el retorno de la inversion realizada.
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CAPITULO VI. APLICABILIDAD

6.1. Plan de marketing para la introduccién ensaladas de repollo con aderezo y encurtidos en

Tegucigalpa.

6.2. Justificacion.

La empresa Alimentos Procesados ubicada en la ciudad de Tegucigalpa, es una
microempresa dedicada al rubro del procesamiento de alimentos, como ser las ensaladas de repollo
con aderezo y encurtido, tiene la necesidad de posicionarse como una empresa estable en este
mercado para lograr incrementar sus ventas con la generacion de nuevos clientes, utilizando
estrategias de marketing para dar a conocer sus productos a todos los consumidores de alimentos
procesados de esta ciudad.

La mayoria de las personas encuestadas manifesto que prefiere recibir publicidad a través
de redes sociales especialmente en Facebook e Instagram, en la actualidad las empresas,
microempresas hondurefias y a nivel mundial utilizan estos medios digitales que ofrece la Web
para promocionar sus productos y mejorar el posicionamiento de su marca. Es muy importante que
todas las empresas tengan redes sociales para tener la oportunidad de llegar de una manera facil y
rapida a un buen porcentaje de los consumidores.

La empresa Alimentos Procesados no cuenta con puntos de ventas fisicos ni virtuales
impidiendo el acercamiento con el consumidor final, perdiendo la oportunidad de poder influir en
su decisién de compra, también desaprovechando el tiempo que los consumidores pasan
conectados en internet que son mas de cinco horas diarias.

Analizando los resultados se presenta una oportunidad de implementar un plan de
marketing dentro de las redes sociales que contribuya al crecimiento de la misma, generando

incremento en sus ventas a través de la publicidad de sus productos todo esto a un bajo costo de
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inversion, utilizando herramientas gratuitas de la web para la correcta toma de decisiones.

Los consumidores prefieren los empaques de bolsas plasticas en tamafios de 4 onzas (1/4
de libra) en ambos y 8 onzas (1/2 de libra) solamente en encurtidos. Con base en lo anterior se
puede afirmar que el consumidor espera que los productos de la empresa Alimentos Procesados se
encuentre con el mismo tipo de presentacion (bolsa plastica), disponible en los tamarios antes
mencionados, manteniendo los estandares de calidad y durabilidad. Los precios establecidos por
la empresa para su unico distribuidor en la presentacion de una libra son de L. 17.00 para ensaladas
de repollo con aderezo y L. 16.50 para los encurtidos, segun los datos obtenidos en el estudio el
consumidor final estaria dispuesto a pagar entre L 25.00 y L 30.00 por las ensaladas de repollo y
entre L. 30. 00 y L. 33.00 por encurtidos, en presentaciones de una libra respectivamente.

6.3. Alcance.
6.3.1. Objetivos.
1. Plantear otra presentacién de los productos de la empresa Alimentos Procesados al
consumidor final.
2. Proponer estrategias de precios para las presentaciones de 4 onzas (1/4 de libra) y 8 onzas
(1/2 libra).
3. Proponer mas canales de distribucion en la empresa Alimentos Procesados.
4. Proyectar a través de un plan de publicidad en redes sociales si el presupuesto con el que

cuenta la empresa Alimentos Procesados en promocion es rentable.
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6.4. Descripcion

6.4.1. Describir un Plan de Marketing en Alimentos Procesados.
1. Plan de Marketing.
Es el proceso mediante el cual se desarrolla técnicas de publicidad y promocion que
vinculan la difusion masiva de un mensaje de la manera mas rentable y eficaz. Se puede llevar a

cabo a través de uno o varios soportes mediaticos.

6.4.2. Elaboracion de un Plan de Marketing en Alimentos Procesados.

Se elabord de la siguiente manera:

~
* Diagnostico de la situacion actual.

Y,

I
* Estrategias del marketing.

vy

N
* Analisis de rentabilidad

A

Figura 17. Etapas de elaboracion del Plan de Marketing.

I Diagnostico de la situacion actual.
En esta parte se analiz6 la situacion actual de la empresa, se definieron objetivos, donde se

quiere llegar con la implementacion del plan de marketing, utilizando el analisis FODA.
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Tabla 6: FODA de Alimentos Procesados.

Debilidades

Amenazas

Falta de planificacion en los procesos.

No existen estrategias de marketing.

No tiene presupuesto para publicidad.

Falta de evaluacion y formacion de
personal.
No cuenta con tiendas de ventas

fisicas y virtuales.

Nuevas empresas ofreciendo los
mismos productos.

Alza de precios de materia prima.
Crisis provocada por el COVID — 19.
Preferencias de los clientes por
marcas reconocidas.

Crisis politica.

Fendmenos naturales

Fortalezas

Oportunidades

Innovacion en los procesos.

Ampliacion de la capacidad instalada.

Capacitaciones constantes del
personal.

Actualizacion de la planta con
tecnologias.

Capacidad de trabajo en turnos

rotativos.

Oportunidad de desarrollo de nuevas
tacticas empresariales.

Exportacion de sus productos.
Incursion a nuevos mercados.

Plan de marketing.

Estrategias de Marketing.

Esta seccidn se combina con las estrategias actuales de la empresa y estrategias propuestas,
todas ellas basadas en los cuatro elementos que forma la mezcla del marketing que son: producto,

precio, plaza y promocion.
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A. Estrategias actuales en la empresa.
a. Productos.

Los productos de Alimentos Procesados son elaborados con una materia prima de alta
calidad proveniente de los agricultores nacionales, ya que por ser una empresa que se dedica a la
industria alimentaria debe cumplir con los requisitos y requerimientos que impone ARSA.

Actualmente los productos son empacados en bolsas plasticas las cuales son selladas con
una maquina a base de calor, en presentaciones de una y dos libras, su tiempo de vida util para las
ensaladas es de 12 a 14 dias, y de 30 a 35 dias los encurtidos; ambos productos deben estar

refrigerados entre dos a cuatro grados centigrados.

Encurtido Mixto Ensalada de repollo

Figura 18. Presentacion de los productos de Alimentos Procesados.

b. Precio.
Los precios establecidos por la empresa para su unico distribuidor CADECA, son de
L.17.00 para las ensaladas de repollo con aderezo y L.16.50 para los encurtidos en presentaciones

de 16 onzas (1 libra).
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c. Plaza.

La empresa alimentos procesados cuenta con una planta para procesar y empacar sus
productos que posteriormente lo distribuye a su cliente, siendo este su unico canal de distribucién
y venta para sus ensaladas de repollo con aderezo y encurtidos

d. Promocion.

La empresa Alimentos Procesados no cuenta con ninguna estrategia de promocion de sus

productos en el mercado de los alimentos procesados en la ciudad de Tegucigalpa.
B. Estrategias Propuestas en:
a. Producto.

Considerando los resultados obtenidos en el estudio de mercado se propone:

e Al gerente de la empresa Alimentos Procesados continuar con los empaques de bolsas
plasticas, diversificarse en las presentaciones de 8 onzas (1/2 libra) ya que son las que
maés prefieren los duefios de mercaditos y pulperias para su venta, y en presentacion de
4 onzas (1/2) siempre en el mismo empaque ya que son los que prefieren los
consumidores. Estos productos se empacaran en las nuevas presentaciones que se

proponen siguiendo el procedimiento establecido por la empresa el cuales el siguiente:

Ensaladas de Deshojado en Cortado
Repollo forma manual Mecanico

Envasado al Eliminacion de

calor. Uil Desinfectado

Figura 19. Procedimiento para empacar ensaladas de repollo.
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. Lavado y Troceado de

Encurtidos desinfectado hortalizas

Llenadoy
envasado al
calor.

Mezcla de Coccion
ingredientes individual

Figura 20. Procedimiento para empacar encurtidos.

e Colocar un eslogan en el empaque con el fin de mejorar el posicionamiento de la empresa

y diferenciar sus productos.

Alimentos Procesados, S.A. de C.V.
iEl mejor
complemento de tus
alimentos!

2N
ALIPRO
&y

Figura 21. Eslogan de Alimentos Procesados.

a) Precio.
Es el Unico elemento de la mezcla del marketing que genera ingresos, los demas elementos
solo generan costos. Basados en el estudio de mercado, el 53% de la poblacion prefiere consumir

ambos complementos en sus comidas por lo que se propone ventas Cruzadas Yy realizarlas de la
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siguiente manera:
b) Vender sus productos en paguetes de ensalada de repollo con aderezo y encurtidos en la
presentacion de 4 onzas (1/4 de libra), los paquetes estaran compuestos por 3 ensaladas y
3 encurtidos a un precio de L.75.00 por paquete.
c) Plaza.

En la actualidad la empresa no cuenta con puntos de ventas, parte de la poblacion prefieren
comprar ensaladas de repollo con aderezo y encurtidos en una tienda, esto representa una excelente
oportunidad de crear la tienda de forma virtual en las plataformas de Facebook e Instagram
siguiendo los siguientes pasos:

» [Facebook
e Se debe utilizar una cuenta personal de Facebook e iniciar sesion.
e Dar clic en opcion “paginas”.
e Buscar la opcion “crear” y hacer clic.
e (olocar en “informacion de la pagina” el nombre comercial de la empresa.
e Seleccionar categoria de la empresa.
e Subir foto de perfil y portada, se recomienda que sea con el logo de la empresa.

e Incluir detalles comerciales en la parte de descripcion.

» Instagram
e Se debe utilizar cuenta personal de Instagram e iniciar sesion.
¢ En configuracion, buscar cambiar a “cuenta profesional”.
e Elegir la categoria que describa lo que hace la empresa.

e Dar clic crear. Y la cuenta profesional de la empresa estara creada.
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Con estas cuentas profesionales en ambas plataformas se podra acceder a la cantidad de
seguidores que tiene la empresa y nuevas opciones de contactos, creando promociones para llegar
a mas consumidores, consolidando la marca, donde los posibles clientes se podran contactar
facilmente con la empresa para concretar ventas. Alimentos Procesados debe establecer alianzas
estratégicas con las empresas que se dedican a brindar el servicio de entregas a domicilio, para
completar el proceso de ventas en linea.

Se recomienda que esta empresa de servicio a domicilio sea HUGO ya que es una empresa
muy reconocida y profesional, para afiliarse a esta empresa se deben de cumplir los siguientes
requisitos:

e Envio de menu en digital de productos que ofrece la empresa.

e Fotos en tamafio 1024 x768 (px) en calidad Full en formato JPG (Aspect ratio 4x3).
e Llenar el formulario para la creacion de usuarios comercial.

e Agendar capacitacion para personal de cada sucursal.

e Equipo para recibir pedidos (Teléfono o tableta Android).

e Crear cddigo de descuento a Hugo en el sistema.

» Medios de pagos.

Los medios de pago que se propone con que la empresa cuente son los siguientes
e Pagos en efectivo.

e Pagos por medio de transferencia.

Pagos por medio de un MIPQOS, el cual es una solucion para maximizar las ventas de
pequefias empresas, la misma integra una aplicacion y lector de tarjetas el cual le permite convertir

un teléfono celular, en un punto de venta. Los costos por adquirir un MiPOS son de una membresia
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con valor de L. 1,449.60 el cual es un pago Unico, una mensualidad de L. 433.67 y una tasa de

interés por cada compra del 2.50 %. Ver Figura N° 49,

Se propone que estas cuentas sean administradas por una persona experta en manejo de
redes sociales empresariales, para lo cual se contact6 a la empresa “COOLHUNTING”, que es una
agencia digital que ofrece servicio de manejo de estas cuentas corporativas que ayuda a las marcas
a lograr los objetivos, la propuesta incluye:

1. Siete publicaciones a la semana.

N

Disefio gréafico.
3. Cuatro historias a la semana.
4. Servicio al cliente personalizado.
5. Reporte mensual.
6. Campanas publicitarias.
7. Promociones con los seguidores de la pagina.
8. Un video en vivo mensual.
La contratacion de este servicio tiene un costo de L. 5,000.00, los cuales deberan ser
cancelados en dos pagados L. 2,500.00 de forma quincenal.
d) Promocion.

Teniendo en cuenta que el mercado meta analizado pasa conectado mas de cinco horas
diarias en internet y prefiere recibir publicidad a través de redes sociales se desarrollo un plan de
medios digitales para Facebook e Instagram
El plan de medios digitales es una estrategia de marketing basada en una campafia de

publicidad que se adaptara a la realidad de la empresa Alimentos Procesados donde se utilizan a
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las redes sociales de Facebook e Instagram como el principal medio para poder promocionar sus

productos ante los clientes, consumidores finales y posicionar la marca con relacién a la

competencia de este rubro en Tegucigalpa.

Se iniciara en el perfil de administrador en Facebook y se crea la nueva campafa de

publicidad para la empresa Alimentos Procesados, donde se definira lo siguiente:

Tiempo de campafia; el cual consiste en el periodo de duracion de la publicidad en las redes
sociales.

Definicion del presupuesto; es la inversidn con que la empresa cuenta para el plan de medio
en un determinado tiempo.

Especificar en qué redes sociales se realizara la campafia de publicidad; de acuerdo a los
resultados obtenidos en la aplicacién de la encuesta la mayor parte de la poblacion manifesto
que utilizan con mayor frecuencia el Facebook e Instagram.

Se utiliza el embudo de conversion; para visualizar el comportamiento del publico en las
diferentes etapas del contacto con los activos digitales de la marca.

Definir los anuncios que apareceran en las redes sociales segun la etapa del embudo de
conversion.

URL destino; esto significa el destino donde el anuncio llevara al publico en Facebook,
donde aparecen los contactos de la empresa Alimentos Procesados.

Definir los objetivos del anuncio; iniciando con el reconocimiento de la marca, interacciones
del publico con la empresa y el trafico que llega al URL destino.

Delimitar el mercado meta hacia donde esté orientada la campafia.

Especificar la inversion por anuncio del presupuesto total, el cual se asignara una cantidad

por cada uno.
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e Definir el cronograma; significa seleccionar las semanas de duracién que tendré cada
anuncio.

e Proyecciones con los datos anteriores, con estos datos se conocera si cada uno de los
presupuestos asignados en cada anuncio Yy los objetivos establecidos para la poblacion
seleccionada genera la cantidad de ventas que se necesitan por cliente para recuperar la

inversion y generar la utilidad esperada.

Esta campafia se creard en una hoja de calculo en Microsoft Excel, utilizando los siguientes
pasos para crear una camparia de publicidad en Facebook e Instagram.
» Abrir sesion desde cuenta en Facebook.
» En la parte izquierda de la pantalla encontrara el ment “administrador de anuncios”, y hacer

clic.

& LuisFiores

&. Amigos

Wil Administrador de anuncios I

Pag nas

o Watch
" e

O Recuerdos

@ racebook Pay

@ Grupos
e
v Vermas

Tus accesos directos

hg Compra y Venta de Autos

Fiio 1o Vendes
R Escribe aqui para buscar
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» Buscar la opcion “crear” para comenzar con la nueva campainia.

& Comeaile X | G comoces x | @ Sstemace X | @ Mscoific x | G oasam x | [ Fomwisnc x | ] et x | G elogamce x [ Adminst x4 e - o x

« C @ facebookcom/adsmanager/manage/campaignsfact=3207854592274168&nav. entry_ point=comet_bookmark i » @ )

iministrador dea..  w | [ Listade lectura

 hplicaciones M Gmail @8 YouTube Y Maps (O ComeorLusFiores—.. @ Sitemadedutent. @ () Whatshgp A Alkermy™ intranet (@) TEE- SERVOO CS-.. (@)

(a3} Campafias | Luis Flores (320768459227416) - Actualizacion: hace unmomento () Descartarborradores Revisary publicar
=  Q &uscayfiia Este mes: 1 5ep 2021-13sep2021 » [T
£8 Conjuntos de anuncios [) Anuncios s
- # Editar - Mis = Ver configuracién @ I Columnas: Rendimiento » "l Desglose w Informes w °
Activar/  Nombre de la campafia Entrega T Estrategia de puja  Presupuesto Configuracién Resultar
Aa atribusridn

©

No se han encontrado resultados
Todavia no has creada ningin anuncios.

Crear Anuncio

&
&
Q
©]

H P Escribe aqui para buscar

> Elegir los objetivos de la campania.

& Comeaile X | G comoces X | @ Sstemace X | @ Mscoific x | G onasan % | [ fomwane x | ] et x | G elogamce x [ Acmnst x4 e - o x

« C @ fa \ager/manage/campaigns?act=320783459227416&nav_entry_point=comet_bookmark  » . Actual

SRVOC CS- [ Administadordea.. | [ Listade ecturn

Aplicaciones M Gmail N VouTube @} Maps (R Comeoilusfiores—.. @ Sstemadedutenti. @ (2)Whatsgp & Alkemy™ intranet I T

Crear nueva campafia

Elige un objetivo de la campafia
Mas informacién

Recanocimiento de Tréfico Conversiones
marca

Interaccién Ventas del catdlogo
Alcance

Descargas de Tréfico en el negocio

aplicaciones

Reproducciones de
video

Beneracién de
clientes potenciales

Mensajes

P Escribe aqui para buscar




> En la parte izquierda de la pantalla, seleccionar la opcidn nuevo conjunto de anuncios, y

hacer clic.

S com @ s x| @ W G B rom x estrat e [=] X + @ - 0 x
om/adsman ' v *@
o vouTube Y Maps (R B ey o d »  [@ Lsad
D m ] E [ ]
£ Editar @ R
o Nombre de la camparia
Nueva camp: J
Categorias de anuncios especiales
Detalles de la campafia
Tipo de comps
Subasta
Objetivo de la campaia @
Trifico

H P Escribe aqui para buscar EE . * B l_q [ )
> Iniciamos con la elaboracion del plan en formato Excel,

» Elegimos los anuncios, URL destino, objetivos, delimitacién del mercado meta y
presupuesto.

» En la plataforma Facebook se coloca el presupuesto total para el anuncio, fecha de inicio y fin
de la campanfia, se coloca la ciudad, delimitacion de la poblacion, elegir porque red social se

desea publicar el anuncio si es por Instagram o Facebook.

& G com @ s * B x o+ o - o x
€« na nage/or = » @

5 Aplieac ps B Co B ad dor de a. » | [ Lstadel
@ o

e Definicion de la audiencia

a r 7

Presupuesta y calendario
=@

Presupuesto @

3 ~  20000L Resultados diarios estimados
" @
Alcance @
6,6K - 19K
. Clics en el enlace @
ok 142 - 409
o
Q
[&0]

72



B2 g

O N B Definicién de la audiencia

e |

Mo @ n

=

9 Resultados diarios estimados

Alcance @
3,3K - 9,5K

(60
Bl 2 e s tscr

> En la parte derecha de la pantalla apareceran las impresiones minimas que obtendran en base
al presupuesto y los datos colocados anteriormente.

> Repetir el paso numero ocho para los demas objetivos de la campafa.

» Los datos proyectados en cada una de las tres camparias creadas para cada red social desde el
administrador de la plataforma virtual de Alimentos Procesados S.A. (ALIPRO) en Facebook,
se ingresaran de manera detallada en una tabla en Excel para calcular si la inversion realizada

dard el retorno esperado por los duefios de la empresa.

1. Desarrollo del Plan de medios a través de las redes sociales.

El siguiente plan se desarrollara en una hoja de calculo en Microsoft Excel para determinar

si la inversion realizada en publicidad es rentable o no para la empresa de Alimentos Procesados.
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a) Plantilla del plan de medios digitales en Microsoft Excel.

PLAN DE MEDIOS PROYECTO FINAL
Campaiia: Ensaladas de repollo con aderezo y encurtidos
Periodo 1 MES
Inversién L5,000.00
Periodo de Campaia Proyecciones
Anuncio URL destino Objetivo Inversién sem1 sem2 sem3 sem4 Impresiones  Ratio Visitas
Facebook 2850 2%
Anuncio de F Hombres y mujeres
reconocimiento Imagen de los productos Alimentos Procesados Reconocer la marca de 25-35 afios 750 4200 2% 84 1.68
ne de‘ i de a F Interactuar con Hombres y_mu]eres 900 3900 5% 195 3.9
acién para A Pr de 25-35 afios
Anuncio de Compra ya tu encurtido y Facebook Messenger - . Hombres y mujeres
conversién ensaldas de repollo Alimentos Procesados Mover visitas en las paginas de 25-35 aios 1200 8800 10%| 880 17.6
Instagram 2150
Anuncio de F Hombres y mujeres
reconocimiento Imagen de los productos Alimentos Procesados la marca de 25-35 afos 720 3800 2% 76 1.52
io de a de i F Interactuar con Hombres y mujeres
deracién  para i Al P i de 25-35 afios 850 1500 57 5
Anuncio de Compra ya tu encurtido y Facebook Messenger - . Hombres y mujeres
conversién ensaldas de repollo Alimentos Procesados Mover visitas en las paginas de 25-35 aios 880 5500 10% 550 n

Precio de venta 175.00)
Frecuencia de compra 3|
Ingresos totales proyectados 18,370
Utilidad L3,370

Figura 22. Plantilla de plan de medios. Escenario Realista.

La empresa de Alimentos Procesados, tiene presupuestado invertir L. 5,000.00 mensuales
en la campafia digital, para lo cual se le prepard un plan de medio digitales en las redes sociales
mas usadas por su mercado meta como ser; Facebook e Instagram. Se realizaron tres tipos de
anuncios para cada red social; reconocimiento, anuncio de consideracion y anuncio de conversién
con sus respectivos objetivos a lograr por anuncios gue son reconocimiento de marca, interacciones
y trafico.

Se proyectaron dos escenarios, realista y optimista que se detallan a continuacion.

e Escenario realista el presupuesto se distribuyd de la siguiente manera L. 2,850.00 para
Facebook, distribuidos para cada anuncio de la siguiente manera:

a) Anuncio de reconocimiento L.750.00

74



b) Anuncio de consideracion L.900.00
c) Anuncio de conversién L.1,200.00
Para Instagram se presupuesto L.2150.00 por cada anuncio distribuido de la siguiente manera:
a) Anuncio de reconocimiento L.720.00
b) Anuncio de consideracion L.550.00
c) Anuncio de conversion L.880.00
Con esta inversion se proyecta la captacion de 37 nuevos clientes potenciales y se obtiene una
utilidad de L. 3,370.00.
Para este escenario realista se tomd en cuenta la frecuencia de compra de los clientes
potenciales la cual se establecio en 3 veces por mes, se determind como una de las estrategias
desarrollar combos de ensaladas con encurtidos los cuales seran en paquetes de 3 ensaladas y
3 encurtidos con un precio por paquete de L. 75.00. En la plantilla de proyecciones para obtener
los ingresos por ventas que suma un total de L. 8,370.00 se multiplica la cantidad de veces que
los clientes potenciales comprarian al mes por el precio establecido del paquete.
Ingresos por venta = (CP)*(F)*(PV)

Donde; CP: clientes potenciales.
F: frecuencia de compra.
PV: precio de venta.
En el escenario optimista se establecié una frecuencia de compra de cuatro veces por mes de
los 37 clientes que se proyectan captar con la implementacion del plan de medios digitales
obteniendo ingresos por venta de L. 11,160.00 y una utilidad de L. 6,160.00.

De acuerdo a los resultados proyectados en el analisis de los dos escenarios, se determind

que en ambos escenarios la empresa obtendra utilidades implementando el plan de medios
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digitales.
Los posibles clientes potenciales seran expuestos a tres tipos de anuncio durante el tiempo que
dure la campafia publicitaria en el plan de medios.
e Anuncio de reconocimiento.
En este anuncio los clientes potenciales son expuestos a imagenes para saber de la existencia de

los productos que ofrece la empresa Alimentos Procesados.

. ALIMENTOS
PROCESADOS

Contactanos a

través de nuestras

redes soclales y
whatsapp.

S
0
@

iEl mejor
complemento de tus
alimentos!

Ensaladas de repollo
con aderezo y
encurtidos,
elaborados con
productos frescos y
listos para que

acompanes tus _
alimentos preferidos. |

Figura 23. Anuncio de Reconocimiento.
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e Anuncios de consideracion.
Se pretende que con este tipo de anuncios los potenciales clientes que ya conocen la marca se

comiencen a interesar y contactar con la empresa y productos.

COMPRA NUESTROS

PRODUCTOS ¥ DISFRUTA
CON TUS ALIMENTOS, ¥
PUEDES PEDIRLOS A
DOMICILIO. e

Figura 24. Anuncio de Consideracion.
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e Anuncio de conversion.
Finalmente, con el anuncio de conversion se espera que los clientes potenciales realicen una

accion dentro del proceso; registrarse, solicitar cotizaciones, consultar medios de pago, envios

y realizar la compra.

Compras tus
paquetes de 3
ensaladas y 3

encurtidos por tan

solcT15 Lps

Figura 25. Anuncio de Conversion.

@oG

II. Analisis Financiero.

Un analisis financiero es un elemento importante para determinar la capacidad de una
empresa para ser sustentable, viable y rentable en el tiempo. En la toma de decisiones sobre

inversiones y financiamientos genera confianza a los inversionistas o duefios de las empresas en
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situaciones econdmicas y financieras. El estudio financiero es de mucha importancia para la
evaluacion de un proyecto de inversion ya que este mostrara si es rentable o no realizarlo.

En la Empresa Alimentos Procesados se registra toda su actividad econémica financiera en
el balance general y estados de resultados proyectados.

a) Estado de Resultados de la inversion.

Tabla 7. Estado de Resultados

Estado de Resultados

Alimentos Procesados S. A.

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4
Ingresos por ventas L. 8,325.00 L.16,650.00 L.24,975.00 L.29,975.00
(-) Costos por ventas L.1,778.22 L.3,556.44 L.5,334.66 L.5,334.66
Utilidad bruta en ventas L.6,546.78 L.13,093.56 L.19,640.34 L. 19,640.34
(-) Gatos de operacion L.12,862.54 L.10,782.21 L.10,956.48 L. 956.48
Utilidad o pérdida operativa - (L.6,315.76) L.2,311.35 L.8,683.86 L.18,683.86
ISR L.577.84 L. 2,170.97 L.4,670.97
Utilidad neta del periodo L.1,733.51 L.6,512.90 L. 14,012.90

En el estado de resultado se muestran los ingresos por ventas que se espera generar con la
implementacién del plan de marketing obteniendo la captacion de 37 nuevos clientes por mes con
las proyecciones realizadas en el plan de medios, realizando una compra de uno o mas paquetes
de tres ensaladas de repollo con aderezo y tres encurtidos con una frecuencia de tres veces al mes,
pagando L.75.00 por cada uno, los cuales generarén un ingreso por ventas de L. 8,325.00 con un
costode L.1, 778.22, gastos de operacion de L.12,862.54. En el primer periodo no habra utilidades.
En el segundo mes aumenta el ingreso por ventas a L. 16,650.00 con un costo de ventas de
L.3,556.44, y la captacion de 37 nuevos clientes proyectados para el segundo periodo generan una
utilidad de L. 1,733.51, en el tercer mes las utilidades aumentan a L. 6512.90. Y el cuarto mes son

L. 14,012.90, debido a la captacion de 37 clientes nuevos cada mes durante tres meses, haciendo
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un total de 111 nuevos consumidores, fruto de la implementacion de las estrategias de marketing
como ser; la tienda virtual, eslogan y el plan de medios.

b) Proyeccion de Flujos de Efectivos.

Tabla 8. Flujos de Efectivos de la inversion

Flujos de Efectivos
Alimentos Procesados S. A.
Periodo Entradas Salidas Saldo Flujos
Acumulados
0 -(L.14,640.76) -(L. 14,640.76)
1 L.8,325.00 L.14,640.76 - (L. 6,315.76) -(L.20,956.52)
2 L. 16,650.00 L.14,916.49 L.1,733.51 -(L.19,223.01)
3 L.24,975.00 L.18,462.11 L.6,512.90 - (L.12,710.11)
4 L.24,975.00 L.10,962.11 L. 14,012.90 L.1,302.79

Los flujos de efectivo de la empresa Alimentos Procesados reflejan que en su saldo en cada periodo
es el producto de la diferencia entre las entradas y salidas de efectivo, En el primer mes son
negativas, pero en el segundo, tercer y cuarto mes, la implementacion del plan de marketing
empieza a generar utilidades con la captacion de 74 y 111 nuevos clientes.

La utilidad operativa y el flujo de efectivo reflejado en los estados financieros permiten a
los duefios de Alimentos Procesados tomar la decision de realizar una inversion de L. 14,640.76
en un plan de marketing en medios digitales a través de redes sociales.

En el analisis realizado sobre los resultados en el estado de resultado y el flujo de efectivo
sobre la inversion realizada en el plan de marketing generando la captacion de 111 clientes nuevos
en tres meses, permiten a la gerencia de la empresa Alimentos Procesados tomar la decision de

realizar la inversion basada en la implementacion de las siguientes propuestas (eslogan,
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contratacion de administrador de redes sociales, ventas cruzadas y campafia publicitaria a traves
de un plan de medios digitales). Segun los datos obtenidos en la plataforma de Facebook e
Instagram basados en los tres objetivos de la campafia; iniciando con el reconocimiento de la
marca, seguidamente las interacciones de los personan que visitan redes sociales y finalmente los
movimientos de consumidores visitando las paginas de la empresa. Se planteo el escenario realista,
con datos proyectados para visualizar que la inversion realizada con el plan de medios digitales en
redes sociales tendra un retorno de inversion.

e Valor presente neto (VAN)

Ecuacién 3: VAN

n F

VAN : - P+ Sl s =L.477.83

P: inversion inicial de L. 14,640.76

F: flujos futuros (periodos 1, 2, 3 Y 4)

i: tasa de descuento del 1.1667 % mensual(14% anual)

n: periodos (4)

En este proyecto el valor presente neto de los flujos de efectivo es mayor que cero lo que
permite aceptar el proyecto y considerarlo rentable para la empresa, en los periodos de tiempo
determinados para la implementacion del plan de marketing, la inversion realizada en los tres
meses producird ganancias y sera rentable.

e Tasa interna de Rentabilidad (TIR)

Ecuacion 4: TIR

n
F
TIR : —P Z— = 1.879
* £ (1 + Tir)" %
L:
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P: inversion inicial de L. 14,640.76

F: flujos futuros (periodos 1, 2, 3 Y 4)

Tir: tasa de descuento por determinar

n: periodos (4)

Tanto el VAN como la TIR, muestran resultados positivos y superiores a la tasa de
financiamiento, lo cual permite visualizar que el proyecto del plan de marketing a través de las
redes sociales como Facebook e Instagram, y la tienda virtual con una inversion de L. 14,640.76
se podra realizar, recuperando la inversion en un afio.

Con los resultados obtenidos en el andlisis financiero se logran cumplir dos objetivos; el
primero que es generar ganancias para la empresa, el segundo y mas importante que es la captacién
de nuevos clientes, ya que con la implementacion del plan de medios digitales se proyectan obtener
ciento once clientes durante tres meses. Sin tomar en cuenta los potenciales compradores que se

generaran con la promocion del boca a boca.

6.5. Medidas de Control.

Luego de la implementacién del plan de marketing, la empresa realizard un monitoreo de
la situacion actual en cuanto a las ventas de sus productos en periodos establecidos por los duefios,
para analizar si la inversién esta dando resultados, se apoyara en herramientas como los estados de
resultados, andlisis de las ventas y el posicionamiento alcanzado en el mercado de los alimentos

procesados.
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6.6. Cronograma de implementacion y presupuesto.

6.6.1. Cronograma de Implementacion.

En esta herramienta se detallaran todas las actividades importantes que se realizaron para

la elaboracion e implementacion del plan de marketing en la empresa Alimentos Procesados

especificando el tiempo y la duracion de cada una.

Tabla 9: Cronograma de Implementacion del plan de marketing.

20/octubre/2021

Noviembre

— — — —
N N N N
() o o o o
S o o AN AN
.. = L L < <
N©° Actividades = = = = =
o - - — +—
5} [&] [&] (&) (&)
n 2 2 2 2
Lo N~ [o0] (o))
— — — —
1 | Elaboracion del plan de marketing.
2 Presentacion de propuesta a la gerencia.
3 | Elaboracion de eslogan.
4 | Creacion y actualizacion de redes sociales de Facebook e
Instagram
5 | Apertura de la tienda virtual.
6 Introduccién de datos para la creacién del plan de medios
digitales en redes sociales.
7 Introduccién de datos en redes sociales para la creacién de la
plantilla en Excel.
8 Analisis de las proyecciones obtenidas.
9 Activacion de la campafia publicitaria.
10 | Creacion de paquetes para generar ventas cruzadas.

6.7. Presupuesto.

Para la implementacién del plan de marketing la empresa Alimentos Procesados de la

ciudad de Tegucigalpa realizara una inversion de L. 14,640.76 con el objetivo de captar nuevos

clientes e incrementar sus ventas.
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Tabla 10. Presupuesto plan de marketing.

N° Actividad Cantidad | Costo Unitario Total

1 Elaboracién de eslogan. 1 L.805.00 L.805.00
Apertura de tienda virtual (contratacion de

2 Administrador de Redes CM). ! L.5,000.00 L.5,000.00

3 Activacion de la campafia publicitaria. 1 L.5,000.00 L.5,000.00

4 Creacidn de paquetes para generar ventas cruzadas. 111 L.16.02 L.1,778.22

Membresia MiPOS 1 L.1,449.60 L.1,449.60

Mensualidad MiPOS 1 L.433.67 L.433.67

7 Tasa de interés por MiPOS (2.5%) 111 L.1.57 L.174.27

Total de inversiéon mensual L. 14,640.76
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6.8. Concordancia de los segmentos de las Tesis con la Propuesta.

Tabla 11: Concordancia Tesis con Propuesta.

Capitulo | Capitulo 11 Capitulo 11 Capitulo V Capitulo VI
Obijetivo Objetivo Teorias/ Variables Paoblaciones Técnicas Conclusiones Nombre de | Obijetivos de la
Especifico
General Metodologia la propuesta propuesta
s sustentadas
Contribuir Analizar las Plan de | Promocién Consumidor Encuesta a | La empresa de | Plan de | Plantear  otra
con la estrategias Marketing final Alimentos marketing presentacion de
captacion de | actuales de (medios través de un | Procesados S.A. de | para los productos
nuevos marketing con digitales) C.V., no cuenta con | introducir de la empresa
clientes a que la empresa enlace ninguna estrategia de | ensaladas de | Alimentos
través de un | Alimentos marketing para la | repollo y | Procesadas al
estudio de Procesados promocion de sus | encurtidosen | consumidor
mercado, promociona sus productos, ya que los | Tegucigalpa. | final.
con el fin de | productos. consumidores finales
lograr el y distribuidores no
crecimiento conocen sus
de la productos.
empresa Analizar las | Plan de | Producto Duefios ylo | Encuesta a | En la actualidad el Proponer
Alimentos estrategias Marketing Precio gerentes de internet  ha traido estrategias  de
Procesados, | 6ptimas de | (medios Plaza supermercados, través de un | muchos cambios para precios para las
incrementan | marketing para | digitales) Promocion ditos la manera en como las presentaciones
do sus una empresa. merca, y enlace y | empresas se de 4 onzas (1/4
ventas. pulperias relacionan, venden, de libra) y 8
visitas atraen a sus clientes y onzas (272
esto ha acelerado la libra).
presenciales | implementacion  de
las herramientas de
marketing digital,
donde las personas
prefieren publicidad
por medios digitales
en lugar de medios
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tradicionales ya que
esta era digital tiene
un mayor
relacionamiento con
el cliente donde las
empresas pueden
desarrollar sus
estrategias de precio,
plaza, producto vy
promocion,

haciéndolas llegar de
manera rapida a sus
mercados meta como
es el caso del uso de
las redes sociales, esto
va de la mano con el
tiempo que las

personas pasan
conectadas a internet
debido a las
restricciones de

confinamiento
provocadas por el
COVID- 19.

Proponer
estrategias
Optimas de
marketing para
la empresa de
Alimentos
Procesados

Plan
Marketing
(medios
digitales)

de

Promocién

Consumidor
final,

Duefios ylo

gerentes d
supermercados,
mercaditos
pulperias

e

y

Encuesta a
través de un
enlace y
visitas

presenciales

Las estrategias de
marketing se deben
aplicar de manera
eficiente y rapida en
la empresa Alimentos
Procesados para
posicionar sus
productos. Dentro de
estas estrategias se
destacan la
implementacion de un
plan de medios para
redes sociales,
apertura de una tienda
en linea, estrategias

Proponer
canales de
distribucion en
la empresa
Alimentos
Procesados.
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de ventas cruzadas de
sus productos, ya que
su mercado meta esta
interesado en recibir
publicidad a través de
estas herramientas.

Un elemento
importante para
posicionar y describir
una marca, es el
eslogan los cuales
sirven para resaltar el
valor del producto.

Determinar  la
rentabilidad de
la empresa de
alimentos
procesados, con
la
implementacion
de las estrategias
de  marketing
implementadas.

Medicion de
rentabilidad
(VAN,TIR)

Rentabilidad

Consumidor
final,

Duefios ylo

gerentes d
supermercados,
mercaditos
pulperias

e

y

Encuesta a
través de un

enlace

El estudio de
rentabilidad  brinda
informacién
financiera aceptable
para que la empresa
Alimentos
Procesados pueda
tomar la decision de
invertir en el plan de
marketing.

Proyectar a
través de un
plan de
publicidad en
redes sociales si
el presupuesto
con el que
cuenta la
empresa

Alimentos

Procesados en
promocion  es
rentable.
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ANEXOS

8.1. Encuestas.
8.1.1. Consumidores.

Encuesta sobre investigacion de mercados de Alimentos Procesados:
Ensaladas de repollo con aderezo y encurtidos

Somos estudiantes de la maestria de Direccion Empresarial en UNITEC y se esta
realizando una investigacién de mercados para proponer estrategias de marketing a la empresa
ALIMENTOS PROCESADOS. Agradecemos la colaboracion respondiendo las siguientes

preguntas. jMuchas Gracias!

Figura 26. Encuesta

Datos demograficos.

1. Género
o Femenino
o Masculino
2. Edad.
o De 25 a 30 afios
o De 31 a35afios

o De 36 a 40 afios
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ensaladas de repollo con aderezo y encurtidos.
7.

o

De 41 a 44 afios

Estado Civil

©)

©)

O

Soltero(a)
Casado(a)
Divorciado(a)
Unién libre
Viudo(a)

Ocupacion

o

o

o

o

o

Estudiante
Ama de casa
Empleado
Ejecutivo

Desempleado

Ingresos Familiares

o Menos de L.20,000.00

o Entre L. 20,000.00 y L. 30,000.00

o Entre 31,000.00 y L. 40,000.00

o Maés de L.40,000.00

¢Ha consumido ensaladas de repollo con aderezo?

o

o

Si

No Ir a la pregunta 30

A continuacion, se le presenta una serie de preguntas para conocer su opinion sobre las

¢ Con qué complementos prefiere consumir sus alimentos?

o Ensaladas de repollo con aderezo

o

o

Encurtido
Ambos

92



10.

11.

12.

13.

¢ Con qué Frecuencia consume ensaladas de repollo con aderezo y encurtidos?

o Nunca

o Entre 1-8 veces al mes

o Entre 9 -16 veces al mes

o Entre 18-30 veces al mes

¢Estaria dispuesto a comprar ensaladas de repollo con aderezo y encurtidos en empaques
de bolsas plasticas?

o Si

o No

o Otros

¢ Cual es la presentacidn que estaria dispuesto a comprar ensaladas de repollo con
aderezo?

o 4 onzas (1/4 de libra)

o 8onzas (1/2 libra)

o 16 onzas (1 libra)

¢Cual es la presentacion que estaria dispuesto a comprar encurtidos?

o 4 onzas (1/4 de libra)

o 8onzas (1/2 libra)

o onzas (1 libra

¢Dbnde acostumbra a comprar encurtidos? (Seleccione mas de na opcion)
o Pulperias

o Mercaditos

o Supermercados

o Aplicaciones con servicio a domicilio

o Otros

¢Dbnde acostumbra a comprar ensaladas de repollo con aderezo? (Seleccione mas de na
opcién)
o CircleK
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o Puntos Pronto
o Restaurantes de comidas rapidas

o Otros

14. ; Donde preferiria comprar encurtidos? (Seleccione méas de na opcién)
o Pulperia
o Mercaditos
o Supermercados
o Aplicaciones de servicio a domicilio
o Directamente en la tienda

o Otros

15. ¢ Donde preferiria comprar ensaladas de repollo con aderezo? (Seleccione mas de na
opcién)
o Circle k
o Puntos Pronto
o Restaurante de comida rapidas
o Directamente en la tienda

o Otros

16. ¢ Qué tipos de medios de comunicacion utiliza para informarse sobre temas de
alimentacion? (Seleccione mas de na opcién)
o Redes sociales
o Revistas
o Radio
o Television
o Pagina web
o Periddicos

o Otros

17. ¢ Qué tanta credibilidad tiene la publicidad en medios digitales?
o Nada creible
o1
o 2

o 3
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o 4
o 95
o Muy creible

18. ¢Qué toma en cuenta cuando ve publicidad en medios digitales sobre un producto?
(Seleccione mas de na opcion)
o Precio
o Presentacion del producto
o Ubicacién de la tienda
o Sicuenta con servicio a domicilio

o Otros

19. ¢ Cuénto tiempo al dia se conecta a internet?
o Menos de una hora
o Dela?2horas
o De2a3horas
o De3ab5horas
o Mas de 5 horas
20. ¢En qué jornada del dia se conecta mas a internet? (Seleccione mas de na opcion)
o Tarde
o Maifiana
o Noche

21. ¢ Qué tanto usa las redes sociales? (Marque un 6valo por fila)

Mada Frecuente Frecuente Muy frecuente

Facebook

Instagram

YouTube

Google




22.

23.

24,

25.

26.

¢ Con qué frecuencia compra productos por haber visto “publicidad en medios digitales?

o De1a?2veces al mes.

o De 3 ab5 veces al mes.

o De 6 a 10 veces al mes.
o De 11 a 15 veces al mes.
o Maés de 15 veces al mes.
A través de qué Medios le gustaria recibir publicidad sobre ensaladas de repollo con
aderezo y encurtidos.

o Redes sociales

o Pagina web

o Radio

o Periddico

o Revistas

o Otros

¢ Qué precio estaria dispuesto a pagar por la presentacion de 4 onzas (1/4 de libra) de
ensaladas de repollo con aderezo en presentacion en bolsa?

o DelL10.00aL14.00

o DelL14.00aL16.00

o DeL16.00aL18.00

¢ Qué precio estaria dispuesto a pagar por la presentacion de 8 onzas (1/2 de libra) de
ensaladas de repollo con aderezo en presentacion en bolsa?

o DelL15.00aL17.00

o DelL17.00aL19.00

o DelL19.00aL21.00

¢ Qué precio estaria dispuesto a pagar por la presentacion de 16 onzas (1 libra) de
ensaladas de repollo con aderezo en presentacion en bolsa?

o DeL25.00aL30.00

o DeL30.00aL33.00
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o DeL33.00aL35.00
27. ¢Que precio estaria dispuesto a pagar por la presentacion de 4 onzas (1/4 libra) de
encurtidos en presentacion en bolsa?
o DelL7.00aL9.00
o DeL9.00aL11.00
o DelL11.00aL13.00
28. ¢Qué precio estaria dispuesto a pagar por la presentacion de 8 onzas (1/2 libra) de
encurtidos en presentacion en bolsa?
o DelL17.00aL19.00
o DelL19.00aL21.00
o DelL21.00aL23.00
29. ¢Qué precio estaria dispuesto a pagar por la presentacion de 8 onzas (1/2 libra) de
encurtidos en presentacion en bolsa?
o DeL30.00aL33.00
o DeL33.00aL35.00
o DelL35.00aL37.00
30. ¢Por qué no ha consumido ensaladas de repollo con aderezo y encurtidos?
o Por nutricion
o Porsalud
o Porque no sabe donde adquirirlos

o No le gusta
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complementos alimenticios: Ensaladas de repollo con aderezo y encurtido

1.

8.1.2. Canales de distribucion.

Investigacion de mercados para canales de distribucion de

¢A qué rubro pertenece?
Marque

Restaurante de comida rapida.

Mercaditos

Supermercados

Pulperias

Otros:

De los siguientes complementos alimenticios. ¢Cual es el que mas ha distribuido?
Marque

O O O O O

o Ensaladas de repollo con aderezo (Ir a la pregunta 33)
o Encurtidos (Ir a la pregunta 40)
o Ninguno (Ir a la pregunta 47)

Datos demograficos

Género
Marque

o Femenino
o Masculino
Edad.

Marque

De 25 a 30 afnos
De 31 a 35 afnos
De 36 a 40 afnos
De 41 a 44 anos
Estado Civil
Marque

@)
@)
@)
@)

o Soltero(a)
o Casado(a)
o Divorciado(a)
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@)
©)

Unién Libre
Viudo(a)

6. Ocupacion
Marque

o O O O

O

Estudiante
Ama de casa
Empleado
Ejecutivo
Desempleado

Ingresos Familiares:
Marque

@)
@)
@)

o

¢A consumido ensalada de repollo con aderezo y encurtidos?

Menos de L. 20,000.0

Entre L. 20,000.00 y L. 30,000.00
Entre L. 31,000.00 y L. 40,000.00
Mas de L. 40,000.00

Marque

@)
@)

Si
No

A continuacion, se le presenta una serie de preguntas para conocer su opinién sobre las ensaladas
de repollo con aderezo y encurtidos

9.

10.

¢ Con qué complemento prefiere consumir sus alimentos?

Marque

@)
@)
@)

¢ Con qué frecuencia consume ensaladas de repollo con aderezo y encurtidos?

Ensaladas de repollo con aderezo
Encurtidos
Ambos

Marque

@)
@)
@)
@)

Nunca

Entre 1-8 veces al mes
Entre 9-16 veces al mes
Entre 18-30 veces al mes.
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11. ; Estaria dispuesto a comprar ensaladas de repollo con aderezo y encurtidos en empaques
de bolsas plasticas?
Marque

o Si
o No
o Otros:
12. ¢ Cudl es la presentacion que estaria dispuesto a comprar de ensaladas de repollo con
aderezo?
Marque

o 4 onzas (1/4 de libra)
o 8onzas (1/2 de libra)
o 16 onzas (1 libra)

13. ¢ Cual es la presentacidn que estaria dispuesto a comprar de encurtidos?
Marque

o 4 onzas (1/4 de libra)
o 8onzas (1/2 de libra)
o 16 onzas (1 libra)
14. ; Dénde acostumbra a comprar encurtidos?
Seleccione todas las opciones que correspondan

Pulperias

Mercaditos

Supermercados

Aplicaciones con servicio a domicilio

Otros:

15. ¢ Do6nde acostumbra a comprar ensaladas de repollo con aderezo?
Selecciona todas las opciones que correspondan

o O O O O

o Circle K

o Puntos pronto

o Restaurantes de comidas rapidas

o Otros:

16. ¢Donde preferiria comprar encurtidos?
Selecciona todas las opciones que correspondan

o Pulperias
o Mercaditos
o Supermercados
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@)
©)
©)

Aplicaciones de servicio a domicilio.
Directamente en la tienda
Otros:

17. ¢ Donde preferiria comprar ensaladas de repollo con aderezo?
Selecciona todas las opciones que correspondan.

18.

19.

20.

21.

0O O O O O

Circle K

Puntos Pronto

Restaurantes de comida rapida
Directamente en la tienda.
Otros:

¢ Qué tipos de medios de comunicacion utiliza para informarse sobre temas de
alimentacion?
Selecciona todas las opciones que correspondan

O O O O O O

o

Redes sociales
Revistas
Radio
Television
Paginas Web
Periddicos
Otros:

¢ Qué tanta credibilidad tiene la publicidad en medios digitales?
Marque

Nada creible 1 2 3 4 5 Muy creible

¢Qué toma en cuenta cuando ve publicidad en medios digitales sobre un producto?
Selecciona todas las opciones que correspondan

o O O O

o

Precio

Presentacion del producto
Ubicacion de la tienda

Si cuenta con servicio a domicilio
Otros:

¢Cuanto tiempo al dia se conecta a internet?
Marque

O O O O O

Menos de una hora
De 1 a 2 horas
De 2 a 3 horas
De 3 a5 horas
Mas de 5 horas
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22. ;En qué jornada del dia se conecta mas a internet?
Selecciona todas las opciones que correspondan

o Mafana.
o Tarde.
o Noche
23. ¢ Qué tanto usa las redes sociales?
Marca solo un dvalo por fila.

Nada Frecuente Muy
Frecuente Frecuente
Facebook
Instagram
YouTube
Google

24. ;Con qué frecuencia compra productos por haber visto publicidad en medios digitales?

Marque:

de 1 a 2 veces al mes.
De 3 a5 veces al mes.
De 6 a 10 veces al mes.
De 11 a 15 veces al mes.
Mas de 15 veces al mes.

0O O O O O

25. A través de qué medios le gustaria recibir publicidad sobre ensalada de repollo con

aderezo y encurtidos:
Marque

Redes sociales.
Pagina Web
Radio.
Periddico.
Revistas

Otros:

O O O O O O
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26.

27.

28.

29.

30.

31.

¢ Qué precio estaria dispuesto a pagar por la presentacion de 4 onzas (1/4 de libra) de
ensaladas de repollo con aderezo en presentacién de bolsa?
Marque

o DeL10.00aL14.00

o DelL14.00aL16.00

o DeL16.00aL18.00

¢ Qué precio estaria dispuesto a pagar por la presentacion de 8 onzas (1/2 libra) de
ensaladas de repollo con aderezo en presentacion de bolsa?

Marque

o DelL15.00aL17.00

o DelL17.00aL19.00

o DelL19.00aL21.00

¢ Qué precio estaria dispuesto a pagar por la presentacion del6 onzas (1 libra) de
ensaladas de repollo con aderezo en presentacion de bolsa?

Marque

o De L25.00aL30.00

o De L30.00aL33.00

o De L33.00aL35.00

¢ Qué precio estaria dispuesto a pagar por la presentacion de 4 onzas (1/4 de libra) de
encurtidos en presentacion de bolsa?

Marque

o DelL7.00aL9.00

o Del9.00alL11.00

o DelL11.00aL13.00

¢ Qué precio estaria dispuesto a pagar por la presentacion de 8 onzas (1/2 libra) de
encurtidos en presentacion de bolsa?

Marque

o DelL17.00aL19.00

o DelL19.00aL21.00

o DelL21.00aL23.00

¢ Qué precio estaria dispuesto a pagar por la presentacion de 16 onzas (1 libra) de
encurtido en presentacion de bolsa?

Marque

o De L30.00 a L33.00
o De L33.00a L35.00
o De L35.00a L37.00
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32. ¢Por qué no ha consumido ensaladas de repollo con aderezo y encurtidos?
Marque

Por nutricion

Por salud

Porgue no sabe donde adquirirlos
o No le gusta

33. ¢En qué presentacion y empaque ha vendido al consumidor final con mas frecuencia
ensaladas de repollo con aderezo? (solo escoja una)

4 onzas 8 onzas 16

o O O

(1/4 de libra) (1/2 libra) onzas (1libra)

Bolsa pléstica

Recipiente de plastico

Recipiente de vidrio

34. ¢ A qué precio lo ha vendido al consumidor final?

35. ¢Considera que ha aumentado el volumen de ventas de ensaladas de repollo con aderezo
en los ultimos 6 meses?
Marque

o Incrementado.
o Se mantiene
o Disminuido
36. ¢Con qué frecuencia realiza pedidos a sus proveedores de ensaladas de repollo con
aderezo?
Marque

o Diario
o Semanal
o Quincenal
o Mensual
37. ¢ Qué cantidad solicita a sus proveedores?
Marque

o Menos de 10 libras.
o De11a20 libras
o De21a30libras
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o Mas de 30 libras

38. ¢ Cuales son las condiciones de pago establecidas con el proveedor?
Marque

o De contado
o Crédito
o Otros:

39. Actualmente que empresa le provee este producto.

40. ¢En qué presentacion y empaque ha vendido al consumidor final con mas frecuencia
encurtidos? (solo escoja una)
Marque

4 onzas 8 onzas 16

(1/4 de libra) (1/2 libra) onzas (1libra)

Bolsa pléstica

Recipiente de plastico

Recipiente de vidrio

41. ¢ A qué precio la ha vendido al consumidor final?

42. Considera que ha aumentado el volumen de ventas de encurtidos en los ultimos 6 meses:
Marque

o Incrementado.
o Se mantiene.
o Disminuido.

43. ;Con qué frecuencia realiza pedidos a sus proveedores de encurtidos?
Marque

o Diario
o Semanal
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o Quincenal
o Mensual
44. ; Qué cantidad solicita a sus proveedores?
Marque

Menos de 10 libras

De 11 a 20 libras

De 21 a 30 libras

Mas de 30 libras

45. ¢ Cuédles son las condiciones de pago establecidas con el proveedor?
Marque

@)
@)
@)
@)

o De contado
o Crédito
o Otros:
46. Actualmente que empresa le provee este producto:

47. ¢Por qué no ha distribuido ensaladas de repollo con aderezo y encurtidos?
Selecciona todas las opciones que correspondan

Falta de proveedores

No es rentable para el negocio

No sabe donde adquirir el producto
No hay demanda del producto

No ha existido una buena propuesta
Otros:

O O O O O O

48. ;Estaria dispuesto a distribuir ensaladas de repollo con aderezo y encurtidos?
Marque

o Si(Iralapregunta 49)
o No

49. ¢En qué presentacion le gustaria adquirir ensaladas de repollo con aderezo y encurtidos
para su distribucion?
Selecciona todas las opciones que correspondan
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50.

4 onzas (1/4 de libra)
8 onzas (1/2 libra)
16 onzas (1 libra)
Otros:

o O O O

¢En qué empaque le gustaria adquirir ensaladas de repollo con aderezo y encurtidos para
su distribucion?
Selecciona todas las opciones que correspondan

o Bolsa pléstica
o Recipiente de plastico
o Recipiente de vidrio
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8.2. Gréficos.

8.2.1. Ocupacion.

Ocupacion

12% 4 59, S Ocupacién  ~
§ 8% ¥ = Ama de casa
}7 = Desempleado

= Ejecutivo

® Empleado
® Estudiante

Figura 24. Ocupacion.

8.2.2. Estado Civil.

Estado civil

160

140
120
100

80 H Total
60

40

20 l

0 — —

Casado (a) Divorciado(a)  Soltero(a) Unién libre Viudo(a)

Figura 27. Estado civil.
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8.2.3. Preferencias de acompafiar alimentos.

Lugares donde comprar Ensaladas
90
80
70
60
50
40
30
20 = Total
] |
o - -1 =0 m _ I T I
R T S SO O
& C_.\Ké Q\) Q\‘-’Q\‘é‘ e}‘\c’ e\(\o}cﬁq‘\ Qﬂo &6 = ,\(:b
?:;j?' cz:{*ﬂ cz?l—‘ Sl S ‘56)(’5@ S
.\QC} _<\c} Q/Cj‘\ Q¥ Q\\}‘ é@"Q@ \)QQ>
S G T 5
Donde preferiria comprar ensaladas de repollo con aderezo. -

Figura 28. Preferencias de acompafiar alimentos.

8.2.4. Frecuencia de consumo de ensaladas de repollo con aderezo.

Cuenta de Con que complemento prefiere consumir sus alimentos

Complemento de preferencia

u Ambos
m Encurtidos.
Ensaladas de repollo con

aderezo

® (en blanco)

Con que complemento... v

Figura 29. Consumo de ensaladas
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8.2.5. Preferencias de compra en ensaladas.

Consumo de ensaladas

250
200
150
100 m Total

50

. . m
Entre 1-8 Entre 18-30 Entre 9-16 Nunca (en blanco)
veces al mes veces al mes.veces al mes.
Con que frecuenda consume ensaladas de repollo con aderezo y encurtidos -

Figura 30. Preferencias de lugares de compra de ensaladas.

8.2.6. Preferencias de precios de las ensaladas por empaque.

Preferencias de Precios de Encurtidos en empaques de
16 onzas ( 1libra)

120

100
80
€0
m Total
40
0
DelL24.00 a DeL30.00a Del33.00a Del35.00a {en blanco)
L26.00 L33.00 L35.00 L37.00

Que predio estaria dispuesto a pagar por 16 onzas (1 libra) de encurtido en presentadidn de bolsa -

Figura 31. Precios por empaque de ensaladas.
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8.2.7. Preferencias de precios de encurtidos.

Preferencias de Precios de Ensaladas en empaques de 16 onzas ( 1libra)
120

100

B0
& u Total
40
) .
D —

De L2300 a L25.00 De L2500 a L30.00 De L3000 a L33.00 Dha L33.00 a L3500 {an blanca)
Que predo estania dispuesto a pagar por 16 onzas (1 libra) de ensaladas de repollo con aderezo en presentadidn de bolsa -

Figura 32. Precios de encurtidos.

8.2.8. Preferencias de lugares para compra encurtidos y ensaladas.

Pulperias 42 (17.9 %)
Mercaditos

Supermercados

Aplicaciones de servicio a d...
Directamente en la tienda.
fsbricantes

Casas

Venta de pollos

Lo hago

Hecho en casa

A personas higienica s

Donde me gusten

Echos en casa

Persona de confianza
Conocidos

Mercado

Lo preparo

65 (27.8 %)

124 (53 %)

34 (145 %)
64 (27.4 %)

1(0.4 %)
1(0.4 %)
1(0.4 %)
1(0.4 %)
1(0.4 %)
1(0.4 %)
1(0.4 %)
1(0.4 %)
1(0.4 %)
1(0.4 %)
1(0.4 %)
1(0.4 %)

0 25 50 75 100 125

Figura 33. Preferencias de lugares para comprar ensaladas y encurtidos.
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8.2.9. Aspectos publicitarios.

Que toma en cuenta cuando ve publicidad

60
50
40
30
20
10 I u Total
0 '—C—.—'C.—:._l.l!"'f-..'—‘_"‘.-..f.!l!"f
2908090000 0dooo5555656§65227
. -~ . — .- %)
i35 3888888833388 0o88¢
Cpodaoaaacaoaoca gacaEEEEEEECLC €5
- 13 O @ © @ ¢ @ 9 ©Q
o o oW oM o v 5 L L &
g O O 0 O @ o @ @ O
gpoppponm
@ (0 U o TR o N & N & N7 R - S =
o 55

Que toma en cuenta cuando ve publicidad en medios digitales sobre un producto

1

Figura 34. Publicidad.

8.2.10. Credibilidad de redes sociales.

Que tanta credibilidad tiene la publicidad en medios digitales
234&nbspirespuestas

100

50

25

Figura 35. Credibilidad redes sociales.
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8.2.11. Preferencias de pago para comprar ensaladas de 8 onzas.

Que precio estaria dispuesto a pagar por 8 onzas (1/2 libra) de encurtidos en presentacion de bolsa
232&nbsp;respuestas

@ DeL17.00aL19.00
@ De L19.00 a L21.00
® De L21.00 a L23.00
@ DeL13.00aL15.00

Figura 36. Pago por ensaladas de repollo con aderezo de 8 onzas

8.2.12. Preferencias de pago para comprar encurtidos de 8 onzas.

Que precio estaria dispuesto a pagar por 8 onzas (1/2 libra) de ensaladas de repollo con aderezo en
presentacion de bolsa

2328&nbsp;respuestas
@ De L15.00 a L17.00
@ De L17.00 a L19.00
22.8% @ De L19.00 aL21.00
40.5% @ De L12.00 a L15.00

Figura 37. Pago por encurtidos de 8 onzas
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8.2.13. Cantidad de ensalada de repollo con aderezo que solicita semanal.

Con que frecuencia realiza pedidos a sus proveedores de ensaladas de repollo con aderezo.

1&nbsp;respuesta

@ Diario

@® Semanal
@ Quincenal
@® Mensual

Figura 38. Pedido de ensalada semanal

8.2.14. Formas de pago.

1.2

0.8
Que cantidad solidita a sus... -

= Menos de 10 libras.

0.6

|
0.4 E (en blanceo)
0.2

Entre 5y 10 lempiras (en blanco)

A que precio lo ha vendido al consumidor final ~

Figura 39. Formas de pago

114



8.2.15. Presentacion y empaque que ha vendido ensaladas.

En que presentacion y empaque ha vendido al consumidor final con mas frecuencia ensaladas de
repollo con aderezo. (solo escoja una)

2.0
I 4 onzas (1/4 de libra) M 8 onzas (1/2 libra) [ 16 onzas (1 libra)

0.5

0.0
Bolsa plastica

Figura 40. Presentacion y empaque de ensaladas

8.2.16. Volumen de ventas en los ultimos seis meses.

Considera que ha aumentado el volumen de ventas de ensaladas de repollo con aderezo en los

ultimos 6 meses
1&nbsp;respuesta

@ Incrementado.
@ Se mantiene
@ Disminuido

Figura 41. Volumen de ventas.
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8.2.17. Frecuencia que realiza pedidos a su proveedor.

Con que frecuencia realiza pedidos a sus proveedores de ensaladas de repollo con aderezo.
1&nbsp;respuesta

@ Diario

® Semanal
@ Quincenal
@ Mensual

Figura 42. Frecuencia de pedidos de ensaladas

8.2.18. Proveedor de ensalada de repollo con aderezo.

1.2

0.8

Actualmente que empresa le... =
0.6 ® Bodega Maradiaga

0.4 H (en blanco)

0.2

Menos de 10 libras. (en blanco)

Que cantidad solicita a sus proveedores -

Figura 43. Proveedor de ensaladas
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8.2.19. Proveedor de los encurtidos.

12

1

0.8

0.6

0.4

0.2

0 W Total
. > o' > & o7 &7 &7 et &
o 2 e N o
S & SR Q“?{‘ ¢ & L {bb &
PR R S S S S RN
Qf;r} < @ = R {\‘b \&
« o )

Q ~

&

Figura 44. Proveedor de encurtidos

8.2.20. Frecuencia de compra de los encurtidos.

4.5
4
3.5

3 Que cantidad solicita a sus... =
25

mDe 11a 20 libras
2

mDe 21 a 30 libras
1.5 Mas de 30 libras
1 m Menos de 10 libras
0.5
0 u (en blanco)

.0 "y o " ht
0@-{\ & (g?@ (,.\@ﬁ{b &
& 0\.\}{\ o o

Con que frecuencia realiza pedidos a sus proveedores de encurtidos. -

Figura 45. Frecuencia de compra de encurtidos.
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8.2.21. Precios de ventas de los encurtidos.

1.2

=

0.8
0.6
0.4
0.2

=]

m Total

SRS .@" R \@" F S E XSS
& & o ¥ Y \?’ &
& W ‘b° P VS
N, \Q ’\ '\<,° & N
&N ¥
RSy

Figura 46. Precio de ventas de encurtidos.

8.2.22. Frecuencia de ventas en los ultimos seis meses.

= Total

2
. 1N

Disminuido Incrementado, Se mantiene. (en blanco)

Considera que ha aumentado el volumen de ventas de encurtidos en los tltimos 6 meses  ~

Figura 47. Frecuencia de ventas en los Ultimos seis meses
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8.3. Plantilla de Microsoft Excel; Escenario Optimista.

Campaia:
Periodo

Inversion

Facebook

Anuncio de
reconocimiento

PLAN DE MEDIOS PROYECTO FINAL

Ensaladas de repollo con aderezo y encurtidos
1 MES
L5,000.00

Anuncio URL destino

Objetivo

Hombres y mujeres

Imagen de los productos Alimentos Procesados

Reconocer la marca =
de 25-35 afos

Hombres y mujeres
de 25-35 afios

reconocimiento

A io de de F Interactuar con
acién para f Ali Pr i

Anuncio de Compra ya tu encurtido y Facebook Messenger

conversién ensaldas de repollo Alimentos Procesados

Instagram

Anuncio de k

Hombres y mujeres

Mover visitas en las paginas de 25.35 afios

Hombres y mujeres

Imagen de los productos Alimentos Procesados

Recon la mar =
econocer la marca de 25-35 afios

Hombres y mujeres
de 25-35 afios

A io de de F Interactuar con
acién para f i Pr i

Anuncio de Compra ya tu encurtido y Facebook Messenger

conversién ensaldas de repollo Alimentos Procesados

Hombres y mujeres

Mover visitas en las paginas de 25-35 afios

2850

750

900

1200

2150

720

550

880

Periodo de Campaia

Inversién sem1 sem2 sem3 sem4 Impresiones

4200

3900

1500

5500

Proyecciones

Ratio

2%

5%

10%

2%

5%

10%

Visitas

195

880

76

75

550

Precio de venta del paquete

Frecuencia de compra

Ingresos totales proyectados

Utilidad

3.9

Figura 48. Plantilla Escenario Optimista.

8.4. Plantilla de MiPOS.

Figura 49.Plantilla MiPOS
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8.5. Propuesta para contratacion de administrador redes sociales.

Propuesta para cliente

Cliente: Alimentos procesados

Propuesta de cliente "La mejor publicidad es la que hacen unos clientes

satisfechos"

-
Carnecon,
verduras ./
S oA )

73

Clientes

@athenea.sthetik I
Clientes
PROPUESTA ECONOMICA
PROPUESTA DE CUENTAS
Incluye: 1reel
L.5000 .
Y Ao « 7 publicaciones a la semana mm'"‘w""
Pago Quincenak:2,500 * Disefio gréfico digital Fotograla(Cada 3 meses)
* 2gifs al mes . Pinterest: Moodboard y fotografias (sctuakzar 3 veces a b semana)
-Se realizara un contrato puntualizando los servicios de CoolHunting - * dstories (o mis ala semana) o Bk Twiter, Unkdin, Google Ads
ol el - . L » Servicioal cliente personalizado ¢ Creacknde Hashtags para l mirca
Siel cliente solicita facturaciones se les brindara en su brevedad. ¥ o Ettegh deputy
eporte mensual
-Los pagos se realizan 15 y 30 de cada mes, de haber un atrasado debe * Copywriting
notificarse. * Campafias Giveaways
L os contenidos se envian por correo, asftener un filtro de comunicacion * Live mensual
fectiva e
efectiva.

Este paquete solo incluye los servicios digitales.

Figura 50. Propuesta Administrador de redes sociales
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8.7. Estado de resultado Proyectados de Alimentos Procesados.

Estado de Resultados

Alimentos Procesados S. A.

Afno 1 Ao 2 Afio 3 Afo 4
INGRESOS POR VENTAS L.2,906,413.23 | L.3,022,669.76 | L.3,143,576.55 | L. 3,143,576.55
(-) COSTOS POR VENTAS L.1,278,821.82 | L.1,329,974.69 | L.1,383,173.68 | L.1,383,173.68
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS L.1,627,591.41 | L.1,692,695.07 | L.1,760,402.87 | L.1,760,402.87
(-) GATOS DE OPERACION L.1,321,867.03 | L.1,374,741.71 | L.1,429,731.38 | L.1,429,731.38
UTILIDAD OPERATIVA L.305,724.38 | L.317,953.36 | L.330,671.49 | L.330,671.49
(-) GASTOS FINANCIEROS L.227,618.85 | L.196,074.48 | L.156,068.61 | L.105,331.48
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS | L.78,105.53 L.121,878.88 | L.174,602.88 | L.225,340.01
ISR L.19,526.38 L.30,469.72 L.43,650.72 L.56,335.00
UTILIDAD NETA DEL PERIODO | L.58,579.15 L..91,409.16 L.130,952.16 | L.169,005.01

Figura 52.Estado de Resultado
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8.8. Balance General Proyectado.

Alimentos Procesados S.A. de C.V.

Estados de Situacion Financiera Proyectados

Actiw Corriente ANO 1 ANO 2 ANO3 ANO 4
Efectivo y equivalente de efectivo L 232842.10 L 23581279 | L 31144390 | L 353.24.62
Cuentas por cobrar L 22004758 | L 22884948 | L 23800346 | L 247523.60
Inventario L 4502119 | L 46822047 | L 48694929 | L 506427.26
Publicidad L 12430.64
Total Activo circulante L 90310167 [L 94531339 |L 103639665 |L 1107,17548

Activwo no Corrientes
Mob y equipo L 80,000.00 | L §3,200.00 | L 86,528.00 | L 89,989.12
Propiedad Plantay equipo L 505,000.00 | L 505,000.00 | L 505,000.00 | L 505,000.00
Depreciacion Acumulada L 28215.00 | L 56,430.00 | L 84.645.00 | L 112,860.00
Total activ no circulante L 55678500 (L  531,770.00 |L  506,883.00 |L  482,129.12
TOTAL ACTIVOS L 1459886.67 |[L 1477,08339 |L 154327965 |L 1589,304.60
Pasiwos Corrientes
Cuentas por pagar L 13566540 | L 141,092.02 | L 14673570 | L 146,735.70
Salarios devengados L 59531472 | L 59531472 | L 59531472 | L 59531412
Impuestos por Pagar L 1952638 | L 30469.72 | L 43,650.72 | L 56,335.00
Total Pasiws circulantes L 75050650 |[L 76687645 |L 78570114 |L  798,238542
Pasivos no Corrientes
Préstamo L 882403.26 | L 733262.15 | L 54411517 | L 304231.05
Total Pasiws no circulantes L 88240326 (L 73326215 |L 54411517 | L 304231.05
TOTALPASIVOS L 163290976 |[L 150013860 |L 132981631 |L 1102,61647
Patrimonio
Capifal L 100,000.00 | L 100,000.00 | L 100,000.00 | L 100,000.00
Utilidad del Periodo L 58579.15 |L 91,409.16 | L 130952.16 | L 169,005.01
Utilidades Retenidas L 58579.15 | L 14998831 | L 280,940.47
Financiamiento L 331602.24 |-L 27304352 |-L 16747712 |-L 63,257.34
TOTAL PATRIMONIO L 173,023.09 |[L 2305521 |L 21346335 |L  486,688.13
TOTALPASIVOS + TOTAL PATRIMONIO L 1459886.67 |[L 1477,08339 |L 154327965 |L 1589,304.60

Figura 53. Balance General Proyectado
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8.10.

Embudo de conversion del marketing.

2 - Blog Con
ENCCCIONM— - -

- Péginas de Captura (dats del prospecto)

Generar Trafico

- Autorespondedor mat Marketig)
- Programar Contenidos
- Videos!!

= Teleseminarios (aperar valor)

- Llamados a la accion

- Publicidad (Contenidos/PPC)
- CRM (Cultivar una relacién)

Q0®

Figura 55. Embudo de conversion
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