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RESUMEN

En la actualidad las empresas se encuentran ante la necesidad de asumir nuevos retos, uno de
los cuales es la obligacién de conocer los gustos y preferencias de los clientes con el propésito
de satisfacerlos ofreciéndoles productos de alta calidad y brindandoles un excelente servicio, si
las empresas descuidan elementos tan importantes como las expectativas y sugerencias de los
clientes éstas van perdiendo participacion en el mercado y desaprovechando las oportunidades

de crecimiento.

Es por ello, que en la presente investigacion se ha disefiado un Plan de Marketing para el
Relanzamiento del jugo de naranja Surf con el prop6sito de conocer las causas por las cuales ha
disminuido la preferencia del producto en estudio y realizar un nuevo lanzamiento para lograr un
mayor crecimiento y aceptacion del producto en el mercado consumidor del municipio de
Soyapango; ya que la investigacion se llevo a cabo en dicho municipio. La Industria Envasadora
de Refrescos de El Salvador se ha visto en la necesidad de generar nuevas ideas y estrategias
que permitan un mejor posicionamiento, demanda y aceptacion de sus productos en el mercado
por lo que ha optado en implementar un Plan de Marketing para el relanzamiento de sus

productos

El método utilizado para la realizaciéon de la investigacion es el cientifico, basandose en el
analisis deductivo, por cuanto consiste en que al estudiar un fenémeno se comienza por su
comprension general hasta llegar a las partes que lo componen; partiendo de conceptos

generales que sirven de referencia para interpretar la situacién actual del producto en estudio.

El tipo de investigacién utilizado fue el Correlacional, ya que este tipo de estudio tiene como
propdsito medir el grado de relacion que existe entre dos 0 mas variables, en donde se pretende
demostrar si estan o no relacionadas y analizar la correlacion entre ellas, con el objeto de

responder a interrogantes que se tienen sobre el tema en estudio.



La muestra se determiné de tal manera que fuera representativa del universo en estudio. La
investigacion se realiz6 en el Municipio de Soyapango, para efectos de la determinacion del
universo se consideraron los diferentes tipos de negocios: tiendas, mini super y supermercados
asi como los consumidores finales de jugo de naranja artificial correspondientes a dicho
Municipio.

La recoleccion de los datos se llevé a cabo por medio de un proceso orientado a obtener
informacion objetiva de la situacion actual en el mercado consumidor del Jugo de naranja de la
marca Surf, perteneciente a la Industria Envasadora de Refrescos de El Salvador (IERESA).

Informacion que permiti6 el disefio del Plan de Marketing.

La investigacion realizada permitié realizar un diagnéstico de la situacion en que se encontraba el
producto en estudio a través del analisis de las Fortalezas, Debilidades, Oportunidades y

Amenazas a que se enfrenta dicho producto.

Debido a que se realiz6 el diagndstico en el cual se determind que existen muchas deficiencias
en la determinacion de la filosofia empresarial, se propuso modificar la misidn y vision, ya que
faltan ciertos elementos fundamentales que son necesarios contemplar dentro de ellas. Ademas
se propusieron una serie de valores fisicos y organizacionales que rijan el accionar de cada uno

de los miembros de la entidad.

Se determind que es necesario mejorar el disefio de la bolsa plastica para lograr un mayor
posicionamiento en el mercado para lo cual se determind debe emplearse la estrategia de

ampliacion de mercado e incremento de la fuerza de ventas.

Con el propdsito de aprovechar oportunidades de mercado y disminuir los aspectos negativos
observados en el diagnéstico realizado y que afectan al jugo Surf en presentacién bolsa plastica,
se presenta un conjunto de estrategias respecto a las decisiones de Producto, Precio,
Distribucion, Promocién y Publicidad, que la empresa IERESA debe adoptar como base para

planificar y ejecutar las actividades de comercializacion de dicho producto.



INTRODUCCION

Al llevar a cabo la formulacion de un Plan de Marketing es necesario conocer los diferentes
aspectos que lo conforman o con los que esta relacionado, es por ello que el presente documento
se inicia exponiendo los antecedentes y generalidades del sector de la Industria Envasadora de

Refrescos y de la empresa en estudio; asi como los productos que distribuye.

Luego se describen los diferentes elementos relacionados con la Planeacion como son: la misién,
las politicas, procedimientos, programas, presupuestos, entre otros. Ademas, se detallan los
diferentes elementos que conforman el Plan de Marketing entre los cuales se encuentran:

definicion, finalidad y las estrategias de marketing.

También se muestran los diversos componentes de la mezcla de marketing; asi como los

aspectos relevantes para el relanzamiento de un producto para su fortalecimiento en el mercado.

Se presenta ademas el analisis FODA, el cual esta constituido por la determinacion de Las

Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas.

Seguidamente se detalla la forma de obtener la muestra necesaria para llevar acabo la
investigacion; luego se elaboran las preguntas para el instrumento de investigacion que servira
de base para la recoleccién de la informacién tanto de los Consumidores y Distribuidores (cuyos

resultados se presentan en los anexos del documento).

En base a los resultados obtenidos se hace la identificacion del mercado meta de consumidores
de productos en estudio; las personas que han consumido el producto y las personas que no lo

han hecho.

Se analizan las cinco fuerzas competitivas que son entrantes potenciales, amenazas de
productos sustitutos, poder de negociacion de los clientes, poder de negociacién de los

proveedores y competidores actuales.



Para llevar a cabo el lanzamiento de un producto es necesario hacer un analisis del ciclo de vida
del producto es por ello que se describen cada una de las etapas como son: introduccion,
crecimiento, madurez y declinacion; ademas se analiza la mezcla de marketing constituida por
factores fundamentales como son: producto, precio, plaza y promociéon. También se vuelve
indispensable conocer en que situacion se encuentra el producto por lo que se hace el analisis
FODA, detallando en él las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas que posee el

producto en estudio y de acuerdo con éstas elaborar el tipo de estrategias que se utilizaran.

Se presenta la propuesta del Plan de Marketing para el relanzamiento del producto en estudio en
donde se exponen los objetivos, filosofia empresarial y los valores necesarios para el buen
desarrollo del plan. Finalmente, se muestran las estrategias para el posicionamiento y aceptacion
del producto como son el desarrollo 0 ampliacién del mercado, incremento de la fuerza de venta
y los objetivos de venta. Ademas se describe la mezcla de marketing propuesta; asi como el plan
de implementacion, presupuesto y el cronograma de actividades para el relanzamiento del Jugo

Surf en el municipio de Soyapango.



CAPITULO |
GENERALIDADES SOBRE LA EMPRESA Y EL PLAN DE MARKETING.

A. GENERALIDADES DE LA INDUSTRIA ENVASADORA DE REFRESCOS DE EL
SALVADOR Y SUS ANTECEDENTES.

1. ANTECEDENTES HISTORICOS DEL SECTOR BEBIDAS DE EL SALVADOR.

‘En 1906 surgid en el pais en la ciudad de Santa Ana la que habia llegado a convertirse en la
unica fabrica de cerveza de El Salvador, empresa que gracias a la vision del duefio generd
numerosos empleos. Al inicio la empresa recibié el nombre de “R. Meza Ayau Y Cia.”, que
posteriormente cambié a La Constancia, S.A. afios después se traslado a la avenida
independencia de la ciudad de San Salvador, donde instalé en 1917 una planta de bebidas
gaseosas siendo en ese afio que se comenzd a producir refrescos embotellados carbonizados,
aprovechando que para su produccion se podia ocupar el mismo equipo industrial y que ademas
en el proceso de fabricacion de cervezas se obtenia como consecuencia el gas carbonico el cual
sirve de materia prima para las bebidas gaseosas. Asi es como La Constancia, S.A. da inicio a la
industria de bebidas en el pais.

El 19 de junio de 1943, nace en la ciudad de Sonsonate “La Cooperativa Ganadera de
Sonsonate” (La Salud ) como la primera empresa productora de leche en el pais.

Posteriormente en el afio 1949, inicia su funcionamiento la compafiia “CANADA DRY” en la
ciudad de Santa Ana compaiiia internacional productora de refrescos embotellados. Es asi, como
en los afios 50°s, la industria de bebidas en El Salvador lleg6 a estar conformada por la compafia
CANADA DRY y LA EMBOTELLADORA TROPICAL ésta ultima propiedad de La Constancia,
SA

A principios de los afios 60°s, la constancia instala una nueva planta de refrescos embotellados,
que posteriormente pasa hacer una empresa independiente con el nombre de Embotelladora
Salvadorefia S.A.(1965), la cual se dedicd a embotellar y distribuir las marcas de Coca Cola y

Fanta.



En 1968, la compafiia CANADA DRY vende sus instalaciones industriales a la recién formada
sociedad denominada Embotelladora la Cascada, la que en sus inicios se ubica en la Ciudad de
Santa Ana para luego trasladarse a San Salvador con la licencia para producir y comercializar la
marca Pepsi-Co."”

“En 1970 se funda en la Ciudad de San Miguel la empresa Embotelladora Miguelefia S.A., creada
para producir y vender en la zona oriental del pais; pero su crecimiento se vio frenado.

Ademas para esta época empresas extranjeras como General Foods, comienzan a introducir
nuevas marcas de bebidas, introduciendo la marca TANG como una bebida instantanea, con una
unica presentacion y con sabor a naranja. Iniciando con esto una nueva categoria en la rama de
bebidas como son los refrescos instantaneos con sabor a frutas; luego introducen la marca de
refrescos instantaneos Kool-Aid, pertenecientes a la categoria de refrescos fantasia.

En este mismo periodo se empezé a fabricar en el pais un refresco llamado FRESKITOP con
precio bajo, dirigido mas que todo a clases populares. A partir de la introduccién de FRESKITOP,
surgen nuevas marcas como CHIBOLA; TOKI; COSQUITO, entre otras.

En 1980, surge la rama de Bebidas no Carbonatadas, por lo que el 09 de septiembre de 1982
nace en la ciudad de Soyapango la empresa IERESA, la cual inicia elaborando un refresco en
bolsa, ideal para grandes y chicos elaborado a base de frutas naturales y colorantes.

En 1983 nace Bon Apetit comenzando a operar en el kildmetro 29 "% de la carretera a Santa Ana
como productora de los refrescos Frutsi y Néctar Petit, entre otros. En 1992, procedente de Chile
se comienza a distribuir el refresco ZUCO a través de DIPRISA S.A. con sobres de 10 sabores.
En 1994 nace Industrias Cristal, sustituyendo a la Embotelladora Tropical, al principio Industrias
Cristal se dedicaba a la produccion y embotellado de agua, luego se dedicd a la produccion de

jugos lanzando la marca Tampico, posteriormente produce refrescos Glupy , del Valle y Hi-Ci”.2

! Reyes Antonio. Andlisis factorial de la rama industrial de bebidas. UCA. 1996.

2 Reyes Antonio. Andlisis factorial de la rama industrial de bebidas. UCA. 1996



2. GENERALIDADES DE LA INDUSTRIA ENVASADORA DE REFRESCOS (IERESA)

“Para la industria envasadora las preocupaciones principales son la caducidad y una calidad
consistente. El sabor se puede considerar subjetivo y emocional, pero no asi la calidad
consistente. Las soluciones para la industria de refrescos y zumos proporcionan una medicion
objetiva de los parametros cruciales para la calidad de estas bebidas.

La empresa Industria Envasadora de Refrescos de El Salvador (IERESA), fue fundada el 09 de
septiembre de 1982, en la ciudad de Soyapango, como una Sociedad Anénima de Capital
Variable, iniciando operaciones con 2 rutas cubriendo Unicamente cuatro municipios de la zona
metropolitana de San Salvador siendo estos: Soyapango, llopango, San Martin y Ciudad
Delgado. “3

“Se inicia elaborando y distribuyendo un s6lo producto el cual tuvo una aceptacién muy buena en
la poblacién, dicho producto consistia en un refresco en bolsa ideal para grandes y chicos
elaborado a base de frutas naturales y colorantes, ofreciendo distintos sabores los cuales eran:
fresa, uva y naranja. Debido a que era un producto de poca dimension y por ser una presentacion
en bolsa plastica se redujeron los costos de elaboracién permitiendo ofrecer el producto a un bajo
precio que se adaptaba al bolsillo de los consumidores.

Gracias al éxito del producto en 1990 se decidi6 lanzar al mercado otro producto con la misma
calidad y presentacion, con la novedad que era un producto tipo gelatina y se ofrecia en los
sabores de uva y naranja, manteniendo los precios bajos lo cual propiciaba el aumento de la
demanda del mismo. Es por ello que se amplié la cobertura llevando dichos productos ya no sélo
a cuatro municipios, sino que se extendio a todos los municipios del area metropolitana del
departamento de San Salvador.

En 1999 se incorpora una marca mas en la produccion de la empresa, desarrollando un producto
con sabor a naranja, manteniendo su presentacion en bolsa plastica pero con un mayor
contenido y aun precio mayor que los anteriores. Para entonces la cobertura ya se habia
ampliado y no solo se ofrecian los productos en todos los municipios del area metropolitana de
San Salvador; sino que llegaban a los catorce departamentos del pais.

% Datos proporcionados por la empresa en estudio (IERESA)



Actualmente cuenta con cuatro marcas; las cuales son distribuidas en los catorce departamentos
del pais, ademas se realizan exportaciones a Guatemala, Honduras y Costa Rica.

Desde la preparacion del agua, procesos de produccion industrial hasta el tratamiento de aguas
residuales, los equipos de Control Analitico en Linea ofrecen, a través de sus unidades de
negocio un extenso abanico del panorama actual de sistemas de medicién para controlar

analiticamente los parametros de los procesos industriales.

3. MISION DE LA EMPRESA.

“Industria envasadora de refrescos de El Salvador S.A. de C.V. aspira a ser una empresa lider a
nivel centroamericano, en el empaque y comercializacion de refrescos no gaseosos, jugos y
leches fluidas, este liderazgo debera ser absoluto en el mercado Salvadorefio sostenible en el
tiempo y medible en cuanto a rentabilidad, superioridad en participaciones de mercado, e
innovacion en la tecnologia del empaque.

Nuestros clientes, ya sean los consumidores finales de nuestros productos, asi como los
detallistas a través de quienes efectuamos la comercializacién, deberan siempre diferenciarnos
contra los competidores en base a una superior imagen de calidad, un nivel de servicio
sobresaliente y un precio aceptable a un amplio sector de la poblacion. La calidad que
presentamos debera garantizar satisfaccion en cuanto a sabor, pureza e higiene y excelente
presentacion.

Nuestra responsabilidad hacia la sociedad es la de presentar y nunca comprometer un testimonio
de excelencia en el interés por la salud del consumidor, en nuestra preocupacion por la
preservacion del medio ambiente, y en la honradez y sinceridad en nuestras relaciones con
nuestros clientes tanto internos como externos, nuestros suplidores, los organismos de gobierno,
y todas aquellas personas y entidades que tengan contactos con nuestra empresa.

Deberemos en fin, presentar un testimonio agradable a Dios, a quien al final rendimos cuentas de

nuestras acciones, y quien indudablemente nos acompafiara en nuestra mision.”

* Datos proporcionados por la empresa en estudio (IERESA)



4. PRODUCTOS QUE ELABORA Y DISTRIBUYE LA EMPRESA.

‘La empresa IERESA a través del tiempo ha comercializado y distribuido productos de gran
aceptacion dentro del mercado consumidor de bebidas y refrescos no carbonatados.
Entre los productos que distribuye y comercializa la empresa se encuentra una variedad de

marcas reconocidas las cuales se muestran en el cuadro siguiente:

MARCA DESCRIPCION

Bolsa de polietileno con pajilla incorporada; 1 bolsa: 30 unidades;
1 caja: 3 bolsas de 30 unidades; Sabores: Uva, Fresa y Naranja

Delipop Contenido por Unidad: 200 ml; Precio sugerido por unidad: ¢1.00
Bolsa de polietileno; 1 bolsa: 30 unidades; 1 caja: 3 bolsas de 30
Surf unidades

Sabores: Uva, Fresa y Naranja; Contenido por Unidad: 250 ml.
Precio sugerido por unidad: ¢1.00

Surf 1/4 litro Bolsa de polietileno; 1 bolsa: 12 unidades; 1 caja: 6 docenas
Sabores: Naranja; Contenido por unidad: 250 ml.
Precio sugerido por unidad: ¢ 1.50 (producto a relanzar)

Surf 1/2 litro Bolsa de polietileno; 1 bolsa: 12 unidades; 1 caja: 3 docenas
Sabores: Naranja; Contenido por unidad: 500 ml.
Precio sugerido por unidad: ¢2.50 (producto a relanzar)

Surf 1% de litro Botella pléstica; 1 caja: 12 unidades; Sabores: Naranja y Pifia Colada
Contenido por Unidad: 1500 ml.; Precio sugerido por unidad: ¢8.00

Surf galén Botella plastica; 1 caja: 4 unidades; Sabores: Naranja y Pifia Colada
Contenido por Unidad: 4000 ml; Precio sugerido por unidad: ¢16.00

Roca nieve Bolsa de polietileno; 1 bolsa: 30 unidades; 1 caja: 5 bolsas de 30
unidades.
Sabores: Uva, Fresa, Naranja y Limén; Contenido por Unidad: 100 ml.
Precio sugerido por unidad: ¢1.00

Datos proporcionados por la empresa en estudio (IERESA).



5. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL DE LA EMPRESA.

La empresa se encuentra fundamentada en tres areas de trabajo principales las cuales son: produccion,
ventas y contabilidad (dato proporcionado por el Gerente general de la empresa), pero por motivos de
politica de confidencialidad de la informacion que maneja la empresa no se pudo obtener la estructura
organizativa, por lo tanto no se puede mostrar como esta organizada realmente los distintos

departamentos y areas que la conforman.

6. ASPECTOS LEGALES RELACIONADOS CON LA EMPRESA.

Debido a que la empresa en estudio es una Sociedad Andnima de Capital Variable y esta regida de
acuerdo a las leyes de la Republica de El Salvador, entre ellas La Constitucién de la Republica de El
Salvador (edicion 1986) el Cédigo de Comercio, Cadigo Tributario y otras leyes relacionadas con el sector,
con el fin de dar una idea mas amplia de los aspectos legales relacionados con este tipo de instituciones.
De acuerdo al Codigo de Comercio (art. 22) la escritura social constitutiva de una sociedad debera
contener: Nombre, edad, ocupacién, nacionalidad y domicilio de las personas naturales; y nombre,
naturaleza, nacionalidad y domicilio de las personas juridicas, que integran la sociedad; asi como el
domicilio de la sociedad que se constituye, naturaleza, finalidad, razon social o denominacion, segun el
caso; duracion o declaracion expresa de constituirse por tiempo indeterminado; importe del capital social;
cuando el capital sea variable se indicara el minimo, expresion de lo que cada socio aporte en dinero o en
otros bienes, y el valor atribuido a éstos, régimen de administracion de la sociedad, con expresién de los
nombres, facultades y obligaciones de los organismos respectivos, manera de hacer distribucién de
utilidades y, en su caso, la aplicacion de pérdidas, entre los socios y el modo en que se constituiran las
reservas.

Segun el art. 191 del Cédigo de Comercio, la Sociedad Andnima se constituira bajo denominacion, la cual
se formara libremente sin mas limitacion que la de ser distinta de la de cualquiera otra sociedad existente
e ira inmediatamente seguida de las palabras: “Sociedad An6énima”, o de su abreviatura: “S.A.”. La omisién

de este requisito acarrea responsabilidad ilimitada y solidaria para los accionistas y los administradores.

Para proceder a la constitucién de una sociedad anénima, de cuerdo al art. 192 del Cddigo de Comercio

se requiere que el capital social no sea menor de cien mil colones y que esté integramente suscrito.



B. GENERALIDADES DE LA PLANEACION Y EL PLAN DE MARKETING.

1. DEFINICION DE PLANEACION.

Segun Stanton en su libro fundamentos de Marketing (Edicion 11) define la planeacién como el

proceso de decidir ahora lo que se va hacer mas tarde, incluyendo cuando y como se va hacer.

Para Stoner es el proceso para establecer metas y un curso de accién para alcanzarlas, implica
que los administradores piensen con antelacion en sus metas y acciones, y que basen sus actos

en algun método, plan o légica y no en corazonadas.

En las definiciones anteriores se puede observar la importancia de realizar una buena planeacion
para el logro de metas y objetivos de una empresa; es por ello que al momento de relanzar un
producto al mercado los administradores deben tener una idea clara de como administrar de

manera eficiente los recursos con que cuenta la empresa.

2. ELEMENTOS DE LA PLANEACION.

Mision: Declaracion en la que una organizacion explica a que cliente sirve, que necesidades

satisface y que tipo de productos ofrece.5

Objetivo: “Es el fin hacia el cual se orienta toda accion, ademas de constituir el objetivo final de la
empresa, hacia el cual se dirigen los esfuerzos conjuntos del personal asi como también la

direccion y control sobre los mismos.

Politica: Representa un plan que contiene declaraciones o interpretaciones generales para guiar
la toma de decisiones. Toda politica debe tener cierto grado de flexibilidad para no caer en el
concepto de una regla.

5 Stanton, William J.y otros. Fundamentos de Marketing, México, editorial Mc Graw - Hill, 112 edicién. 2001.



Procedimiento: Son aquellos planes que sefialan las secuencias cronoldgicas mas eficientes para
obtener los mejores resultados en cada funcion concreta de una empresa.

Regla: Indican que acciones se deben 0 no se deben de realizar para llevar a cabo una actividad,
especificando en forma rigida, sin libertad de accién, no expresando un orden de tiempo, a

diferencia de un procedimiento, del cual una regla puede o no puede formar parte.

Programa: Programa detallado que demuestra lo que debe hacerse, quién lo hara, y como se
coordinaran las decisiones y medidas para poner en marcha los planes y la estrategia de
mercadotecnia.

Presupuesto: Representa un programa redactado en nimeros, es decir, una declaracion de los
resultados que se espera obtener pero en términos numéricos, detallando el valor en nimeros
que se necesitaran en cada tarea programada y los resultados esperados siempre en unidades

de medida numéricamente medibles.”®

3. CONCEPTOS Y GENERALIDADES DEL PLAN DE MARKETING.

Para entender de mejor manera que es un Plan de Marketing, es necesario conocer antes o que
significa Marketing.

Segun Stanton Marketing es un sistema total de negocios proyectado para planear, asignar
precios, promover y distribuir productos satisfactores de necesidades a mercados meta con el fin

de lograr objetivos de organizacion.

Definicion de Plan de Marketing:

Un plan de marketing es, un documento previo a una inversién, lanzamiento de un producto o
comienzo de un negocio donde, entre otras cosas, se detalla lo que se espera conseguir con ese
proyecto, lo que costara, el tiempo y los recursos a utilizar para su consecucion, y un analisis

detallado de todos los pasos que han de darse para alcanzar los fines propuestos. También

6 Stoner, James, Administracion, 6ta edicién, Prentice Hall, México 1996
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puede abordar, aparte de los aspectos meramente econdmicos, los aspectos técnicos, legales y

sociales del proyecto.

Segun Cohen, se puede hablar de dos tipos de planes de Marketing: El Plan para un Nuevo
Producto o Servicio y el Plan Anual. El primero hace referencia al producto o servicio a introducir
en el mercado y que aun no esta en él; o cuando con un producto particular, ya en produccion,
intentamos hacer un cambio de enfoque o posicionamiento en el mercado. El principal problema
que surge con los productos nuevos, es la dificultad de recabar informacion. El Plan debe cubrir,
en estos casos, toda la vida del proyecto, desde el inicio hasta el establecimiento en el mercado.
En cuanto al Plan de Marketing Anual, se aplica a productos ya situados en el mercado. La
revision anual permite descubrir nuevos problemas, oportunidades y amenazas que se pasan por
alto en el devenir cotidiano de una empresa.

Al contrario de un plan de ingenieria, el Plan de Marketing no esta sujeto a ninguna
reglamentacidn. Su redaccion concienzuda obliga a un detallado analisis de los factores de todo
tipo que inciden sobre el proyecto. Esto implica que algunos analisis que hayan sido aprobados a
partir de un andlisis somero e intuitivo, no se llevaran a cabo por no estar clara su rentabilidad.
Sin embargo, los proyectos aprobados mediante un estudio completo aprovecharan mejor las
circunstancias favorables, al haber sido previstas con antelacion y haber apuntado a sus posibles

soluciones””

4. FINALIDAD DEL PLAN DE MARKETING.

Un Plan de Marketing puede tener los siguientes propdsitos:

° Descripcion del entorno de la empresa: Permite conocer el mercado, competidores,
legislacion vigente, condiciones econdmicas, situacion tecnologica, demanda prevista, etc.,

asi como los recursos disponibles para la empresa.

www.monografias.com.
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Control de la Gestion: Prevé los posibles cambios y planifica los desvios necesarios para
superarlos, permitiendo encontrar nuevas vias que lleven a los objetivos deseados. Permite
asi, ver con claridad la diferencia entre lo planificado y lo que realmente esta sucediendo.
Alcance de los objetivos: La programacion del proyecto es sumamente importante y, por
ello, todos los implicados han de comprender cuales son sus responsabilidades y como
encajan sus actividades en el conjunto de la estrategia.

Captacion de recursos: De hecho, es para lo que se usa el Plan de Marketing en la mayoria
de las ocasiones.

Optimizar el empleo de recursos limitados: Las investigaciones efectuadas para realizar el
Plan de Marketing y el analisis de las alternativas estratégicas estimulan a reflexionar sobre
las circunstancias que influyen en el proceso a desarrollar y sobre los eventos que pueden
aparecer, modificando ideas y los objetivos previos.

Organizacion y temporalidad: En cualquier proyecto es fundamental el factor tiempo, casi
siempre existe una fecha de terminacion que debe ser respetada. Tiene también un
cometido externo: suele ser el memorando que se presenta para la captacion de recursos
financieros o ante los propietarios de la empresa para que decidan sobre la activacién de
un movimiento estratégico o el lanzamiento de un producto. En este sentido, persigue
convencerles, dando la imagen de una idea sélida, bien definida y perfilada segin sus
objetivos.

Actividades de manera que puedan aprovecharse todas las circunstancias previsibles para
llevar a cabo el plan dentro de los plazos fijados. La elaboracion del plan intenta evitar la
sub-optimizacion, o lo que es lo mismo, optimizar una parte del proyecto en detrimento de
la optimizacion del conjunto. Por otra parte, se logra que cada uno sepa que ha de hacer
dentro del Plan y cuando.

Analizar los problemas y las oportunidades futuras: El analisis detallado de lo que se quiere
hacer mostrara problemas en los que no se habia pensado al principio. Esto permite buscar

soluciones previas a la aparicion de los problemas.
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5. ESTRATEGIAS DE MARKETING.

‘Una Estrategia de Marketing detalla como se lograré un Objetivo de Marketing. Mientras que los

objetivos son especificos y medibles, las estrategias son descriptivas.

Los objetivos de marketing tienen un ambito muy estrecho, se relacionan con el comportamiento
del consumidor. Las estrategias proporcionan una direccion para todas las areas del Plan de
Marketing. Las estrategias sirven como una guia para posicionar el producto, ademas sirven
como referencia para desarrollar un "Marketing Mix" especifico: producto, precio, plaza,

promocion, merchandising, publicidad, etc.

Crear nuevos mercados o ampliar la cuota de mercado: Una decision estratégica critica que debe
tomarse es, si se prefiere crear un nuevo mercado o bien se elige ampliar la participacion actual.
Para responder a esta cuestion es conveniente tener conocimiento del producto y su ciclo de

vida.

Con un producto nuevo puede ser mas conveniente crear un nuevo mercado, ya que usualmente,
quien entra en primer lugar mantiene una gran participacion en el mercado cuando entran

competidores. De todas formas, es mas facil ampliar la cuota de mercado que crear uno nuevo.

a. TIPOS DE ESTRATEGIAS DE MARKETING.

Estrategias nacionales, regionales y locales: Es posible desarrollar planes de marketing
diferentes para distintas zonas geograficas, e incluso en una zona se puede tener en vigor un
plan nacional y otro regional o local. En este caso se debe prestar especial atencién a la

coordinacion para que no se produzcan contradicciones entre ellos.

Estrategias estacionales: Las decisiones estratégicas deben considerar cuando anunciar o
promocionar el producto. Aqui, el estudio al respecto realizado en el analisis de la empresa debe
consultarse. Hay que considerar si se realizara mayor proporcion en la temporada de venta alta,

si se utilizaran promociones especiales en los meses bajos, etc.
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Estrategias competitivas: Si hay gran competencia en el sector en que nos movemos estaremos
obligados a construir estrategias especiales hacia los competidores. Estas estrategias dependen
de la situacion; se puede intentar establecer el producto como diferente al de los competidores, o
diferenciarlo del producto de un competidor especifico, 0 puede realizar una promocién especial

cuando se espera la llegada de un competidor importante, etc.

Estrategias del mercado: Sobre el estudio realizado para determinar el mercado al que va dirigido
el producto se pueden construir estrategias. Podemos ampliar a un nuevo mercado, centrarnos

en un mercado con gran potencial, etc.

Estrategias del producto: Se pueden estudiar usos alternativos del producto, 0 métodos para
incentivar la fidelidad. Se deben buscar formas mas eficientes de fabricar el producto y métodos
para aumentar su rentabilidad. El envase es otro punto a tener en cuenta, un cambio en el

envase puede ayudar a rejuvenecer el producto.

Estrategias del precio: Un factor a considerar es si se fijaran precios inferiores o superiores a la
competencia; ambas estrategias pueden originar resultados satisfactorios. Hay que determinar si
los precios seran iguales en distintas areas geograficas. Finalmente, se estudia si se utilizara el
precio para comunicar un posicionamiento. Es habitual fijar precios bajos para lograr una posicién

ventajosa frente a la competencia.

Estrategias de penetracion, distribucion y cobertura: Este item se desarrolla de diferente forma
segun si se trata de una venta a detallistas, un producto de masas o una empresa con clientes
industriales. Hay que determinar en que zona deben redoblarse los esfuerzos, si se necesitan
nuevos almacenes, el medio de transporte, la cobertura deseada, la penetracién adecuada en los

mercados existentes y en los nuevos, etc.

Estrategias del personal de ventas: Hay que determinar si se debe incorporar una estructura de
personal de ventas en el Plan de Marketing. En este caso habra que calcular ratios de ventas; si

fuese necesario deben crearse lazos entre ventas y marketing.
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Estrategias de promocion: Las promociones se realizan para cubrir necesidades concretas en un
periodo de tiempo limitado. Las estrategias de promocion en esta parte del Plan de Marketing

fijaran las areas relevantes a considerar posteriormente en él.

Estrategias de gastos: Estas estrategias detallan la distribucion del Presupuesto del Plan de
Marketing. Hay que decidir si se incrementaran o disminuirén las ventas de productos, gamas,
almacenes, regiones geogréficas, o se atraeran mas consumidores. En muchos casos es
imposible incrementar las ventas sin aumentar el presupuesto. Hay que tener en cuenta todos los

gastos.

Estrategias de anuncios: Es necesario definir completamente el tipo de anuncios y comunicacion
que se pretende establecer, si la idea es obtener beneficios a corto o a largo plazo, si se va a

diferenciar por razones geograficas, etc.

Estrategias de publicidad: Se determinara si se va a realizar una campafia publicitaria, de que
tipo, etc. Es posible sustituir una promocion por una campaiia publicitaria, o es posible adecuar

una promocidn para que genere cierta publicidad.

Estrategias de investigacidn y desarrollo: Los cambios son a menudo importantes para generar
nuevos consumidores. Un programa disciplinado para iniciar estos cambios es critico; en muchas
empresas se necesita expandir o redefinir los productos continuamente para generar incrementos
continuos de ventas. Las estrategias de investigacion y desarrollo son el motor para asegurar el

perpetuo éxito de la empresa.

El proceso de fijacion de estrategias comienza con una revision de los problemas y
oportunidades; hay que mirar con aire creativo, dando multiples soluciones para cada problema.
Después se revisan los objetivos de marketing y se construyen las estrategias, que deben ser

sencillas en su formulacion™

8 ’
www. monograf/as. com.
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b. CONCEPTOS RELACIONADOS AL MARKETING.

Para comprender mejor lo que implica un estudio de mercado y las caracteristicas de los

mercados se definen a continuacion los siguientes términos:

Investigacion de Marketing:

Preparacién, interpretacion, y comunicacion de informacion orientada a las decisiones para su

uso en proceso de marketing estratégico.

Estudio de Mercado:

Es la funcién que vincula a consumidores, clientes y publico con el mercadélogo a través
de la informacion, la cual se utiliza para identificar y definir las oportunidades y problemas
de mercado; para generar, refinar y evaluar las medidas de mercadeo y para mejorar su
comprension.

Es una herramienta de mercadeo que permite y facilita la obtencién de datos, resultados
que de una u otra forma seran analizados y procesados mediante herramientas

estadisticas y asi obtener la aceptacidn o rechazo de los consumidores del mercado.™

Definiciones de Mercado.

“Personas u organizaciones con necesidades que satisfacer, dinero para gastar y voluntad
de gastarlo; alternativamente, cualquier persona o grupo con los que un individuo o una
organizacion tiene una relacién de intercambio actual o potencial.

Lugar en que asisten las fuerzas de la oferta y la demanda para realizar las transaccion de
bienes y servicios a un determinado precio.

Area geografica a la cual concurren compradores y vendedores de mercancias para

realizar transacciones comerciales: comprar y vender a un precio determinado.

o Stanton, William J. y otros. Fundamentos de Marketing, México, editorial Mc Graw - Hill, 112 edicién. 2001
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o Serie de transacciones que llevan a cabo los productores, intermediarios y consumidores

para llegar a la fijacion del precio de las mercancias.

c. CLASES DE MERCADO.

Mercado objeto: Grupo de compradores que comparten necesidades o caracteristicas comunes,
a los cuales una empresa decide servir.

Mercado potencial: Grupo de consumidores que se estima han mostrado un nivel de interés en
un producto o servicio.

Mercado Total: Conformado por el universo con necesidades que pueden ser satisfechas por la
oferta de una empresa.

Mercado Meta: Esta conformado por los segmentos del mercado potencial que han sido
seleccionados en forma especifica, como destinatarios de la gestion de marketing, es el mercado
que la empresa desea y decide captar.

Mercado Real: Representa el mercado el cual ha logrado llegar a los consumidores de los
segmentos del mercado meta que se han captado.

Mercado mayorista: Son en los que se venden mercaderias al por mayor y en grandes
cantidades. Alli acuden generalmente los intermediarios y distribuidores a comprar en cantidad
los productos que después han de revender a otros comerciantes, a precios mayores y
caprichosamente elevados.

Mercado Minorista: Llamados también de abastos, donde se venden en pequefias cantidades
directamente a los consumidores.

Mercado de Reventa: Segmento de mercado de negocios consistente en intermediarios
mayoristas y detallistas que compran productos para revenderlos a otras organizaciones 0 a

consumidores” 10

10 Stanton, William J.y otros. Fundamentos de Marketing, México, editorial Mc Graw - Hill, 112 edicién. 2001
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C. ELEMENTOS DE LA MEZCLA DE MARKETING.

De acuerdo con Stanton la Mezcla de Marketing consiste en cuatro elementos: producto,
estructura de precios, sistema de distribucidén y actividades promocionales; que sirven para
satisfacer las necesidades del mercado o mercados meta de una empresa y, al mismo tiempo,

alcanzar sus objetivos de Marketing

1. PRODUCTO.

a. DEFINICION
o Es cualquier cosa que puede ofrecerse a la atencidn del mercado para su adquisicién, uso
0 consumo que puede satisfacer un deseo o una necesidad” 1!

e  “Esun conjunto de atributos tangibles e intangibles, para satisfacer al cliente.

e  Cualquier cambio en el aspecto fisico (color, tamafio, disefio y empaque) por pequefio que
sea crea otro producto.

Los productos pueden ser tangibles, ampliados y genéricos.

Tangibles: bien fisico que se ofrece al comprador.

Ampliado: es el producto tangible mas los servicios que lo acompanan.

Genérico: es el beneficio esencial que se pretende percibir del producto.

b. NIVELES DEL PRODUCTO.

Los planificadores del producto tienen que pensar en tres niveles:
Producto Esencial. Servicios o beneficios intrinsecos para la solucién de problemas que los

consumidores compran en realidad al adquirir un producto en particular.

1 Kotler, Philip, Armstrong, Gary. Fundamentos de mercadotecnia. México. Editorial Prentice- Hall. 22 edicion. 1991
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Producto Real. Partes de un producto, su estilo, sus caracteristicas, su nombre de marca, su
empaque y los demas atributos que se combinan para hacer llegar al cliente los beneficios del
producto.

Producto Aumentado. Servicios adicionales al cliente y los beneficios que se suman al nucleo y al

producto.”'2

c. CLASIFICACION DEL PRODUCTO

“Hay varios tipos de clasificacion aplicables a los productos, entre ellos tenemos:

Primera clasificacion.

o Bienes durables: son bienes tangibles que normalmente pueden sobrevivir a muchos usos
o Bienes no durables: son bienes tangibles que normalmente se consumen con uno o varios
usos.

o Servicios: son actividades, beneficios o satisfacciones que se ponen en venta.

Segunda clasificacion.

o Bienes de conveniencia: son los bienes de consumo que el cliente suele comprar con
frecuencia, directamente y con el minimo esfuerzo de comparacion.

o Bienes de compra: son los que en el proceso de seleccion y compra suele adquirir el
cliente en base a comparacion de estilos, precio, cualidades y utilidades.

o Bienes de especialidad: son los bienes de consumo que tiene caracteristicas peculiares y
se identifican por su marca comercial y que un grupo importante de compradores estan

dispuestos a adquirir realizando un esfuerzo especial.

12 Kotler, Philip, Armstrong, Gary. Fundamentos de mercadotecnia. México. Editorial Prentice- Hall. 22 edicion. 1991
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d. ATRIBUTOS DEL PRODUCTO

El desarrollo de un producto implica la definicion de los beneficios que ésta va a ofrecer. Estos
se comunican y entregan por medio de atributos tangibles, como la calidad, las caracteristicas y

el disefio.

Calidad del Producto: capacidad de un producto para cumplir con sus funciones. La calidad debe
medirse en términos de la percepcion del comprador. El aspecto y la sensacion de un producto
deben comunicar su nivel de calidad. También puede comunicarse por medio de otros elementos
de la mezcla de marketing. EI nombre de la marca, el empaque, la distribucion y la promocion

anuncian la calidad de un producto.

Caracteristicas del Producto: un producto puede ofrecerse con diversas caracteristicas. Una
compafiia puede crear modelos de mayor nivel afiadiendo mas caracteristicas; estas constituyen
una herramienta de competencia para diferenciar los productos de una compafiia frente a sus

competidores.

Disefio del Producto: proceso de disefio del estilo y la funcién de un producto y la creacion de
uno que sea atractivo, facil, seguro y barato de usar y reparar; también sencillo y econémico de

fabricar y distribuir’13

7. PRECIO.

a. DEFINICIONES DE PRECIO.

Precio: Cantidad de dinero u otros elementos de utilidad que se necesitan para adquirir
productos. Recuerde que la utilidad es un atributo con el potencial para satisfacer necesidades o

deseos.

13 Stanton, William J. y otros. Fundamentos de Marketing, México, editorial Mc Graw - Hill, 112 edicién. 2001
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“‘Cantidad de dinero que se cobra por un producto o servicio, 0 suma de los valores que el

consumidor intercambia por el beneficio de tener o usar el producto o servicio.” 14

Precio esperado: Precio al que los clientes valoran conciente o inconscientemente un producto; lo

que piensan que vale un producto.

Precios por la ubicacion: Las diferentes ubicaciones tienen precio diferente, aun cuando el costo

de la oferta en cada ubicacion sea el mismo.

Precio segun el momento: Los precios varian de acuerdo a la estacion, el mes, el dia o incluso la

hora.

Precios Psicolégicos: El precio habla del producto, por ejemplo, muchos consumidores usan el

precio para juzgar la calidad.

Precios Promocionales: Con los precios promocionales, las empresas ponen precios temporales
a sus productos, por abajo del precio de lista y en ocasiones, aun por bajo del costo. Los precios
promocionales adoptan diversas formas. Los supermercados y los almacenes ponen precios a
unos cuantos productos que seran lideres de perdidas pero que atraeran clientes a la tienda, con

la esperanza de que estos compren nuevos articulos con precios normales.

Establecer correctamente el precio de nuestro producto debe llevar aparejado, entre otras cosas,
que: Podemos hacer frente a la competencia y sus precios. Cubramos nuestros costes y
obtengamos cierta ganancia que nos permita crecer, y no quedarnos siempre como estamos. Sea
percibido por nuestro cliente como justo y en un todo de acuerdo con el nivel de prestaciones y
calidad del producto. El cliente, por motivadores intangibles (prestigio, sentido de pertenencia,
status, etc.) puede estar de acuerdo, y de hecho exigir, que un determinado producto se pague a

un valor elevado.

14 Kotler, Philip, Armstrong, Gary. Fundamentos de mercadotecnia. México. Editorial Prentice- Hall. 22 edicion. 1991
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b. IMPORTANCIA.

“El precio es el unico elemento de la mezcla de marketing que produce ingresos; todos los otros
elementos representan costos. Ademas se considera a la fijacién de precios como el problema
numero uno que enfrentan los ejecutivos de marketing. También es uno de los instrumentos de
la mezcla de marketing utilizados para lograr los objetivos y las decisiones sobre este influyen en
el disefio del producto y en la distribucion y promocion del mismo. Es importante que el disefio del
programa de las decisiones sobre el precio concuerde con el resto de las decisiones de la mezcla

de marketing.

c. OBJETIVOS DE FIJACION DE PRECIOS.

Supervivencia. Es el principal objetivo de una empresa si se encuentra en problemas por exceso
de capacidad, mucha competencia o cambios en los deseos de los consumidores.

Maximizacion de las utilidades actuales. Muchas empresas estiman la demanda y los costos en
funcion de precios diferentes y eligen el que les producira las maximas utilidades, flujo de efectivo
0 mayor rendimiento de la inversion.

Liderazgo en su segmento de mercado. Otras compafiias desean dominar su segmento del
mercado. Para ser lider en el segmento de mercado, sus precios son lo mas bajo posible.
Liderazgo por la calidad del producto. Una empresa decide que su producto sera el de mas alta
calidad en el mercado. En general esto implica un precio alto para cubrir los costos de un
producto de alta calidad y los de investigacion y desarrollo.

La funcion de los precios puede ser conservar la lealtad y el apoyo de los revendedores”1

15 Kotler, Philip, Armstrong, Gary. Fundamentos de mercadotecnia. México. Editorial Prentice- Hall. 22 edicién. 1991
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8. CANALES DE DISTRIBUCION

a. DEFINICION.

Segun Kotler es el conjunto de empresas o individuos que adquieren la propiedad, o participacion
en su transferencia, de un bien o servicio a medida que este se desplaza del productor al
consumidor o usuario industrial.

‘Los Canales de Distribucion son todos los medios de los cuales se vale la Mercadotecnia, para
hacer llegar los productos hasta el consumidor, en las cantidades apropiadas, en el momento
oportuno y a los precios mas convenientes para ambos.

En sintesis podemos decir, que los Canales de Distribucién son las distintas rutas o vias, que la
propiedad de los productos toma; para acercarse cada vez mas hacia el consumidor o usuario

final de dichos productos”™6

b. INTERMEDIARIOS Y CANALES DE DISTRIBUCION.

Intermediarios: Firmas de distribucion que auxilian a una empresa a encontrar clientes o0 a
realizar ventas con ellos.

La razdn del uso de intermediarios se explica en gran medida por su mayor eficiencia para poner
los bienes a disposicion de los mercados meta. Por medio de sus contactos, su experiencia,
especializacion y escala de operaciones, por lo general ofrece a la empresa mas de lo que esta
puede lograr por si misma. El intermediario reduce la cantidad de trabajo que tienen que realizar
tanto los productores como los consumidores.

Se ha definido a los canales de distribucion como las vias o los conductos que cada empresa
escoge para la distribucion mas completa, eficiente y econdémica de sus productos, de una
manera que lleguen al consumidor por un medio rapido, idéneo y apropiado.

En la distribucién pueden intervenir las escalas que se mencionan, en parte o totalmente, segin

sea la forma méas o menos directa de hacer llegar el producto al consumidor.

16 www.monografias.com
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Del productor al mayorista /distribuidor, de este al minorista y de este al consumidor.
Del productor al mayorista y de este a los consumidores.
Del productor al minorista y de este a los consumidores.

Del productor a los consumidores.

FUNCIONES DEL CANAL DE DISTRIBUCION.

“Un canal de distribucion lleva los bienes de los productores a los consumidores. Las principales brechas

de tiempo, espacio y posicion que separan los bienes y servicios de aquellos que desearian usarlo. Los

miembros del canal de distribucion desempefian muchas funciones claves:

Investigacion: Reunen la informacion necesaria para planear y facilitar el intercambio.

Promocion: desarrollan y difunden comunicaciones persuasivas sobre una oferta.

Contacto: encuentran a los compradores posibles y se comunican con ellos.

Negociacion: llegan a un acuerdo sobre el precio y otros términos para que pueda transferirse la
propiedad de una oferta.

Distribucion fisica: transporta y almacenan los bienes.

Financiamiento: adquieren y utilizan fondos para cubrir los costos del trabajo del canal.

Riesgos: asumen los riesgos de desempefiar la labor del canal.

. NUMERO DE NIVELES DE CANALES DE DISTRIBUCION.

Los canales de distribucién pueden describirse segun su nimero de niveles de canal. Cada capa

de intermediarios que realiza alguna labor para acercar el producto y su propiedad al comprador

final es un nivel de canal. Como realizan parte del trabajo, tanto el productor como el consumidor

final forman parte de todo canal.

El canal 1, llamado canal de comercializacion directa, no tiene niveles de intermediarios. Esta
formado por un fabricante que vende directamente a los consumidores.
El canal 2 tiene un nivel de intermediarios. En los mercados de consumo, este nivel suele ser

un detallista.
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e El canal 3 tiene tres niveles de intermediarios. En los mercados de consumo, estos niveles
son por lo general un mayorista y un detallista. Este es el canal que utilizan con frecuencia
los pequerios fabricantes de alimentos, medicinas, herramientas y otros productos.

e Elcanal 4 tiene tres niveles de intermediarios. Los intermediarios compran de los mayoristas

y venden a los pequefios detallistas, a los que no suelen atender los mayoristas.”!7

e. DISENO DE CANALES DE DISTRIBUCION.

Una compafiia requiere de un canal de distribucién que no solo satisfaga las necesidades de los
clientes, sino que ademas le dé una ventaja competitiva. Algunas empresas obtienen una ventaja
diferencial con sus canales.

Se requiere de un método bien organizado para disefiar canales que satisfagan a los clientes y
superen la competencia.

Secuencia de las decisiones para disefiar un canal de distribucion:

o Especificar el papel de la distribucion dentro de la mezcla de marketing

e Seleccionar el tipo de canal de distribucién.

e Establecer la intensidad adecuada de distribucion.

e Escoger los miembros de los canales.

d. SELECCION DEL TIPO DE CANAL.

‘Las empresas pueden recurrir a los canales ya existentes 0 bien a otros nuevos para dar un
mejor servicio a los clientes actuales o llegar a nuevos prospectos.

Un canal formado s6lo por el productor y el consumidor final, sin intermediarios que presten
ayuda, reciben el nombre de distribucién directa.

Por el contrario, un canal constituido por el productor, el consumidor final y al menos por un nivel

de intermediarios es una distribucion indirecta.

17
Kotler, Philip y Armstrong, Gary. Fundamentos de mercadotecnia. México. Editorial Prentice- Hall. 22 edicion. 1999
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En la distribucion indirecta el productor debera escoger el tipo o los tipos de intermediarios que

mejor satisfagan sus necesidades.

d.1 PRINCIPALES CANALES DE DISTRIBUCION.

Los canales de distribucién mas comunes se mencionan a continuacion:

e Distribucién de los bienes de consumo.

Bienes de Consumo. Aquellos adquiridos por el consumidor final para el consumo personal.
Cinco canales se usan ampliamente en la venta de productos tangibles al consumidor final:
Productor - Consumidor.

El canal mas breve y simple para distribuir bienes de consumo no incluye intermediario. El

productor puede vender de puerta en puerta o bien hacerlo por correo.

Productor — Detallista - Consumidor.

Muchos grandes detallistas compran directamente a los fabricantes y productores agricolas.

Productor - mayorista - detallista - consumidor.
Este es acaso el unico canal tradicional para los bienes de consumo. Este canal es la Unica

alternativa factible desde el punto de vista econémico para miles de detallistas y fabricantes.

Productor — agente — detallista — consumidor.
En vez de utilizar a mayoristas, muchos productores prefieren servirse de agentes intermediarios

para llegar al mercado detallista, especialmente a los detallistas a gran escala.

Productor — agente — mayorista — detallista — consumidor.
A fin de llegar a detallistas pequefios, los fabricantes a veces recurren a agentes intermediarios,
quienes a su vez utilizan a mayoristas que venden a las grandes cadenas de tiendas y/o a las

tiendas pequenas.
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o Distribucion de bienes industriales.

Bienes Industriales. Productos adquiridos por individuos y organizaciones para procesarlos o
utilizarlos en algun negocio.

Se dispone de varios canales para llegar a las organizaciones los productos a sus procesos de

manufactura o bien los emplean en sus operaciones.

Los cuatro canales comunes de los bienes industriales son:
Productor — usuario.
Este canal directo representa el volumen de ingresos mas altos en los productos industriales que

cualquier otra estructura de distribucion.

Productor — distribuidor industrial — usuario.

Los fabricantes de suministros de operaciones de equipo accesorio pequefio frecuentemente
recurren a los distribuidores industriales para llegar a sus mercados. Los fabricantes de
materiales de construccion y de equipo de aire acondicionado son dos ejemplos de empresas

que utilizan ampliamente los servicios de los distribuidores industriales.

Productor — agente — usuario.
Este es un canal de gran utilidad para las compafiias que no tienen su propio departamento de
ventas, si una empresa quiere introducir un producto o entrar en un mercado nuevo talvez

prefiera utilizar agentes y no sus propias fuerzas de ventas.

Productor — agente — distribuidor industrial — usuario.
Este canal se parece al anterior. Se emplea mucho, por alguna razén, no es posible vender al

usuario industrial directamente a través de los agentes.

o Distribucion de servicios.
La naturaleza intangible de los servicios da origen a necesidades especiales en su distribucion.

Hay solo dos canales comunes para los servicios.
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Productor — Consumidor.
Dada la intangibilidad de los servicios, el proceso de producciéon y/o la actividad de venta
requieren a menudo un contacto personal entre el productor y el consumidor. Por tanto se

emplea un canal directo. La distribucion directa caracteriza a menudo servicios personales.

Productor — Agente — consumidor.

Aunque a veces la distribucion directa es necesaria para dar un servicio, no siempre se requiere
el contacto entre productor y consumidor en las actividades de distribucion. Los agentes
frecuentemente asisten al productor de servicios en la transferencia de la propiedad (la tarea de

ventas).

9. PROMOCION.

“‘Elemento en la mezcla de marketing de una organizacién que sirve para informar, persuadir y
recordarle a un mercado sobre cierto producto o la organizacion que lo vende, con la esperanza
de influir en los sentimientos, creencias o comportamiento de los receptores de la accion

promotora”.

a. HERRAMIENTAS DE LA PROMOCION.

o Publicidad: Cualquier forma pagada de presentacion y promocion no personal de ideas,
bienes y servicios por un patrocinador bien definido.

o Promocion de ventas: Incentivo de corto plazo para alentar las compras y ventas de un
producto o servicio.

o Relaciones publicas: La creacidén de buenas relaciones con los diversos publicos de una
compafiia, la creacion de una buena “imagen de corporacion” y el manejo o desmentido de

rumores historias y acontecimientos negativos.
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e  Ventas personales: Es la presentacion directa de un producto a un cliente por un

representante de la organizacion que lo vende™'8

D. ESTRATEGIAS DE LA MEZCLA DE MARKETING.

1. ESTRATEGIAS DEL PRODUCTO.

a. COMPONENTES DEL PRODUCTO.

El producto se identifica por su color, envase, forma, precio, tamafio, etc. Y también por sus
elementos adicionales no tangibles, como son el prestigio del fabricante y del intermediario, la

garantia de duracion e incluso las facilidades crediticias y servicios adicionales que se ofrecen.

Los productos cuando se agrupan constituyen una linea de productos, lo cual se define como

‘Amplio grupo de productos o servicios basicamente parecidos entre si.”

La mezcla de productos, es la relacién completa de cada producto o servicio con toda la linea de

productos que una compafiia ofrece.

La combinacion de productos es el grupo de mercancias o linea de productos que fabrica o
comercializa una empresa. La naturaleza del producto se refiere a su composicién fisica o
material y al conjunto de atributos que posee, capaces de satisfacer las necesidades de los

consumidores.

El producto es importante en el desarrollo de las fases del proceso administrativo, debido a que
su planificacién adecuada, asegura una comercializacion mas efectiva dentro de la organizacion

empresarial.

El disefio, la marca, el empaque, etc. constituira su diferenciaciéon con los productos de la

competencia y facilita el establecimiento de su propio segmento de mercado.

18 Stanton, William J.y otros. Fundamentos de Marketing, México, editorial Mc Graw - Hill, 112 edicién. 2001
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b. PLANEACION DEL PRODUCTO.

La planeacion del producto es el control de todas las etapas en la vida de un producto. Dentro de
la programacion de mercadotecnia, el planeamiento y conocimiento del producto forma una parte
muy importante, pues con ello se trata de cubrir las necesidades reflejadas por los consumidores.
Para que la planeacién de un producto sea eficiente, es muy importante tomar como base cinco

pasos que se mencionan a continuacion:

o Estudios de los productos existentes: es decir estar atento a los cambios que se den en el
mercado, y una herramienta importante para detectar estos cambios es la investigacion de
mercado.

e Desarrollo de nuevos productos: Aqui es de suma necesidad la conservacién y diversificacion
en la produccion, para tener con vida a los productos y para incrementar sus ganancias.

e Mejora en los productos existentes: Se puede mejorar a través de la calidad y rendimiento del
producto, cambiar el envase para que el consumidor pueda darle otro uso y por dltimo una
mejora en la imagen de la empresa para generarle mayor prestigio.

o Determinacion del Proceso: es decir determinar los pasos que con llevan a la elaboracion de
un producto, para determinar las politicas de la empresa ya sea sobre ventas o de crédito.

e Eliminacién de productos incosteables: Que consiste en eliminar o mejorar los productos que

no alcanzan su precio de costo.

Una vez evaluadas las ideas y seleccionadas las mas convenientes, el siguiente paso consiste en

ajustar los productos a las necesidades del mercado.
c. ESTRATEGIAS DEL CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO

Después del lanzamiento de un nuevo producto, se desea que se goce de una vida larga, con el
fin de obtener las utilidades adecuadas, para cubrir el esfuerzo y los riesgos a que dio lugar. Se
debe estar conciente de que cada articulo tiene su ciclo de vida, si bien de antemano se

desconoce su forma y duracion.
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Ciclo de vida del producto es el tiempo que se mantiene en el mercado desde su lanzamiento

hasta su muerte. Durante su permanencia en el mercado el producto pasa por diferentes etapas,

cada una con sus propias caracteristicas, problemas y oportunidades. Se debe prever que la

existencia del producto no es eterna y debera establecer en cada etapa del proceso, medidas

estratégicas que conduzcan a los objetivos que motivan su creacion.

d. ETAPAS DEL CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO.

Introduccion: “es una etapa en que las ventas se incrementan lentamente, conforme el
producto se introduce en el mercado. En esta etapa las utilidades son negativas o bajas por
la escasez de ventas y porque los gastos de distribucidén y promocion son altos. Se necesita
mucho dinero para atraer a los distribuidores y que formen su inventario. Los gastos de
promocion son altos para informar a los consumidores sobre el nuevo producto e impulsarlo
a que lo prueben. Se debe enfocar las ventas hacia los compradores que estén listos para
adquirir el producto.

Crecimiento: si el mercado acepta el nuevo producto, éste entrard a una etapa de
crecimiento durante el cual las ventas creceran rapidamente. La oportunidad de atraer
beneficios atraera a nuevos competidores que entraran a formar parte del mercado.
Introducirén caracteristicas diferentes al nuevo producto y el mercado se expandira. El
creciente numero de competidores dara lugar a un incremento en el nimero de distribuidores
y las ventas subiran repentinamente porque los revendedores constituiran su inventario. Los
precios permaneceran estables o disminuiran ligeramente. Los productores seguiran
gastando lo mismo en promociéon 0 un poco mas, para mantenerse en competencia en el
mercado. Como en la etapa de crecimiento los costos de promocion se distribuyen en un
volumen grande y los costos de manufacturas por unidad disminuyen, las utilidades
incrementan. Las compafiias utilizan diferentes estrategias para sostener ese crecimiento
rapido, mejoran la calidad del producto y agregan nuevas caracteristicas.

Madurez: en un momento dado, el crecimiento en las ventas disminuiran. Normalmente ésta
es mas larga que las etapas anteriores. La mayoria de los productos se encuentra en la

etapa de la madurez de su ciclo de vida. Los competidores empiezan a bajar los precios,
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incrementar su publicidad y promocion de venta y subir sus presupuestos de investigacion y
desarrollo para mejorar el producto. Los costos de comercializacion se mantienen en un
mercado definido y con canales de distribucién formados que operan eficientemente. Las
ventas continian aumentando a un ritmo menos acelerado, generando nuevas utilidades. La
demanda continua siendo selectiva.

o Declinacion: A la larga, las ventas de casi todas las formas y marcas de productos se van a
pique, la declinacion puede ser lenta. Puede llegar a cero o alcanzar un nivel bajo en que se
mantienen durante afos. Algunas de las razones de declinacién de ventas son avances
tecnoldgicos, cambios en los gustos de los consumidores y creciente competencia. Cuando
declinan las ventas y las utilidades, algunas compafiias se retiran del mercado; las que se
quedan reducen la oferta de su producto, el presupuesto de promocion o abandonan
segmentos de mercado pequefio e incluso bajar mas los precios. Mantener un producto débil
puede ser muy costoso, y no solo en cuanto a utilidades se refiere. La conservacion de los
productos debiles demora la busqueda de reemplazos, da lugar a una mezcla de producto
desequilibrada, influye negativamente en las ganancias del momento y debilita la posicion de
la empresa para el futuro. Estas son las razones por las que las empresas deben poner

mayor atencién a los productos que estan envejeciendo “19

e. ELEMENTOS DE IDENTIFICACION DEL PRODUCTO.

Existen ciertas caracteristicas o atributos del producto que son combinadas por la empresa para
proyectarlas al mercado. Son ciertos elementos propios del producto que ayudan a la
identificacién del mismo, a escogerlo y seleccionarlo; tales elementos son: marca, envase, color,
disefio o cualquier otra caracteristica del producto.

Marca: es un nombre, termino, simbolo, disefio o la combinacién de estos elementos, cuyo
objetivo es identificar y distinguir el producto o servicio y diferenciarlos de la competencia. La
marca es lo que permite distinguir y denominar al producto; constituye pues, uno de los atributos

mas eficaces para personalizar un producto.

19 Kaotler, Philip, Armstrong, Gary. Fundamentos de mercadotecnia. México. Editorial Prentice- Hall. 22 edicién. 1991
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Auxiliares de la marca: Estos son los medios para ayudar a recordar la marca, y son:

o Eslogan: Es una parte que generalmente acompafia al producto, mas especificamente a la
marca; se conoce con el nombre de lema publicitario.

o Jingle: Es el son musical que acomparia al eslogan.

o La Mascota: Es el personaje que generalmente acompafia a la marca; por lo general la

mascota forma parte del logotipo.

2. ESTRATEGIAS DEL PRECIO.

El precio es un factor de importancia relevante, pues sera a partir de éste, que un producto va a
venderse 0 no. Por tanto, el establecer el precio adecuado es de vital importancia para los

beneficios de las empresas.

a. FACTORES A CONSIDERAR EN LA FIJACION DEL PRECIO.

Para determinar el precio, es necesario tomar en cuenta los siguientes factores:

e Costo del Producto: Muchas empresas fijan su precio principal y a veces hasta
exclusivamente a base de sus costos. Esto se refiere a la sumatoria de todos los costos en
que se incurre al fabricar un producto mas el porcentaje de utilidad que la empresa espera
obtener, de tal manera que los precios sean lo suficientemente altos para cubrir los costos y

bajos para que lo puedan adquirir los consumidores.

e Productos sustitutos. Es de mucha importancia al establecer un precio a determinados
producto, el considerar la existencia de productos sustitutos, ya que si el precio fijado a un
producto es bastante alto con relacion a uno sustituto, los consumidores optaran muy

posiblemente por adquirir el de menor precio.

e Caracteristicas del Consumidor. Resulta de imprescindible importancia al fijar un precio,

distinguir las caracteristicas y peculiaridades del consumidor potencial. Es decir que a
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considerar a que blanco de mercado se va a servir, su nivel de ingresos. Debe tomarse en
cuenta todo esto cuando se va ha introducir un producto a un determinado segmento de

mercado, para poder determinar si tendra aceptacion por los consumidores.

e Caracteristicas de moda. Es necesario considerar las caracteristicas propias del producto,
tomar en cuenta otras que se pueden catalogar como caracteristicas adicionales del mismo.
Entre ellos existe un factor determinante en la fijacidn de los precios, dicho factor es la moda;
es determinante en el sentido de que aumenta el precio de un producto, puesto que cuando

esta de moda es mejor pagado.

3. ESTRATEGIAS DE PLAZA.

Tanto las empresas de productos empacados como las que venden a otras empresas deben
decidir en cuales regiones van a concentrar sus esfuerzos de distribucion. También deben
escoger el tipo de establecimiento que manejara su producto y la cobertura deseada del mercado
entre la categoria de canales seleccionados.

Ademas el potencial de penetracién de los mercados actuales y de otros nuevos ha de analizarse
y determinarse con un criterio estratégico. La distribucién busca ante todo, asegurarse de que el

producto este accesible para que el mercado meta lo compre, una vez iniciada la demanda.20

Al preparar un plan de distribucion debe tenerse en cuenta los siguientes factores:

o Penetracion o cobertura del mercado.

o Niveles de Penetracién para detallistas y empresas de servicios. Si no se cuenta con
bastantes tiendas para aprovechar el potencial de ventas del mercado, se puede decidir que el
mercado no estd bien penetrado. El hecho de tener una penetracion excesiva con demasiadas

tiendas en un area comercial, también ocasiona resultados negativos.

20
Roman G Hiebing Jr. Y Scout W. Cooper, como prepara el exitoso plan de mercadotecnia, Mexico, Mc Graw Hill 1992.
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a. COMPORTAMIENTO DEL CANAL.

Idealmente, ya que el éxito de cada miembro depende del éxito de la totalidad del canal, todas
las empresas deberian trabajar juntas con fluidez, comprender y aceptar su papel, coordinar sus
mentes y actividades y cooperar para alcanzar los objetivos generales del canal, este tendra su
maxima eficiencia cuando a cada miembro le sea asignada la tarea que mejor realiza. Con
frecuencia se enfrentan desacuerdos sobre el papel que debe desempefiar cada uno, sobre
quién debe hacer qué y a cambio de qué remuneracion.

Un conflicto horizontal es el que se da entre empresas del mismo nivel del canal. El conflicto
vertical es todavia mas comun y se refiere a los desacuerdos entre los diferentes niveles del
mismo canal. Algunos de estos conflictos adoptan la forma de una saludable competencia. Esta

puede ser buena para el canal, pues sin ella puede volverse pasivo y carente de innovacion.

b. ORGANIZACION DEL CANAL.

“Tradicionalmente, los canales de distribucion han sido grupos sueltos de compafiias

independientes y a cada una de ellas poco le importa el éxito de todo el canal.

o El crecimiento de los canales de mercadotecnia vertical. Esta formado por productores,
mayoristas y detallistas que actian como un solo sistema unificado. Uno de los miembros
del canal es propietario de los otros, tiene contratos con ellos o puede ejercer tanto poder
que los demas cooperan, este sistema puede estar dominado por el productor, el mayorista

0 el detallista.

o El sistema de mercadotecnia vertical corporativo. Este combina varias de las etapas
sucesivas de la produccién y distribuciéon en un solo duefio. En este tipo de sistemas de
corporacion, la cooperacion y la resolucion de conflictos se manejan por medio de los

canales regulares de una organizacion.
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El crecimiento de los sistemas de mercadotecnia horizontal. Otra forma de desarrollo de los
canales de mercadotecnia es este, en el cual dos 0 mas compafiias de un solo nivel se
unen para seguir una nueva oportunidad de mercadotecnia. Trabajando juntas, pueden
combinar su capital, su capacidad de produccién o sus recursos de mercadotecnia para
lograr mas de lo que podria cada una por separado. Las compafiias pueden trabajar juntas

de manera permanente o temporal o también pueden crear una compafiia separada.

El crecimiento de los sistemas de mercadotecnia de multiple canal. En el pasado, muchas
compafiias usaban un solo canal para vender en un solo mercado o segmento de mercado.
Hoy en dia, con la proliferacion de segmentos de clientes y posibilidades de canal, cada
vez mas companias adoptan una distribucién de mdltiple canal. Este se da cuando una
sola empresa organiza dos 0 mas canales de comercializacion para alcanzar a uno o varios
segmentos de clientes. El que practica la mercadotecnia multiple obtiene més ventas con
cada canal, pero también corre el riesgo de ofender a sus canales existentes. Estos
pueden acusarlo de competencia desleal y amenazar con abandonarlo, a menos que limite
la competencia o los compense de alguna forma, quizd ofreciéndoles los modelos

exclusivos, o rebajas especiales “21

c. IDENTIFICACION DE LAS PRINCIPALES ALTERNATIVAS.

Una vez establecidos los objetivos del canal, la compafiia debe identificar las principales

alternativas en términos de tipos y numero de intermediarios y de las responsabilidades de cada

uno de sus miembros.

Tipos de intermediarios: Una empresa debe identificar los tipos de intermediarios que pueden
llevar a cabo las tareas de su canal.
NUmero de Intermediarios: Las empresas también deben decidir el nimero de intermediarios

que utilizaran en cada nivel. Se pueden elegir tres estrategias:

21 Kotler, Philip, Armstrong, Gary. Fundamentos de mercadotecnia. México. Editorial Prentice- Hall. 22 edicién. 1991
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Distribucion Intensiva. En la cual los productores de bienes de uso comun y de las materias
primas mas usuales suelen buscar este tipo de distribucion, introduciendo el producto en tantos

puntos de venta como sea posible.

Distribucion Exclusiva. Aqui un numero limitado de intermediarios maneja los articulos con
derecho exclusivo de manejarlos en sus territorios. Al otorgar una distribucion exclusiva el
fabricante espera contar con un mayor apoyo por parte del distribuidor y un mayor control sobre

los precios, la promocidn, el crédito y los servicios de los intermediarios.

Distribucion Selectiva. Esta se encuentra entre la distribucion exclusiva y la intensiva, donde se
busca la utilizacion de mas de un solo intermediario, pero no de todos los que estan dispuestos a
manejar el producto de una compafiia.

e Responsabilidades de los miembros del canal. El productor y los intermediarios tienen que
estar de acuerdo sobre los términos y responsabilidades de cada uno de los miembros del
canal. Deben acordar politicas de precios, condiciones de ventas, derechos territoriales y los
servicios especificos que debe realizar cada participante. El productor debe establecer un
precio de lista y una serie de descuentos justos para los intermediarios. Luego tiene que

definir el territorio de cada uno de ellos y cuidar donde coloca a los nuevos revendedores.

d. EVALUACION DE LAS PRINCIPALES ALTERNATIVAS DEL CANAL.
Luego que el productor ha identificado varios canales posibles y desea seleccionar aquel que
mejor le satisfaga los objetivos a largo plazo de la empresa, cada una de las alternativas debe

evaluarse segun los criterios de: economia, control y capacidad de adaptacion.

4. ESTRATEGIAS DE PROMOCION.
Un atributo de un sistema de libre mercado es el derecho de utilizar la comunicacion como

herramienta de influencia y de informacién. En el sistema socioeconémico de un pais, la libertad
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se refleja en los esfuerzos promocionales de las empresas para afectar la conciencia, los

sentimientos, las creencias y el comportamiento de los clientes prospecto.

a. PROMOCION DE VENTAS.

La promocion de ventas se define como los medios para estimular la demanda disefiada para
completar la publicidad y facilitar las ventas personales. Los ejemplos de promocién de ventas
son cupones, bonos, exhibidores en tiendas, patrocinadores, ferias comerciales, muestras,
demostraciones en tiendas y concursos.

e (Categorias de promocion de ventas.

Promociones Comerciales. Dirigidas a los miembros del canal de distribucion.

Promociones de Consumo. Pensadas para los consumidores.

Existen factores del ambiente de marketing que contribuyen a la popularidad de las promociones
de ventas:

Resultados a corto plazo. Promociones de ventas como los cupones y las alianzas comerciales
producen mas rapidamente resultados de ventas mensurables que la publicidad en construccion
de marca.

Presion Competitiva. Si los competidores ofrecen descuentos, concursos u otros incentivos una
empresa se sentira obligada a responder con sus propias promociones.

Expectativas de los compradores. Una vez que los incentivos de compra, los consumidores y los
miembros del canal de distribucidn se acostumbran a ellos, pronto comienzan a esperarlos.

Poca calidad de la venta al detalle. Muchos detallistas no aprovechan a sus vendedores
capacitados o cambiaron al sistema de autoservicio. En estas tiendas, los medios de promocion
de ventas como los exhibidores y las muestras son muchas veces la Unica herramienta de

promocion eficaz en el punto de venta.??

22 fundamentos de marketing, William J. Stanton, 132 ed, Mc graw hill
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¢ Incentivos Promocionales.

El incentivo de promocion debe incluir un premio basico para el consumidor, las necesidades de
incentivo estimulan la demanda. Es necesario que el incentivo promocional sea lo bastante fuerte
para impulsar al mercado a participar en la promocion y compra del producto. El incentivo debe
de tener un amplio alcance, lo cual significa que debe ser atractivo para una categoria de
consumidores. Un error que es importante evitar consiste en gastar mucho dinero en incentivos
promocionales que afectan solo a un pequefio segmento de mercado y que por lo mismo
representan un escaso potencial de recuperacion. Los incentivos promocionales caen dentro de
una de las siguientes categorias:

Incentivos de Precios. Alguna forma de rebaja del precio original del producto.

Producto. Ofrecer una muestra del producto.

Mercancia o regalo. Dar a los clientes la oportunidad de obtener mercancia o regalos en la
compra del producto.

Una experiencia. Participacion de un individuo o grupos de individuos en eventos especiales. La
participacion se premia con la oportunidad de ganar un premio, dinero, un viaje o simplemente

participando en el evento.2

e Seleccidn de los instrumentos de promocién de ventas.

Como hay muchos instrumentos que cumplen con los objetivos de promover las ventas, los
organizadores de la promocion deben analizar el tipo de mercado, los objetivos de la promocién,
la competencia y los costos y efectividad de cada instrumento. A continuacion se presentan cada
uno de los instrumentos de la promociéon de ventas:

Instrumentos de promocion de consumo. Entre los principales instrumentos de promocion de
consumo se encuentran las muestras, los cupones, las devoluciones de efectivo, los paquetes
promocionales, las exhibiciones y demostraciones en el punto de ventas, los concursos las rifas y
los juegos.

Instrumentos para promociones comerciales. El espacio en los anaqueles es tan escaso que los
fabricantes tienen que ofrecer descuentos y rebajas, garantizar que recibiran la mercancia

devuelta u ofrecer articulos gratis para conseguir espacio y una vez ahi, poder conservarlo.

2% Roman G. Hiebing Jr, Como prepara el exitoso plan de Mercadotecnia, Mexico, Mc Graw Hill, 1992
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Los fabricantes se sirven de diversos instrumentos para las promociones comerciales como:
descuentos directos sobre los precios de la lista de productos, incentivos a cambio de que el
detallista acepte presentar los productos del fabricante de cierta manera; rebajas por publicidad
que compensen los gastos del detallista respecto de cierto producto, rebaja por exhibicion que
recompensa la utilizacion de exhibidores especiales.

Los fabricantes también ofrecen articulos gratis, es decir, cajas de mercancias a los
intermediarios que adquieran una cantidad determinada de producto; se obsequian articulos

publicitarios especiales, como plumas, reglas y ceniceros con el nombre del producto.24

b. VENTA PERSONAL.

Es la presentacion directa de un producto a un cliente prospecto por un representante de la
organizaciéon que lo vende. Las ventas personales tienen lugar cara a cara o por teléfono y
pueden dirigirse a una persona de negocios 0 a un consumidor final. Los vendedores pueden
individualizar sus presentaciones para adecuarlas a las necesidades y comportamiento de cada

cliente.

b.1. TIPOS DE VENTAS PERSONALES.

e Venta Interior. Es cuando los clientes acuden con los vendedores y consiste sobre todo en
transacciones al detalle.
e Venta Exterior. Es cuando los vendedores visitan al cliente. Hacen el contacto en persona o

por teléfono.

2 otler Philip, Fundamentos de Mercadotecnia, Mexico, ed. Prentic hall Hispanoamérica, S.A 1991.
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b.2. PROCESO DE VENTAS PERSONALES.

Este proceso tiene por objeto producir alguna accién deseada en el cliente y termina con un
seguimiento para garantizar la satisfaccion del consumidor. La accion deseada usualmente por

parte del consumidor es la compra.

e Prospeccion. Esta fase del proceso se compone en realidad de dos fases relacionadas:

Identificar a los clientes potenciales. El proceso de identificacién es una aplicacion de la
segmentacion de mercados. Al analizar la base de datos de los clientes antiguos y actuales de la
empresa, el representante de ventas determinara las caracteristicas del candidato ideal. La
comparacion de este perfil con una lista de los clientes potenciales producira un conjunto de

candidatos.

Calificar a los candidatos. El vendedor debe calificarlos, es decir, si tiene la disposicién necesaria,

el poder de compra y la autoridad para comprar.

e Preacercamiento a los prospectos individuales. El vendedor debe prepararse antes de visitar
a los clientes; aprender todo lo que puedan sobre las personas o compafias a las que
esperan vender. Indagar algo sobre la vida personal del candidato; intereses, actividades y
habitos asi como reunir algunas ideas sobre sus preferencias de negocios puede ser Util. Los
vendedores deben tratar de recabar toda la informacion que puedan para que estén en

posicion de adaptar su presentacion a cada cliente.

e Presentacion del mensaje de ventas. Con la informacion preliminar apropiada el vendedor
puede disefiar una presentacion de ventas que atraiga la atencion del candidato. El vendedor
debe tratar de conservar el interés al tiempo que fomenta el deseo del producto y, en el

momento adecuado, tratar de estimular una accion para cerrar la venta.

e Servicios posventa. Es la etapa final del proceso de venta y consiste en una serie de

actividades posventa que fomentan la buena voluntad del cliente y echan los cimientos para
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negocios futuros. Un vendedor alerta seguira las ventas para asegurarse de que no hay
problemas en la entrega, financiamiento, instalacién, capacitacién de los empleados y otros

aspectos que son importantes para la satisfaccion del cliente.25

c. PUBLICIDAD Y MEDIOS.

Una vez logrado un conocimiento sin ayuda y una actitud positiva ante el producto, el siguiente
paso es lograr que el mercado meta se decida y adquiera el producto. Algunas veces la
publicidad por si sola puede lograr esta importante tarea: a través de la publicidad de respuesta
directa; el correo directo es un buen ejemplo de ello. Sin embargo en la mayor parte de
situaciones, la publicidad no puede realizar la venta a menos que el producto se encuentre en el
estante, que halla una tienda situada en el lugar adecuado, que el mayorista maneje la linea de

productos de la empresa y que se haga una visita de ventas para describir el producto.

La estrategia publicitaria, llamada también estrategia creativa, constituye el catalizador de una

buena publicidad. Proporciona la orientacion sobre lo que deberia comunicarse en el mensaje

publicitario y como deberia transmitirse. Es una gran parte de los medios con que la percepcion

deseada del producto entra en la mente del publico. Esta estrategia es la guia del desarrollo de

una publicidad creativa y comunicativa, las metas son captar la atencion, ser recordado, influir

positivamente en las actitudes y contribuir a lograr que el mercado adquiera el producto. La

estrategia publicitaria debe comprender:

o Identificacion clave del mercado meta.

o Promesa. Definicion del premio que obtendra el mercado meta al aprovechar una
oportunidad.

e Apoyo a la promesa. Ofrecer una confirmacion a favor de la promesa.

o Tono. Describir el tono de la publicidad planeada que sea compatible con la personalidad
del producto. Este debe ser apropiado para el producto asi como también para el mercado

meta de la publicidad.

25 William J Stanton, fundamentos de Marketing 132 ed, Mc Graw Hill



41

d. MERCHANDISING.

Se define merchandising como el método con que se refuerzan los mensajes publicitarios y se
comunica la informacion y las promociones en el punto de venta y también se puede realizar a
través de los vehiculos de comunicacién no masiva. Merchandising incluye folletos, hojas de
venta, exhibiciones del producto, presentaciones de videos, banderines, carteles, grabaciones en
los estantes y otras herramientas capaces de comunicar los atributos del producto, el
posicionamiento, los precios o bien la informacion promocional a través de otros vehiculos que no
son los medios.

Entre los métodos de realizacién del merchandising se encuentran: Presentacion personal de
venta, que consiste en guiar la presentacion de venta ofreciendo apoyo visual y sirve de
referencia o recordatorios futuros para el cliente o posible comprador. Punto de compra, el
merchandising es una herramienta til en ese lugar para favorecer las decisiones que se toman
en el interior de la tienda, lo que permite a la empresa ejercer impacto sobre el comprador mas
alld de lo que hace suponer el empaque; Eventos, se efectua el merchandising mediante
acontecimientos o actividades especiales de la compafiia con el fin de comunicar el nombre de
marca Yy los beneficios del producto al consumidor.

El merchandising debe dirigirse al lugar donde se llevaran a cabo los programas respectivos;
debe terminarse en el momento de su ejecucion en relacion con los otros elementos de la mezcla

de mercadotecnia.?6

E. ASPECTOS RELEVANTES DEL RELANZAMIENTO DE PRODUCTOS.

Para llevar a cabo el relanzamiento de un producto debemos partir de un estudio de mercado
que nos diga las causas que originaron nuestro fracaso anterior, tanto en las ventas como en la

aceptacion del producto. A continuacién se enumeran algunas de ellas.

26 Hiebing, Roman G. Como preparar el exitoso plan de mercadotecnia, Mexico, Mc graw hill 1992



42

1. CAUSAS QUE ORIGINAN EL FRACASO DE LOS PRODUCTOS
a. EL PRODUCTO NO TIENE CLIENTES TODAVIA.

Se ha lanzado una innovacion tecnologica sin que sus potenciales clientes estén

suficientemente informados acerca de sus ventajas o estén preparados para su uso.

No cubre una necesidad real: es mas un enamoramiento de sus gestores, que creen que sera

un éxito, que un satisfactor de cierta necesidad.

Las ventas del producto no son las previstas porque no existe tanta demanda: error muy comun
cuando se carece de estudios sélidos de mercado y se obra mas por intuicion de los directivos

que sobre datos contrastados.

Los clientes no perciben la diferencia entre nuestro producto y el de la competencia: sea por una
equivocada estrategia de comunicaciéon o bien por una ausencia de factores diferenciales, lo

cierto es que nuestro producto acaba siendo "uno méas" de los ya existentes en el mercado.
b. PROBLEMAS CON EL ENVASE.
Ya sea porque no es reciclable o su tamafio o forma lo hacen poco practico.

Problemas con la marca: puede deberse a que sea un nombre de dificil retencion o poco

sugestivo.

Fallas de disefio o produccion: el producto presenta defectos que se hacen evidentes en

determinados momentos o bajo ciertas condiciones de uso.

Perpetuar el mismo disefio y prestaciones aunque pase el tiempo y evolucionen las tendencias:
quedarse con el desarrollo original sin innovar ni mejorar constantemente, hace que seamos
muy vulnerables a la competencia. Salvo que nuestro producto se transforme en lider

indiscutible apreciaremos también un descenso en el volumen de ventas.

Competidores poderosos: cuando el mercado cuenta con competidores posicionados como
referentes indiscutibles, con grandes cadenas de produccion y distribucién, equipos de venta
fuertemente motivados y una considerable cuota de mercado, enfrentarles con un producto
cuyas ventajas puedan ser superadas con facilidad es exponerse directamente al fracaso. Otras

veces, el error esta en no anticiparse a las estrategias de la competencia, actuando
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reactivamente (y muy tarde, cuando ellos ya lanzaron una mejor oferta) en vez de hacerlo

proactivamente.
c. CAMPANA PUBLICITARIA EQUIVOCADA.

No se ubica en los medios habituales de nuestro cliente-meta, o porque no destaca las ventajas
diferenciales del producto, no ayuda a un posicionamiento claro o bien porque fracasa en su

intento de afianzar la marca.

Ademas puede que existan otras causas como: Fuerza de venta con escaso entrenamiento o
poco motivada, cualquiera de estas causas hara que las ventas no alcancen la cuota esperada.
Lanzamiento en el peor momento por que han cambiado las condiciones socioeconomicas, se
produjo un hecho que por su relevancia en la opinién publica dificultara la venta del producto,
etc. Canibalaza a otros productos de la empresa: con lo que en vez de sumar clientes, los toma

de los ya existentes.

Conocidas las causas se pueden corregir los errores, reformulando estrategias y cambiando
inclusive su posicionamiento. Para acceder a nuevos segmentos de clientes potenciales una
empresa podria "desnatarlo”, es decir, quitar ciertas caracteristicas de alta calidad y con ello
reducir su precio para volverlo accesible a un amplio conjunto de la poblacién. Se podrian incluir
premios o gratificaciones en su lanzamiento o combinarle con otros productos. Si es necesario,
reformular totalmente su envase, forma de distribucién y publicidad pero cuidando siempre que

el relanzamiento no afecte negativamente el prestigio, imagen y valor de marca.

2. ; COMO AMPLIAR LA VIDA DE UN PRODUCTO?

Ningun producto puede permanecer en el mercado eternamente, cosechando éxitos. Tiene su
ciclo de vida (desarrollo, lanzamiento, crecimiento, madurez y declinacién) no obstante, es
posible mantenerlo rentable por mas tiempo si se accede a nuevos segmentos de posibles
consumidores, se amplian sus prestaciones mediante la innovacién y se motiva un aumento en
su consumo al exponer usos alternativos hasta ahora no mencionados (con esto se consigue

vender mas a los clientes existentes y captar otros.)
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La clave del éxito estd cifrada en mirar siempre al mercado y reaccionar anticipadamente.
Entregar un producto que satisfaga plenamente las necesidades de los clientes y de ser posible,
algo mas. Dotarle de eficaces servicios adicionales que ayuden a la fidelizacion y refuercen el

valor de marca. Y sobre todo, incidir siempre en el profesionalismo y la calidez del trato humano.

F. ANALISIS FODA.

El analisis FODA es una herramienta que permite conformar un cuadro de la situacion actual de
la empresa u organizacion, permitiendo de esta manera obtener un diagndstico preciso que
permita en funcion de ello tomar decisiones acordes con los objetivos y politicas formuladas.
FODA es la sigla usada para referirse a una herramienta analitica que permite trabajar con toda
la informacion que se posee sobre un negocio, Util para examinar sus Fortalezas, Oportunidades,

Debilidades y Amenazas.

Este tipo de analisis representa un esfuerzo para examinar la interaccion entre las caracteristicas
particulares un negocio y el entorno en el cual éste compite. El analisis FODA tiene multiples
aplicaciones y puede ser usado por todos los niveles de una corporacion y en diferentes unidades
de analisis tales como producto, mercado, producto-mercado, linea de productos, corporacion,
empresa, division, unidad estratégica de negocios, etc. Muchas de las conclusiones obtenidas
como resultado del analisis FODA, pueden ser de gran utilidad en el analisis del mercado y en las
estrategias de mercadeo que se disefien y que califiquen para ser incorporadas en el Plan de

Marketing.

El analisis FODA debe enfocarse solamente hacia los factores claves para el éxito de un negocio.
Debe resaltar las fortalezas y las debilidades diferenciales internas al compararlo de manera

objetiva y realista con la competencia y con las oportunidades y amenazas claves del entorno.
El andlisis FODA consta de dos partes: una interna y otra externa.

. La parte interna tiene que ver con las fortalezas y las debilidades de un negocio o empresa,
aspectos sobre los cuales se tiene algun grado de control.
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. La parte externa mira las oportunidades que ofrece el mercado y las amenazas que debe
enfrentar un negocio en el mercado seleccionado. Aqui se tiene que desarrollar toda la
capacidad y habilidad para aprovechar esas oportunidades y para minimizar o anular esas

amenazas, circunstancias sobre las cuales se tiene poco o ningun control directo.

1. FORTALEZAS Y DEBILIDADES.

Fortalezas: son las capacidades especiales con que cuenta la empresa y por las que cuenta con
una posicién privilegiada frente a la competencia. Recursos que se controlan, capacidades y

habilidades que se poseen, actividades que se desarrollan positivamente, etc.

Debilidades: son aquellos factores que provocan una posicion desfavorable frente a la
competencia. Recursos de los que se carece, habilidades que no se poseen, actividades que no

se desarrollan positivamente, etc.
Considera areas como las siguientes:

e Anadlisis de Recursos.

« Capital, recursos humanos, sistemas de informacion, activos fijos, activos no tangibles.
o Andlisis de Actividades.

o Recursos gerenciales, recursos estratégicos, creatividad.

e Andlisis de Riesgos.

o Con relacion a los recursos y a las actividades de la empresa.

« Andlisis de Portafolio.

« La contribucién consolidada de las diferentes actividades de la organizacion.

Aqui son necesarias preguntas como éstas:

e ;Cudles son los principales aspectos donde cree que supera a sus principales
competidores?
e ¢Cuales son los principales aspectos donde cree que sus competidores lo

superan?
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Al evaluar las fortalezas de una organizacion, éstas se pueden clasificar asi:
a. FORTALEZAS ORGANIZACIONALES COMUNES.

Cuando una determinada fortaleza es poseida por un gran numero de empresas competidoras.
La paridad competitiva se da cuando un gran numero de empresas competidoras estan en

capacidad de implementar la misma estrategia.
b. FORTALEZAS DISTINTIVAS.

Cuando una determinada fortaleza es poseida solamente por un reducido nimero de empresas
competidoras. Las empresas que saben explotar su fortaleza distintiva, generalmente logran una

ventaja competitiva y obtienen utilidades economicas por encima del promedio de su industria.
Las fortalezas distintivas podrian no ser imitables cuando:

o Su adquisicion o desarrollo pueden depender de una circunstancia historica Unica que otras
empresas no pueden copiar.
o Su naturaleza y caracter podria no ser conocido o comprendido por las empresas

competidoras.
c. FORTALEZAS DE IMITACION DE LAS FORTALEZAS DISTINTIVAS.

Es la capacidad de copiar la fortaleza distintiva de otra empresa y de convertirla en una estrategia

que genere utilidad econdmica.

La ventaja competitiva es temporalmente sostenible, cuando subsiste después que cesan todos

los intentos de imitacidn estratégica por parte de la competencia.

Al evaluar las debilidades de la organizacion se tiene en cuenta que se esta refiriendo a aquellas
que le impiden a la empresa seleccionar e implementar estrategias que le permitan desarrollar su
misién. Una empresa tiene una desventaja competitiva cuando no estd implementando

estrategias que generen valor mientras otras firmas competidoras si lo estan haciendo.
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2. OPORTUNIDADES Y AMENAZAS.

Oportunidades: son aquellos factores que resultan positivos, favorables, explotables, que se
deben descubrir en el entorno en el que actia la empresa y que permiten obtener ventajas

competitivas.

Amenazas: son aquellas situaciones que provienen del entorno y que pueden llegar a atentar

incluso contra la permanencia de la organizacion.

Las oportunidades organizacionales se encuentran en aquellas areas que podrian generar muy
altos desempefios. Las amenazas organizacionales estan en aquellas areas donde la empresa
encuentra dificultad para alcanzar altos niveles de desempefio. Considera aspectos como los

siguientes:

« Anélisis del Entorno.

o Estructura de su industria (Proveedores, canales de distribucion, clientes y mercados).
e Grupos de interés.

« Gobierno, instituciones publicas, sindicatos, gremios, accionistas y comunidad.

o Elentorno visto en forma mas amplia.

o Aspectos demograficos, politicos, legislativos, efc.
Aqui son necesarias preguntas como éstas:

o ;Cuales son realmente las mayores amenazas que enfrenta en el entorno?

¢ Cuales son las mejores oportunidades que tiene? 27
G. LAS 5 FUERZAS COMPETITIVAS DE PORTER

Es un enfoque muy popular para la planificacién de estrategias corporativas. Fue propuesto en
1980 por Michael E. Porter en su libro Competitive Strategy: Techniques for Analyzing Industries

and Competitors. El punto de vista de Porter es que existen cinco fuerzas que determinan las

2 www.monografias.com
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consecuencias de rentabilidad a largo plazo de un mercado o de algun segmento de éste. La idea
es que la corporacién debe evaluar sus objetivos y recursos frente a éstas cinco fuerzas que

rigen la competencia industrial. Dichas fuerzas son:

Amenaza de entrada de nuevos competidores.
El mercado o el segmento no es atractivo dependiendo de si las barreras de entrada son faciles o
no de franquear por nuevos participantes que puedan llegar con nuevos recursos y capacidades

para apoderarse de una porcion del mercado.

La rivalidad entre los competidores.

Para una corporacion sera mas dificil competir en un mercado o en uno de sus segmentos donde
los competidores estén muy bien posicionados, sean muy numerosos Y los costos fijos sean
altos, pues constantemente estara enfrentada a guerras de precios, campafias publicitarias

agresivas, promociones y entrada de nuevos productos.

Poder de negociacion de los proveedores.

Un mercado o segmento del mercado no sera atractivo cuando os proveedores estén muy bien
organizados gremialmente, tengan fuertes recursos y puedan imponer sus condiciones de precio
y tamario del pedido. La situacion sera aun mas complicada si los insumos que suministran son

claves para nosotros, no tienen sustitutos o son pocos y de alto costo.

Poder de negociacion de los compradores.

Un mercado o segmento no sera atractivo cuando los clientes estdn muy bien organizados, el
producto tiene varios 0 muchos sustitutos, el producto no es muy diferenciado o es de bajo costo
para el cliente, lo que permite que pueda hacer sustituciones por igual 0 a muy bajo costo. A
mayor organizacion de los compradores mayores seran sus exigencias en materia de reduccion
de precios, de mayor calidad y servicios y por consiguiente la corporacion tendra una disminucion

en los méargenes de utilidad.

Amenaza de ingreso de productos sustitutos.

Un mercado o segmento no es atractivo si existen productos sustitutos reales o potenciales. La
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situacion se complica si los sustitutos estan mas avanzados tecnolégicamente o pueden entrar

a precios mas bajos reduciendo los margenes de utilidad de la corporacion y de la industria.

Las Cinco Fuerzas gque guian la Competencia
Industrial
Porter 1950

Competencia A enaza
Potencial

+

Poder negociador Poder negociador

Competidores en la
Proveedores ™ Industria = Compradores
Rivalidad entre ellos

t

Sustitutos A enaza

H. IMPLEMENTACION DEL PLAN DE MARKETING.

1. SEGMENTOS DEL MERCADO Y DETERMINACION DEL MERCADO META.

Segmentos del Mercado:
Dentro del mismo mercado, grupos de clientes con diferentes necesidades, preferencias o usos

del producto.

Segmentacion de mercado: proceso de dividir el mercado total de bienes y servicios en grupos
mas pequefios, de modo que los miembros de cada grupo sean semejantes respecto a los
factores que influyen en la demanda.

La variacién en las respuestas de los consumidores ante una mezcla de marketing puede
atribuirse a las diferencias de sus habitos de compras, a las formas de utilizar el bien o el servicio

0 a los motivos de compra.
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La esencia de la segmentacion es que los miembros de cada grupo sean semejantes con
respecto a los factores que repercute en la demanda, un elemento decisivo del éxito de una

compafiia es la capacidad de segmentar adecuadamente su mercado.

a. PASOS PARA LA SEGMENTACION DE UN MERCADO.

e Identificar la corriente y potencial deseado que existe en un mercado. En este paso se
examina cuidadosamente el mercado para determinar las necesidades especificas
satisfechas por las ofertas actuales, las necesidades no satisfechas y las necesidades
futuras que tal vez aun no sean reconocidas. Este paso podria involucrar entrevistas y/o
observacion de los consumidores para determinar su comportamiento, niveles de satisfaccion

y frustracién.

o Identificar las caracteristicas que distinguen a los segmentos; en este paso se debe buscar
que tienen en comun los prospectos que comparten un requerimiento particular, lo cual los
distinguen de otros segmentos del mercado con diferentes necesidades. Entre los

consumidores puede ser una actitud o un patrén de comportamiento.

e Determinar quien tiene cada necesidad; se debe estimar cuanta demanda o ventas

potenciales representa. Este pronéstico determinara cuales segmentos debe perseguir.

2. CRITERIOS DE SEGMENTACION DE LOS MERCADOS DE CONSUMIDORES.

La division del mercado total en los segmentos de consumidores finales y de empresas da origen
a subdivisiones amplias y diversas para la generalidad de los productos. Es preciso identificar
algunas caracteristicas dentro de cada segmento, pues sélo asi se podra dividir en otros

segmentos mas especificos.
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a. SEGMENTACION GEOGRAFICA.

La subdivision de los mercados en segmentos con base en su ubicacion (regiones, estados,
ciudades y pueblos donde vive y trabaja la gente) es una segmentacion geografica. Ello se debe
simplemente a que las necesidades del consumidor y la utilizacion de los productos suelen estar
relacionados con una o varias de esas subcategorias. Las caracteristicos geograficas también
son mensurables y accesibles, dos de las condiciones que se requieren para una buena

segmentacion.

b. SEGMENTACION DEMOGRAFICA.

El criterio mas comun con que se segmentan los mercados de consumidores es la demografica.
Se utiliza con mucha frecuencia pues casi siempre esta muy relacionada con la demanda y es
relativamente facil de medir. Entre las caracteristicas demograficas més conocidas (las cuales se
usan solas o combinadas) figuran la edad, el género, la etapa del ciclo de la edad familiar, el

ingreso y la escolaridad.

Edad. Dado que las necesidades cambian a lo largo de nuestra edad, la distribucion de la

poblacion por edad es un criterio util para segmentar el mercado de muchos productos.

3. OTROS CRITERIOS DEMOGRAFICOS PARA LA SEGMENTACION.

En los mercados de algunos productos de consumo influyen factores demograficos que merecen
especial atencién. Uno es la clase social, una medida compuesta de varias caracteristicas

demograficas que los expertos de marketing han usado por muchos afios.

La clase social es una medida integrada por una combinacidn de caracteristicas demograficas. El
indicador mas comun de la clase social incluye el nivel de escolaridad, tipo de ocupacion y clase
de vecindario en que vive una persona. La clase social de una persona sin importar si pertenece

a la clase alta o a la clase obrera influye de manera considerable en sus preferencias de muchas
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categorias de productos, de ahi que muchas compafriias escogen una o dos clases sociales como
mercado meta y luego disefian la mezcla de productos y marketing para llegar a esos segmentos.
En el caso de algunos productos, conviene segmentar la poblacion atendiendo al origen étnico;
en este tipo de segmentacion una compafia debe conocer bien el comportamiento del grupo

étnico su motivacion.”

a. SEGMENTACION PSICOGRAFICA.

Los datos demograficos se utilizan en la segmentacion de mercados, porque se relacionan con el
comportamiento de los compradores porque son relativamente faciles de obtener. Sin embargo,
no son en si mismos la causa del comportamiento.

La segmentacion psicogréfica consiste en examinar atributos relacionados con pensamientos,
sentimientos y conductas de una persona, utilizando dimensiones de personalidad,

caracteristicas del estilo de vida y valores.

b. SEGMENTACION POR COMPORTAMIENTO.

Algunos expertos en marketing tratan de segmentar sus mercados partiendo del comportamiento
relacionado con el producto.
Los beneficios deseados. El método ideal para segmentar un mercado es identificar los

beneficios especificos que buscan los consumidores.

10. CRITERIOS DE SEGMENTACION.

Para comprender los criterios para segmentar mercados, primero es necesario definir que es un
mercado meta.

Mercado Meta: grupo de clientes (personas u organizaciones) para quienes un vendedor disefia
una mezcla de marketing.

Guias para seleccionar el mercado meta:
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Cuatro directrices rigen la manera de determinar cuéles segmentos constituiran el mercado
meta. La primera es que esos mercados deben ser compatibles con las metas e imagen de la
organizacion. Una segunda directriz, consiste en adecuar a los recursos de la organizacion la
oportunidad de mercado representado por los segmentos idénticos.

En el largo plazo, una empresa necesita generar ganancias para sobrevivir esta es la tercera
directriz. En la cuarta directriz una compafia normalmente debera buscar un mercado donde

haya menos competencia.

6. ANALISIS DEL MERCADO OBJETIVO: CONSUMIDORES.

La definicion del mercado objetivo, o lo que es lo mismo, saber a quien esta dirigido el producto o
servicio es el paso mas importante en el analisis de la empresa. No puede realizarse un

marketing efectivo sin un conocimiento preciso del consumidor actual y potencial.

Es habitual realizar una segmentacion del mercado, es decir, clasificar a los consumidores segun
alguna caracteristica tal como edad, nivel de vida, diferentes usos del producto, etc. El resultado
final de la segmentacion es que una empresa puede enfocar sus recursos hacia un grupo de
consumidores que tengan caracteristicas similares o diferenciales, en lugar de intentar vender

todos los productos a todos los consumidores.

Se deben comparar los resultados obtenidos para nuestra empresa, con los datos para el
mercado global; esto permite determinar si el consumidor de la empresa es diferente del
consumidor genérico del mercado en el que la empresa se mueve. Las coincidencias y las

diferencias pueden ser importantes para la determinacion de estrategias futuras.

El método tradicional para definir grupos de usuarios es el basado en factores demograficos, que
pueden constituirse para cada usuario o para cada unidad familiar. Para determinados productos,
mas significativos que los factores demograficos son la manera de comprar el producto o el uso
que se le da. Esto proporciona la oportunidad de segmentar a los consumidores en base al uso

del producto.
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Se debe distinguir entre consumidores primarios y consumidores secundarios. Los primarios son
los que realizan la compra y son, por tanto, los mas importantes a estudiar. Los secundarios
influyen en la decision de compra aunque no la realicen. Habitualmente se estudia sélo a los

consumidores primarios; esto puede ser un grave error ya que los secundarios representan en
muchas ocasiones el mercado de futuro.
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CAPITULOII
DIAGNOSTICO GENERAL DEL PLAN DE MARKETING PARA EL RELANZAMIENTO
DEL JUGO SURF EN LA INDUSTRIA ENVASADORA DE REFRESCOS DE EL
SALVADOR.

A. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

1. GENERAL.

Obtener la informacion necesaria para establecer cuales son los gustos, preferencias y habitos
de compra de los consumidores finales, asi como de los detallistas que distribuyen el jugo de

naranja de la marca Surf en el municipio de Soyapango.

2. ESPECIFICOS.

Producto.

e Conocer cual de las presentaciones de jugo de naranja ya sea botella, caja de cartén o bolsa
plastica prefieren los consumidores del municipio de Soyapango.

o Determinar si la presentacion del producto incide al momento de la compra.

e Determinar atributos del producto.

Precio.
o Investigar si los precios del producto estén al alcance del consumidor.

e Determinar un precio adecuado que le interese al consumidor.

Plaza.
e Investigar punto de preferencia del consumidor.

e Determinar la razén de preferencia del lugar de la compra.
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Promocion.
o Investigar las promociones mas aceptables para las tiendas y supermercados.
e Determinar las promociones de mayor preferencia para el consumidor.

o Determinar los medios publicitarios que tiene mayor impacto en la mente del consumidor

B. IMPORTANCIA DE LA INVESTIGACION.

A falta de un Plan de Marketing que le brinde a la empresa IERESA una idea clara de como
lanzar o relanzar sus productos para que estos tengan una mayor aceptacién y demanda en el
mercado consumidor, se ve la necesidad de crear uno que permita conocer y aplicar las bases y
pasos adecuados para poder realizar de forma eficiente y exitosa el relanzamiento de sus

productos.

Es por ello, que mediante dicha investigacion se pretende brindar las herramientas necesarias o
indispensables para alcanzar el éxito en el mercadeo, distribucion y comercializacion de sus

productos. Lo que se lograra a través de la implementacion de dicho plan.

C. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION.

1. METODO

La investigacion se realizo a través del analisis deductivo, ya que es el que mas se adecua a la
investigacion por cuanto consiste en que al estudiar un fendmeno se comienza por su
comprension general (totalidad global) hasta llegar a las partes que lo componen (totalidades
parciales); ya que se partira de conceptos generales que serviran de referencia para interpretar la
situacion problematica particular en estudio. Todo esto con el proposito de responder a la
problematica planteada y someter a prueba las hipotesis formuladas de la investigacion.28

La investigacion se llevd a cabo por medio de un proceso orientado a obtener informacion

objetiva de la situacién actual en el mercado consumidor del Jugo de naranja de la marca Surf,

28 sampieri, Roberto. Metodologia de la investigacion. México. Editorial Mc Graw- Hill. 22 edicion, 1998
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perteneciente a la Industria Envasadora de Refrescos de EI Salvador (IERESA). Informacion

que permitié el disefio del Plan de Marketing.

2. FUENTES DE RECOLECCION DE DATOS.

Para la recoleccion de la informacion se hizo uso de las siguientes fuentes:

a. PRIMARIAS.

Su fuente de datos se encuentra en informacién de primera mano, proveniente de las encuestas.
Los datos de las fuentes primarias se obtuvieron de informacién proporcionada por el Gerente
General de la Industria Envasadora de Refrescos de El Salvador, de los distribuidores del jugo
Surf (detallistas) y de los consumidores finales los cuales se abordaron al azar en diferentes

lugares del Municipio de Soyapango.

b. SECUNDARIAS.
Se basd en informacién ya procesada; sustentada en libros o documentos, asi como tesis,
revistas, diccionarios, internet y otras fuentes de informacion que aportaron una idea clara acerca

del tema a desarrollar.

3. TECNICAS E INSTRUMENTOS.

Para la obtencion de los datos se utilizaron las técnicas e instrumentos de recoleccidn de la

informacion que a continuacion se detallan:

Observacion: Se realizaron visitas a diversas tiendas y supermercados del municipio de
Soyapango con el proposito de medir e indagar sobre la existencia del producto en estudio y los
gustos de los consumidores, obteniendo informacién de vital importancia para llevar a cabo la
investigacion. Para lo cual utilizamos como instrumento de investigacion el hacer presencia en

los supermercados para observar la actitud de los consumidores ante el producto.
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La encuesta: Se recopild informacién empleando el instrumento del cuestionario para la
recopilacion de datos, el cual puede considerarse como una entrevista estructurada realizada con
el proposito de conocer la opinidn de la poblacion. Este cuestionario se estructurd con preguntas
cerradas y abiertas de varias opciones, con un determinado numero de preguntas (Ver encuestas

realizadas a los distribuidores y consumidores en anexos).

Entrevista: Se entrevistd a los encargados de las tiendas, asi como al Gerente General de
IERESA. Acerca de la situacion del producto en el mercado, asi como sobre la competencia que
este producto tiene, entre otras preguntas que permitieron tener una idea mas clara de la
condicién en la que el producto se encuentra actualmente. Para lo cual utilizamos el instrumento
de una guia de preguntas previamente elaborada y dirigida a recolectar informacién importante

para la investigacion.

Prueba piloto: Se realizaron dos pruebas pilotos una dirigida a los consumidores finales del jugo
Surf y una a los distribuidores (detallistas del producto) con el objetivo de investigar si las
preguntas contenidas en el cuestionario serian entendidas facilmente por los encuestados y no
darian lugar a confusion por parte de estos. El nimero de encuestas que se tomaron como base
para realizar dicha prueba fue de veinte dirigidas a consumidores finales y de 10 dirigidas a
distribuidores (detallistas del producto). De esta prueba se eliminaron preguntas que no eran muy
entendibles para los encuestados y se disefiaron otras que se determind hacian falta para llevar a

cabo la investigacion.

4. TIPO DE INVESTIGACION.

El tipo de investigacién utilizado fue el Correlacional, ya que este tipo de estudio tiene como
propdsito medir el grado de relacion que existe entre dos 0 mas variables, en donde se pretende
demostrar si estan o no relacionadas y analizar la correlacion entre ellas, con el objeto de
responder a interrogantes que se tienen sobre el tema en estudio. El estudio se llevara a cabo en
el municipio de Soyapango ubicado en el area metropolitana de San salvador.
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5. AMBITO DE LA INVESTIGACION.

La investigacion se basara en el desarrollo de un plan de mercadotecnia enfocado al
relanzamiento del jugo de naranja Surf en presentacion bolsa plastica que distribuye la Industria
Envasadora de Refrescos de El Salvador. El estudio se llevara a cabo en el municipio de

Soyapango ubicado en el &rea metropolitana de San salvador.

6. DETERMINACION DEL TIPO DE DISENO.

El tipo de disefio que se utilizd fue el no experimental, debido a que se realiza sin manipular
deliberadamente las variables, se trata de una investigacion donde no se hace variar
intencionalmente las variables independientes; sino que se trata de observar fenomenos tal y
como se dan en su contexto natural, para después analizarlos. Es decir, el estudio no
experimental no se construye ninguna situacion, sino que se observan situaciones ya existentes
no provocadas por el investigador. En la investigacion no experimental las variables
independientes ya han ocurrido, el investigador no tiene control directo sobre dichas variables, no

puede influir sobre ellas porque ya sucedieron, al igual que sus efectos.

7. DETERMINACION DEL UNIVERSO Y MUESTRA.
La investigacion se limitd al Municipio de Soyapango para efectos de la determinacién del
universo se consideraron los diferentes tipos de negocios: tiendas y mini spers asi como los

consumidores finales de jugo de naranja artificial correspondientes a dicho Municipio.
a. TIENDAS Y MINI SUPER (DISTRIBUIDORES DEL PRODUCTO)

e Universo.

Segun datos proporcionados por el Gerente General de la Industria Envasadora de Refrescos de
El Salvador el universo al cual Proveen el jugo de naranja Surf es de 350, en el cual se
encuentran incluidos tiendas (en su mayoria) y mini stpers ubicados en el Municipio de

Soyapango.
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e Unidad de Analisis.
El local formal vendedor de jugos de naranja artificial del Municipio de Soyapango, en el cual se

encuesto al encargado de compras o propietarios de cada establecimiento.

e Muestra.

Para la seleccion de la muestra se utilizé un muestreo Simple.

Debido a que el numero de elementos de la poblacion ha sido determinado y es de 350 dentro
de los cuales se encuentran comprendidos Tiendas y mini-supers del Municipio de Soyapango, la

formula ha utilizar seré la siguiente?®:

___ Z’PON
e2(N -1) + Z°PQ

Ddnde:

n= Tamafio de la muestra
Z= Nivel de Confianza

P= Probabilidad de éxito
Q= Probabilidad de fracaso
N= Universo

e= Margen de error
Sustituyendo en la férmula, tenemos
N=350

Z=1.81

P=50%

Q=50%

e=10%

2% Sampieri, Roberto. Metodologia de la investigacion. México. Editorial Mc Graw- Hill. 22 edicion, afio 2000
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~ (1.81)%(0.5)(0.5)(350)
~ (0.10)%(350 —1) + (1.81)%(0.5)(0.5)

n=286.66 / 4.31
n= 66 encuestas dirigidas a encargados de compras o propietarios de tiendas (en su mayoria) y

mini-Supers del Municipio de Soyapango.

La determinacién de la muestra se hizo a través de una forma simple. No fue necesario
estratificar la muestra debido a que se tomaran al azar los establecimientos en base a un listado

de colonias que proporciono la empresa para llevar a cabo la investigacion.

b. CONSUMIDORES FINALES

e Universo.
Para el célculo del universo se ha determinado de acuerdo a un estudio realizado por la Direccidn
General de Estadistica y Censos (DIGESTYC) que arroja como resultado un estimado para la

poblacion del Municipio de Soyapango del departamento de San Salvador que a continuacion se

detalla:
Municipio Poblacién
Soyapango 297,183 Proyeccion del area metropolitana de

San Salvador 2005.

e Unidad de Analisis.
Todas las personas comprendidas entre las edades de 15 a 30 afios que sean consumidores
potenciales o reales del jugo de naranja Surf indistintamente de su sexo, de cualquier profesién u

ocupacion residentes en el Municipio de Soyapango.
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e Muestra.
El célculo de la muestra se realizé a través de una formula para determinar el numero de
encuestas que seran pasadas a diferentes personas consumidores finales en el municipio de

Soyapango, quedando establecida de la siguiente manera:

N Z?PQN

e’(N -1 +Z%PQ
Dénde:
Z= Nivel de Confianza
P= Probabilidad de éxito
Q= Probabilidad de fracaso

N= Universo

e= Margen de error

Se determin6 un nivel de confianza del 92% que equivale a un 1.81, con una probabilidad de
éxito de 0.5 y de fracaso de 0.5. Se obtuvo un universo de 297,183 segun datos arrojados por la
DIGESTYC y se calculé con un margen de error del 7%; luego estos datos se sustituyen en la

formula.

~ (1.81)(0.5)(0.5)(297,183)
~ (0.07)%(297,183-1) + (1.81)%(0.5)(0.5)

e 243,400.31
1457.01

n=167  Encuestas dirigidas a los consumidores finales del jugo de naranja de la marca Surf en

el municipio de Soyapango.
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8. TABULACION Y ANALISIS DE DATOS.

Para la presentacion de los datos obtenidos se utilizaron distintos instrumentos y técnicas con el
fin de transformar las respuestas en simbolos o valores numéricos, estos datos se resumieron y
luego se realizo el analisis de los resultados obtenidos.

La informacion recopilada a través de cuestionarios, entrevistas y otros medios se sintetizo por
medio de cuadros estadisticos con el fin de facilitar el analisis e interpretacién de estos;
separando los elementos basicos de la informacion para examinarlos con el fin de responder a
los distintos planteamientos de la investigacion. Dichos cuadros y resultados que arrojd la
investigacion realizada a los consumidores finales y distribuidores (detallistas) del jugo de naranja
de la marca Surf se encuentra detallada en los anexos del trabajo (encuesta dirigida a los
consumidores y encuesta realizada a los distribuidores), en el cual se realizé el analisis de cada

una de las preguntas planteadas para el desarrollo de la investigacion.

D. ANALISIS E INTERPRETACION DE LA SITUACION ACTUAL DEL JUGO DE
NARANJA DE LA MARCA SURF DE LA INDUSTRIA ENVASADORA DE REFRESCOS
DE EL SALVADOR (IERESA).

1. DESCRIPCION DE LA FILOSOFiA Y ESTRUCTURA DE LA EMPRESA.

La Industria Envasadora de Refrescos de El salvador IERESA posee una misién y objetivos que
es encuentran descritos en el capitulo I.

Esta informacion se obtuvo a través de documentos proporcionados por el gerente general de la
empresa. En base a estas fuentes se determin6 que:

e En general la filosofia de IERESA se encuentra planteada en una forma adecuada, excepto
por algunos aspectos en la misién, que presenta una deficiencia, debido a que le faltan
ciertos elementos fundamentales en los que se deben expresar aspectos, tales como: El

mercado al que va dirigida, los empleados asi como definir quien es actualmente la empresa
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en el mercado, como se encuentra ésta en el entorno. También tiene deficiencias en cuanto a
la vision debido a que carece de una, por encontrarse mezclada con la mision, las cuales
deberian estar diferenciadas para tener una mayor claridad de los aspectos que envuelven a
la empresa y definir claramente quienes son en la actualidad y que aspiran llegar a ser en el
mercado (dato proporcionado por el Gerente General de la industria Envasadora de

Refrescos de El salvador, Ver Mision Cap. 1)

La filosofia de la empresa no es conocida por la mayoria de trabajadores que laboran en
esta, debido a la falta de una diferenciacién de la misién y la visién y por que la empresa se

ha preocupado poco por motivar al personal a sentirse que forma parte de esta.

La Estructura de la empresa descansa sobre la base de tres areas principales de trabajo las
cuales son: Ventas, Produccion y Contabilidad. Su estructura esta disefiada de forma
adecuada para desarrollar todas las actividades necesarias que permitan implementar con
éxito sus planes, especialmente en las areas de produccion y ventas; pero no existe el
personal necesario para ejecutar las actividades que competen a cada departamento, esto no
significa que dichas funciones no se estén realizando, pues, es el gerente general quien
desarrolla todas éstas, saturdndose en ciertos momentos de trabajo y afectando su
desempefio (dato proporcionado por el Gerente General de la industria Envasadora de

Refrescos de El salvador).

La empresa ha establecido en su mision: ‘llegar a ser una empresa lider a nivel
centroamericano, en el empaque y comercializacién de refrescos no gaseosos, jugos y
leches fluidas”, pero descuida mucho el mercado nacional en algunas lineas de sus
productos como es el jugo Surf en bolsa plastica, ya que gran parte de sus esfuerzos lo
concentra en tratar de exportar diversas lineas de productos que no son objeto de estudios

en esta investigacion (ver mision en Cap. 1)
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2. DESCRIPCION DEL PRODUCTO.

Desde la salida al mercado de los refrescos no gaseosos, jugos y leches fluidas distribuidas por
la Industria Envasadora de Refrescos de El Salvador, especificamente la linea de jugos de
naranja, ha sido y sigue siendo orientada al consumo popular para jovenes y adultos de clase
social media baja y clase media. (Dato proporcionado por el Gerente General de IERESA).

Este producto se encuentra comprendido en dos presentaciones de diferentes tamafios: Botella
plastica: Surf % de litro, % litro, 1 %2 litro y 1 galdn; bolsa plastica: % litro y 7 litro estos
productos son elaborados directamente por la empresa desde la preparacion del agua hasta el
empacado y comercializacion de estos. (Ver productos que elabora la empresa Cap. )

Para el desarrollo de estos productos en ambas presentaciones la empresa tuvo que superar
muchas dificultades para poder decidir sobre el disefio de su vifieta colores y un nombre que
fuera de facil retencién para los consumidores y que pudiera captar y llamar la atencion de estos
para su consumo. Desde su salida al mercado las presentaciones de jugo Surf se han mantenido
sin modificacion en sus disefios (Dato proporcionado por el Gerente General de IERESA), cabe
mencionar que la presentacion botella plastica de éste jugo goza de una buena aceptacion en el
mercado consumidor, pero en cambio la presentaciéon bolsa plastica del jugo Surf segun lo
investigado en las encuestas arroja un resultado un tanto desfavorable, debido a que la mayoria
0 un buen porcentaje opind que la presentacion que mas demanda tiene es la botella por ofrecer
mas comodidad y una mejor imagen de calidad (ver encuesta dirigida a los consumidores,
pregunta N° 4), también se pudo determinar que un buen porcentaje de los detallistas que venden
el jugo surf en bolsa plastica no se encuentran satisfechos con las ventas de éste producto en el

mercado. (Ver encuesta realizada a los distribuidores, pregunta N° 11 de los anexos).

3. IDENTIFICACION DEL MERCADO META DE LOS CONSUMIDORES.

Se determind como mercado meta tentativo para los jugos de naranja artificial de la marca Surf
en presentacion bolsa plastica distribuidos por IERESA todas las personas que residen en el
municipio de Soyapango, ya sean hombres o mujeres de cualquier profesion, ocupacion u oficio
entre las edades de 15 a 30 afios; debido a que se considera que este perfil del consumidor es
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potencial para el consumo de jugos de naranja por encontrarse comprendidos en éste jovenes
estudiantes y adultos que se identifican con el producto por considerarlo saludable para

acompaniar el desayuno y cualquier tipo de comida.

Se determina también un mercado al que la empresa no le brinda la importancia suficiente, como
son los nifios debido a que estos prefieren consumir un producto que sea de facil manejo y como
se pudo averiguar en la investigacion un buen porcentaje de estos consumen el jugo en
presentacion bolsa plastica por lo que la empresa debe orientar mas la publicidad a los nifios
para que pueda generarse mas demanda y aceptacion de dicho producto. (Ver encuesta

realizada a los distribuidores, pregunta N° 9 de los anexos).

Se establecen Supermercados y tiendas del Municipio de Soyapango como los principales
negocios en los que se pueden vender y/o distribuir los productos, seguido por tiendas o chalet
ubicados al interior de los centros escolares, ya que estos son los lugares en que algunas de las
personas del perfil antes descrito podrian adquirir dicho producto. (Ver encuesta dirigida a los

consumidores, pregunta N° 9 de los anexos).

4. CONOCIMIENTO Y ANALISIS DE LOS ASPECTOS RELACIONADOS A LA
MERCADOTECNIA.

De la investigacion a la que fueron sometidos los consumidores finales y distribuidores
(Detallistas) del jugo de naranja Surf en el Municipio de Soyapango se obtuvieron los siguientes
resultados.

El mercado de los jugos de naranja artificial se encuentra con una gran competencia y demanda
por parte de los consumidores de este tipo de productos. Actualmente existe una gran variedad
de éste tipo de productos y de diferentes marcas, lo que implica que la competencia por ganar
mayor participacion en el mercado sea muy refiida. (Ver encuesta dirigida a los consumidores,
pregunta N° 1y N° 3 y encuesta realizada a los distribuidores, pregunta N° 6 de los anexos).

La Industria Envasadora de Refrescos de El Salvador como productor y proveedor del jugo de
naranja Surf en presentaciones Botella y Bolsa plastica, tiene gran participacion y aceptacion en
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el mercado consumidor del Municipio de Soyapango por tener varios afios de haber lanzado su
producto al mercado y haber logrado un posicionamiento bastante aceptable de su producto.
Pero en la actualidad las ventas y aceptacion de la presentacion bolsa plastica del jugo Surf se
han visto disminuidas y afectadas por muchos factores externos e internos. (Ver encuesta dirigida

a los consumidores, pregunta N° 18.2 y encuesta realizada a los distribuidores, pregunta N° 12).

Su mercado objetivo se encuentra dividido en los que conocen el jugo de naranja de la marca
Surf y lo han consumido y otro grupo, de los que no lo conocen y si lo conocen no lo han

consumido.

e Personas que ya han consumido jugo de naranja de la marca Surf.
Las caracteristicas que presenta el mercado real de los jugos de naranja artificial son los

siguientes:

- De la muestra investigada resulto un 82% que han consumido jugo de naranja de la marca Surf
(ver encuesta dirigida a los consumidores, pregunta N° 21). Por lo tanto se infiere que este
porcentaje de los habitantes del municipio de Soyapango que se encuentran entre las edades 15
a 30 afos (297,183 habitantes) constituyen el mercado demandante del jugo de naranja de la

marca Surf.

- De las personas que ya han consumido jugo Surf en presentacion Bolsa plastica, manifestaron
diferentes reacciones acerca de los atributos que este posee actualmente: un 40% opina que el
disefio de este es llamativo, el olor es moderado con un 47%, un 85% opin6 que el precio es
accesible, lo que a muchos de los consumidores les parece atractivo, un 54% opind que el sabor
es regular y este es uno de los atributos que més le interesan al consumidor, ademas el jugo
ofrece una facilidad para abrir regular segun los encuestados con un 55% lo que a muchos les
parece una debilidad; un punto importante que manifestaron los encuestados, es que la
distribucion en tiendas de este jugo en dicha presentaciéon es moderada con un 70% lo que
representa una desventaja ya que el consumidor no lo encuentra por falta de abastecimiento en

tiendas. (Ver encuesta dirigida a los consumidores, pregunta N° 22, en anexos)
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- De una muestra de 66 distribuidores (detallistas) que venden jugo de naranja artificial en su
establecimiento el 85% manifestd vender jugo Surf. (Ver encuesta realizada a los distribuidores,
pregunta N° 8)

- De las personas que consumen jugo de naranja de la marca Surf el 50% son jévenes y un 32%
son nifios. (Ver encuesta realizada a los distribuidores, pregunta N° 9, en los anexos)

- Los atributos que se consideran mas importantes o buscan las personas en un jugo de naranja
son: la calidad con un 66% y el buen sabor con un 75%. (Ver encuesta dirigida a los
consumidores, pregunta N° 5, en anexos)

- Segun los resultados arrojados por las encuestas realizadas a los distribuidores del jugo de
naranja Surf la presentacién que mas aceptacion tiene en el mercado consumidor del Municipio
de Soyapango, es la presentacion botella plastica y en segundo lugar la bolsa (Ver encuesta
dirigida a los consumidores, pregunta N° 4 y encuesta realizada a los distribuidores, pregunta N°
10)

- Los lugares que los consumidores de jugo de naranja prefieren para adquirir estos productos
son: Supermercados con un 56% y tiendas con un 37%, las razones por las cuales las personas
prefieren hacer sus compras en estos lugares son diferentes: Cercania, accesibilidad,
promociones y descuentos y precios. (Ver encuesta dirigida a los consumidores, pregunta N° 9 y
N° 10, de los anexos)

- De las personas que han consumido jugo de naranja de la marca Surf un 58% opina que la
presentacion bolsa plastica es adecuada (Ver encuesta dirigida a los consumidores, pregunta N°

18) por las siguientes razones: Es de uso practico, es mas atractiva y es facil de llevar.

e Personas que no conocen el jugo de naranja de la marca Surf o si lo conocen no lo

consumen.

- De la muestra investigada el 8% de los encuestados manifestaron no conocer o haber visto el
jugo de naranja de la marca Surf (Ver encuesta dirigida a los consumidores, pregunta N° 17).
Por lo que se infiere que este porcentaje da la poblacién que se encuentra entre las edades de
15 a 30 afios del Municipio de Soyapango no conoce la marca Surf. Ya sea por falta de
publicidad o por una mal canal de distribucion que origina desabastecimiento del producto en

los puntos de venta.
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- Del total de la muestra investigada un 18% manifesté que no lo ha consumido ya sea por
lealtad a otras marcas o por que no conoce la existencia de dicho producto. (Ver encuesta
dirigida a los consumidores, pregunta N° 21).

- Segun lo investigado en las encuestas realizadas a los distribuidores del producto las razones
por las cuales estos opinan que las personas no consumen el jugo surf en presentacion bolsa
plastica son: Falta de publicidad con un 32%, mas comodidad de otras presentaciones con un
25%, asi como la poca distribucién en tiendas del producto con un 25%, también algunos
opinaron que la presentacion bolsa plastica le da mal sabor al jugo lo que provoca que estos no
lo prefieran, con un 21% (Ver encuesta realizada a los distribuidores, pregunta N° 12). . Lo que
permite suponer que este tipo de presentacion no es muy bien vista por un porcentaje de la
poblacidn y una alternativa o solucion para mejorar la situacién de esta presentacion la ofrecen
los resultados obtenidos de la pregunta N° 16 de la encuesta realizada a los consumidores
finales. “; Si fuera relanzada la marca de un jugo de naranja incorporando nuevos y mejores
elementos al producto, Cual seria su actitud?” (Ver encuesta dirigida a los consumidores,
pregunta N° 16) los resultados obtenidos fueron: probablemente lo consumiria con un 66% y lo
consumiria con un 23%, lo que demuestra que los consumidores estan interesados en mejores
productos que incorporen constantemente innovaciones para poder tener una mayor
aceptacion en el mercado.

- De los distribuidores encuestados un porcentaje del 155% opind que no vende jugo Surf en su
establecimiento debido a que tiene poca demanda en el mercado, por muchas razones como:
la falta de publicidad, por que es de mala calidad y de mal sabor. Lo que hace suponer que
algunas personas no consumen el producto ya que no encuentran en éste la calidad y
diferencia en sabor y otros atributos que a lo mejor si le ofrecen otras marcas. (Ver encuesta

realizada a los distribuidores, pregunta N° 8).
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5. ANALISIS DE LAS CINCO FUERZAS COMPETITIVAS

a. ENTRANTES POTENCIALES

Actualmente el segmento de jugos de naranja en el municipio de Soyapango se encuentra
posicionado por las marcas Tampico, Surf, Stper Juoo y Foremost; pero en este mercado el jugo
de naranja de la marca Surf es uno de los pocos que distribuye el jugo en presentacidn bolsa
plastica, es por ello que puede observarse que actualmente tiene una buena aceptacion en el
mercado del Municipio de Soyapango colocandose en segundo lugar de preferencia en este tipo
de presentacion sobre todo en la clase media baja de la poblacion de este municipio, segun se
pudo constatar en la investigacion realizada. (Ver encuesta dirigida a los consumidores, pregunta
N° 4).

El competir con estas marcas no es nada facil ya que la mayor parte del mercado de jugos de
naranja lo tiene dominado Tampico; ademas de otras marcas que también gozan de una buena
reputacion entre la poblacion como son: Super Juoo y Foremost, que son competencia pero en
menos porcentaje que Tampico y otros productos sustitutos como las sodas y otros tipos de
refrescos pertenecientes a la empresa. Es por ello que el jugo de naranja Surf tiene que llegar a
posicionarse en los gustos y preferencias de los consumidores a través de una estrategia
publicitaria y promocional viable que resalte los beneficios y bondades del jugo de naranja en
presentacion bolsa plastica y mejorando su calidad, sabor y presentacion ya que son estos los
atributos mas importantes que los consumidores valoran al momento de decidir la compra segun
se ha podido apreciar en los resultados de la investigacion. (Ver encuesta dirigida a los

consumidores, pregunta N° 5 y pregunta N° 20).

Una desventaja que tiene el jugo de naranja en presentacion bolsa plastica es que no cubre el
100% de tiendas y mini super del municipio de Soyapango, debido a una mala organizacién de
los canales de distribucién que provoca un desabastecimiento en tiendas de 19. 18% y por la

falta de publicidad y estrategias de comercializacion para hacer llegar los productos a tiendas y
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supermercados, por lo que las personas no puedan encontrar con facilidad el producto. (Ver
encuesta realizada a los distribuidores, pregunta N° 12).

Una de las ventajas que tiene el jugo de naranja Surf en presentacion bolsa plastica es que tiene
precios accesibles para los consumidores del municipio de Soyapango, los cuales en su mayoria

los consideran normales. (Ver encuesta dirigida a los consumidores, pregunta N° 8).

b. AMENAZAS DE LOS PRODUCTOS SUSTITUTOS.

Para el segmento de refrescos jugos de naranja es necesario mencionar que existe la amenaza
de otros productos que satisfacen la necesidad genérica, se mencionan todas las bebidas de
jugos de naranja artificial en el mercado, asi como también las bebidas gaseosas que se sefiala

como principal sustituto. (Dato proporcionado por el Gerente General de IERESA)

c. PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES.
En el segmento de refrescos de jugos de naranja los clientes con mayor poder de negociacién
son las cadenas de super mercado existentes y las tiendas, ya que estos productos son

consumidos por personas de clase popular y también de clase media. (Dato proporcionado por el
Gerente General de IERESA)

d. PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES.

El poder de negociacion de los proveedores se centra en el hecho de poder decidir a quien
vender y bajo qué condiciones y politicas de venta negociar los productos; por el hecho de ser
un producto de bajo precio los supermercados Y tiendas de conveniencia pueden adquirirlo con

facilidad y pueden seguir comprandole al mismo proveedor.

e. COMPETIDORES ACTUALES.

De acuerdo a la investigacion y segun se pudo observar que los competidores de refrescos de
jugos de naranja artificial actuales se encuentran la marca Tampico, Super Juoo y Foremost son
los de mayor competencia para el jugo de naranja Surf (Ver encuesta dirigida a los consumidores,
pregunta N° 5 y encuesta realizada a los distribuidores, P N° 6).; asi también segun lo

manifestado por el Gerente General de la empresa son competencia directa las gaseosas
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considerados productos sustitutos, Aunque con la marca que tiene mayor competencia es
Tampico ya que tiene mas posicionado su producto, este tiene mayor participacion en el
mercado de jugos y con una amplia distribucion a nivel nacional cubriendo supermercados,

tiendas, mini super, mercados y otros puntos de ventas.

6. CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO.

Etapa enla que se
encuentra actualmente la
presentacién bolsa
plastica del jugo Surf

VOLUMENDE VENTAS

NORINZOULN

HOIYHDI0 /

OLKIWTH)
FELG

TIE

a. INTRODUCCION.

Esta etapa se inicia cuando un nuevo producto es distribuido por primera vez en el mercado, y se
pone a la venta, para el caso de la marca Surf en su etapa inicial de introduccion al mercado no
se obtuvieron los resultados esperados en ventas debido a que los costos de produccion de
dicho producto asi como los gastos de publicidad fue elevado para dar a conocer la existencia y
cualidades del producto para que este se posicionara en la mente de los consumidores y lograr,
la creacion de la demanda. Como resultado de lo anterior en esta etapa las utilidades fueron
bajas 0 nulas debido a las ventas escasas. (Dato proporcionado por el Gerente General de
I[ERESA)
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b. CRECIMIENTO.

Luego de haber superado la etapa de introduccion del producto al mercado, el jugo Surf en
presentacion bolsa plastica logré una gran aceptacion por los consumidores, aumentando
consecuentemente los niveles de venta del mismo; debido a que no existia una gran competencia
y que empez0 a dar resultados la publicidad que se le brindé al jugo Surf.

Se logré aumentar las ventas, con la publicidad y promocion que se le dio al producto y las
personas lo prefieran y consumieran dicho jugo.

Los canales de distribucion mejoraron e incrementaron al cubrir un mayor mercado a nivel
nacional distribuyendo el jugo de naranja Surf de ambas presentaciones esto debido a que se
incremento la fuerza de ventas y la flota de equipos para distribuir el producto; debido al éxito del
producto se hizo gestiones para comercializarlo a nivel centroamericano logrando asi exportar el
jugo a otras regiones de Centro América. (Dato proporcionado por el Gerente General de
|[ERESA)

¢. MADUREZ.

En ésta etapa las ventas continuaron creciendo pero con menor intensidad, debido a que la
competencia se hizo mas fuerte; por lo que los consumidores contaban con mas opciones para
elegir un producto, ejemplo de ello es que la bolsa plastica empezé a ser sustituida. Y de acuerdo
a la investigacion realizada las razones de esto son que los consumidores buscan una
presentacion que sea mas atractiva, facil de consumir, de buen sabor y de calidad. (Ver
encuesta dirigida a los consumidores, preguntas N° 5y N° 20)

Otro factor que afect a la marca Surf fue que descuidaron la publicidad debido a que ya tenian
creada la demanda; pero no todos los consumidores mantuvieron la lealtad a la marca debido a
que la competencia aumentaba su penetracién en el mercado lo cual atrajo a muchos de los
clientes de la marca Surf. (Ver encuesta realizada a los distribuidores, pregunta N° 12)

Ademas en el caso de la presentacion bolsa plastica se ha visto afectada ya que la empresa
distribuidora le ha brindado mayor importancia a la presentacion botella plastica y otras lineas de

productos que distribuye.
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d. DECLINACION.

Debido a la gran competencia de empresas que comercializan jugos de naranja y otros productos
sustitutos, el mercado se ha visto saturado por una gran variedad de productos, teniendo los
consumidores mayores opciones al decidir sobre la compra del producto. (Dato proporcionado
por el Gerente General de IERESA)

Otro factor que afecté a la marca de jugo surf en bolsa pléstica es el cambio en los habitos de
consumo de los consumidores quienes actualmente prefieren la presentacién de botella (Ver
encuesta dirigida a los consumidores, pregunta N° 4). Aunque un gran porcentaje del los
encuestados dijo que el precio del producto es accesible ya no perciben la diferencia entre la
marca que distribuye la empresa con las marcas de la competencia, por lo que se percibe una
equivocada estrategia de comunicacion, o una ausencia de factores diferenciales, por lo que el

producto acaba siendo uno mas de los ya existentes en el mercado.

Ademas las ventas han disminuido excesivamente debido a la falta de publicidad y promociones

del jugo Surf que motiven a los consumidores a comprar y a preferir dicha marca.

También el jugo Surf ha disminuido su participacion en el mercado debido a la mala distribucion:

Eleccion del canal equivocado y desabastecimiento en puntos de venta como lo refleja la
investigacion. En conclusién  son muchos los factores que han propiciado la pérdida de la
demanda y aceptacién del jugo Surf presentacion bolsa plastica en el mercado consumidor. (Ver
encuesta dirigida a los consumidores, pregunta N° 18.2 y encuesta realizada a los distribuidores,

pregunta N° 12).

7. MEZCLA DE MARKETING.

a. PRODUCTO.

La empresa IERESA comercializa el jugo de naranja Surf en sus presentaciones botella y bolsa
plastica aproximadamente desde hace siete afos, los cuales desde sus inicios han
experimentados cambios en el mercado consumidor. De estas presentaciones de jugos de

naranja la que ha tenido mas aceptacion en el mercado es la botella plastica (Ver encuesta
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dirigida a los consumidores, Pregunta N° 4 y encuesta realizada a los distribuidores, pregunta N°
10).

La presentacion de jugo de naranja Surf en bolsa plastica ha tenido mayor aceptacion en la clase
media baja y en la clase popular.

La bolsa pléstica ha perdido aceptacion en el mercado por la fuerte competencia y productos
sustitutos, ofreciendo una gama de opciones a los clientes que consumen dichos productos.

En la actualidad dicho producto posee una demanda irregular en el mercado consumidor, debido
a que las personas buscan calidad y buen sabor y segun la investigacion realizada gran parte de
los encuestados consideran que dicha presentacion no posee estos atributos. (Ver encuesta
dirigida a los consumidores, pregunta N° 18.2 y encuesta realizada a los distribuidores, Pregunta
N°12).

b. PRECIO.

El precio que tienen los jugos Surf en ambas presentaciones comercializados por la empresa
IERESA son accesibles debido a que son productos orientados a las clase media baja del
municipio de Soyapango, en donde la mayor parte de la poblacion no posee una capacidad
adquisitiva elevada como para comprar productos a precios caros; de acuerdo a los datos
obtenidos en la investigacion realizada a los consumidores finales la mayoria de estos consideran

los precios como normales.

c. PLAZA.

Para hacer llegar los productos a los consumidores finales y distribuidores se realiza una
distribucion intensiva, tratando de llevar el producto a los distribuidores del jugo Surf al mayor
numero posible de negocios tales como: supermercados, tiendas y minisupers. Ya que segun
nuestra investigacion de campo existe un porcentaje de consumidores que prefiere realizar sus
compras no solamente en tiendas (Ver encuesta dirigida a los consumidores, Pregunta N° 9).
Actualmente no se tiene total cobertura del producto en los negocios de las diferentes zonas o
sectores del Municipio de Soyapango ya que un porcentaje considerable de los encuestados
manifestaron que una de las razones por las que el jugo surf en bolsa plastica no tiene mucha

demanda en el mercado es debido a la falta de abastecimiento en sitios de venta (Ver encuesta



76

realizada a los distribuidores, Pregunta N° 12). Por lo tanto se puede observar que no han
satisfecho los factores de accesibilidad al producto, comodidad por parte de los consumidores
para encontrarlo de una manera mas inmediata.

Los canales de distribucion que actualmente se utilizan son las visitas a los comercios 0
negocios como supermercados y tiendas para que estos lleven el producto al consumidor final

(Dato proporcionado por el Gerente General de IERESA).

d. PROMOCION.

En la investigacion se determind que la empresa |[ERESA no promociona el jugo Surf
constantemente, ni les da la publicidad que éstos necesitan segun lo manifestado por los
distribuidores. A los cuales la empresa provee el producto, siendo esta una de las razones por
las cuales el producto ha perdido aceptacion y demanda ante los consumidores. (Ver encuesta

realizada a los distribuidores, Pregunta N° 12)

8. ANALISIS FODA.

Debido a que el FODA es una herramienta con la que se puede realizar un analisis de la
situacion actual de una empresa u organizacion, permitiendo de esta manera obtener un
diagndstico preciso que permita en funcion de ello tomar decisiones acordes con los objetivos de
la empresa. Se determinaron las principales fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas
que se percibieron del entorno en el cual se desenvuelve la empresa y el producto en estudio
resultado de la investigacion realizada. Se procede a continuacion a determinar cada una de
ellas y posteriormente a elaborar una matriz que permitira plantear las estrategias adaptativas,
ofensivas, defensivas y de supervivencia que es parte importante del plan de marketing para el
relanzamiento del jugo Surf de la Industria Envasadora de Refrescos de El Salvador (IERESA)

para tener eficiencia en su aplicacion.
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IDENTIFICACION DE OPORTUNIDADES Y AMENAZAS.

Analizar el entorno significa determinar y comprender la naturaleza de las influencias externas

que actian sobre una empresa, determinando si éstas pueden aprovecharse para desarrollar una

ventaja competitiva a la empresa y contrarrestarla si representa un riesgo al desarrollo y

continuidad de la empresa en el mercado. A continuacion se presentan las principales

oportunidades y amenazas detectadas del ambiente externo en que se desenvuelve la Industria

Envasadora de Refrescos y el producto en estudio.

Oportunidades.

Se presenta la oportunidad de proveer al mercado un producto de empaque ligero y atractivo
para el publico, debido a que la demanda y el deseo de las personas hacia los jugos de
naranja artificiales en el mercado consumidor es alta. (Ver encuesta dirigida a los
consumidores, Pregunta N° 1)

La herramienta de Internet para facilitar los procesos de comercializacion. De esta manera
los clientes pueden realizar sus pedidos de una forma mas rapida y beneficiandose del
ahorro de tiempo.

Industria Envasadora de Refrescos de El Salvador (IERESA) es una de las pocas empresas
en producir y comercializar jugos de naranja y refrescos en presentacion bolsa plastica, por lo
que la competencia que esta tiene es reducida. (Dato proporcionado por el Gerente General
de IERESA)

Debido a la ubicacion de la empresa que se encuentra en una zona muy accesible y
estratégica para la comercializacion de sus productos en el area metropolitana de San
Salvador donde se encuentra el mayor porcentaje de consumidores de jugo de naranja. (Dato
observado por los investigadores)

Desarrollo de una pagina de Internet en la que se den a conocer todos los servicios,
actividades, productos y estandares de calidad de la empresa para tener una mejor imagen

ante sus clientes y consumidores finales. (Dato observado por los investigadores)
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Posibilidad de seguir diversificando la linea de jugos de naranja y refrescos con productos
mejorados y nuevos para poder satisfacer nuevas necesidades especificas de los
consumidores.

Los clientes consumidores de jugo de naranja tienden a valorar la calidad y buen sabor que
estos poseen y es el atributo que toman muy en cuenta para comprarlos (Ver encuesta
dirigida a los consumidores, Pregunta N° 5). Si IERESA ofrece productos de buena calidad y
buen sabor entonces tendra una mayor ventaja competitiva en el mercado.

Los consumidores de jugo de naranja artificial se muestran interesados por productos que
incorporen nuevos y mejores elementos. (Ver encuesta dirigida a los consumidores, Pregunta
N° 16 y N° 20)

Debido a que tiene mas aceptacion entre los consumidores de jugo de naranja otras
presentaciones como por ejemplo botella plastica (Ver encuesta dirigida a los consumidores,
Pregunta N° 4), existe la posibilidad de cambiar los habitos de consumo de las personas para
que estos también se inclinen al consumo en presentacion bolsa plastica.

Posibilidad de aumentar los precios del producto debido a que muchos de los consumidores
consideran que son normales y estarian dispuestos a pagar una cantidad un poco mas alta
de lo que actualmente cuestan estos. (Ver encuesta dirigida a los consumidores, Pregunta N°
19)

Posibilidad de aumentar el abastecimiento de productos en tiendas y supermercados como
medios para distribuirlos debido a que es el lugar en el que un mayor porcentaje de
consumidores de jugo de naranja realizan sus compras. (Ver encuesta dirigida a los
consumidores, Pregunta N° 9)

Recurso material y tecnoldgico suficiente e innovador.

Amenazas.

La fuerte competencia en el mercado consumidor de jugos de naranja artificial que segun la
perspectiva de la empresa existe, aunque sean pocas las que distribuyen el jugo de naranja
en presentacion bolsa plastica.

Los terremotos y otros fendmenos naturales que pueden afectar las instalaciones, equipo y

magquinaria que la empresa posee para producir y comercializar sus productos.
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La competencia internacional debido a que son exportadores hacia otros paises.

Productos sustitutos que permiten cubrir la necesidad de consumir jugo de naranja que tiene
las personas.

Publicidad negativa que pueda generar desconfianza en los consumidores.

Fuerte competencia con precios bajos por parte de otras empresas.

Falta de conocimiento de la marca de jugo de naranja Surf por parte de las personas en un
porcentaje considerable (Ver encuesta dirigida a los consumidores, Pregunta N° 17).

Los consumidores de jugo de naranja no perciben la diferencia entre el producto de la
empresa y el de la competencia.

Genera mas publicidad y promociones la competencia.

Mas aceptacion por parte de los consumidores hacia otras presentaciones de éste como son:
botella plastica, caja de carton o vaso. (Ver encuesta dirigida a los consumidores, Pregunta
N° 4)

Altos costos para adquirir espacios para realizar publicidad o comerciales por parte de las

empresas de publicidad.

10. IDENTIFICACION DE FORTALEZAS Y DEBILIDADES.

Son las que identifican aquellos factores internos de la empresa y el producto en el que se

resumen los puntos fuertes y débiles de ésta en el mercado. De los cuales se identificaron los

siguientes:

Fortalezas.

Cuentan con equipo y maquinaria adecuada con el que se realizan desde la preparacion del
agua hasta el empaque de los productos terminados. (Dato proporcionado por el Gerente
General de IERESA)
Cuenta con una linea de productos diversificada que le permite ofrecer variedad de productos
a los consumidores de jugos de naranja y refrescos. (Dato proporcionado por el Gerente
General de IERESA)
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e Los productos son certificados, lo cual genera mayor confianza en el consumidor y en los
comerciantes que puedan distribuirlos. (Dato proporcionado por el Gerente General de
I[ERESA)

e Poseen una flota amplia de vehiculos repartidores para surtir de producto a los detallistas que
venderan su producto al consumidor final. (Dato proporcionado por el Gerente General de
IERESA)

e El precio del jugo de naranja en presentacion bolsa plastica esta al alcance de los
consumidores, de acuerdo a lo que los resultados arrojaron, ya que la mayoria de
consumidores encuestados opinaron que los precios eran normales y accesibles.

e Poca competencia de los refrescos en presentacion bolsa plastica.

o Eljugo de naranja en presentacion bolsa plastica incluye una pajilla la cual facilita el consumo
de éste (observado por investigadores).

e Marca reconocida en el mercado por parte de los consumidores de jugo de naranja ya que un
buen porcentaje de la poblacion entrevistada manifestd conocer y consumir ésta marca. (Ver
encuesta dirigida a los consumidores, Pregunta N° 2)

o El gerente general tiene una vasta experiencia laboral en el &rea de mercadeo.

e Cuentan con el recurso financiero necesario para la compra de materiales y equipo necesario
para el desarrollo, comercializacién y distribucién del producto, asi como para publicitar los
productos de la empresa. (Dato proporcionado por el Gerente General de IERESA

e Recurso material suficiente.

e Recurso tecnologico innovador y a la vanguardia.

Debilidades.

e El sabor del jugo de naranja surf en presentacion bolsa plastica tiene un sabor de menor
calidad al de la presentacion en botella plastica segun lo manifestado en las encuestas. (Ver
encuesta dirigida a los consumidores, pregunta N° 18.2 y encuesta realizada a los
distribuidores, Pregunta N° 12)

¢ No puede colocarse sin que se derrame, debido a que no tiene base para pararlo.
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La distribucién en tiendas del jugo de naranja de la marca Surf es moderada segun lo
manifestado por un porcentaje de la poblacién encuestada. (Ver encuesta realizada a los
distribuidores, Pregunta N° 12)

El jugo de naranja de la marca Surf en presentacion bolsa pléstica no ofrece mucha facilidad
para abrir segun lo manifestado por los encuestados.

No poseen una pagina de internet bien disefiada que cubra las expectativas de los clientes,
en cuanto a sus productos y servicios que ofrecen que motiven y generen confianza en sus
clientes (Dato proporcionado por el Gerente General de IERESA).

La presentacion en bolsa plastica no le brinda o no ofrece al cliente la confianza de un
producto completamente higiénico segun lo manifestado por algunos encuestados (Ver
encuesta dirigida a los consumidores, pregunta N° 18.2 y encuesta realizada a los
distribuidores, Pregunta N° 12).

No tiene una visién bien definida que les permita tener un sentido de pertenencia a la
empresa que esta imposibilitando el trabajo de su personal orientado hacia el logro de los
objetivos (Dato observado por los investigadores).

No se realizan investigaciones de mercado que ayuden a conocer los gustos y preferencias
de los clientes.

No cuentan con la publicidad suficiente.

Tiene poco conocimiento de la competencia y sus estrategias (Dato observado por los

investigadores).
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Factores Externos

Factores Internos

SAE

~No

10.
11.

OPORTUNIDADES
Demanda alta de productos de jugo de naranja artificial.
Comercializacion por Internet.
Poca competencia de productos en presentacion bolsa plastica.
Buena ubicacion y accesibilidad de las instalaciones de la empresa.
Creacion de una pagina de Internet para dar a conocer los productos de
la empresa.
Diversificacion de producto.
Consumidor valora la calidad y buen sabor como atributos principales de
un producto.
Consumidores interesados en productos mejorados y nuevos.
Posibilidad de cambiar habitos de consumo de las personas, para que
prefieran la bolsa plastica del jugo de naranja Surf
Posibilidad de aumentar precio del producto y obtener buenos resultados
Abastecer con una mayor cantidad de productos los supermercados y
tiendas

AMENAZAS

1. Fuerte competencia en el mercado de jugos de naranja
artificial

2. Fendmenos naturales pueden afectar la produccion y
comercializacion del producto

3. Fuerte competencia internacional

4. Productos sustitutos

5. Publicidad negativa que genere desconfianza en los
consumidores

6. Fuerte competencia con precios bajos por parte de otras
empresas

7. Falta de conocimiento de algunas personas de la marca de
jugos Surf

8. Consumidores no perciban la diferencia entre el producto
de la empresa y el de la competencia

9. Mayor publicidad y promociones por parte de la
competencia

10.  Preferencia otras presentaciones de jugo de naranja

11.  Altos costos para publicitar y hacer propaganda de los

productos
FORTALEZAS

1. Equipo y maquinaria adecuada para el empaque de los

productos
2. Linea de productos diversificada
3. Productos certificados que generan confianza en el consumidor
4. Equipo de reparto suficiente para surtir de producto a los

detallistas
5. Precios accesibles al alcance de los consumidores ESTRATEGlAS OFENS|\/AS ESTRATEG |AS DEFENS|VAS
6. Poca competencia de los refrescos en presentacion bolsa

plastica
7. Facil de consumir por incluir pajilla.
8. Marca reconocida por los consumidores de jugo de naranja
9. Gerente general con experiencia en el rea de mercadeo
10.  Recurso material suficiente
11. Recurso tecnolégico innovador y a la vanguardia.

DEBILIDADES

1. Presentacion de jugo de naranja surf bolsa plastica con sabor de

menor calidad al de otras presentaciones.
2. No puede colocarse o pararse facilmente sin que se derrame
3. Poca distribucion en tiendas del jugo surf en bolsa plastica
4, Dificultad para abrir
5. No posee una pagina de Internet bien disefiada ESTRATEGlAS ADAPTAT|VAS O DE ESTRATEG'AS DE SU PERV'VENC'A
6. Presentacion bolsa plastica no se considera del todo higiénica REORlENTAClON
7. No tiene una vision bien definida
8. No realizan investigaciones de mercado periédicamente
9. No cuentan con publicidad suficiente
10.  Poco conocimiento de la competencia y sus estrategias.
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ESTRATEGIAS OFENSIVAS
o
F OPORTUNIDADES
1. Ofrecer productos de calidad y buen sabor 2. Ofrecer al mercado una linea de productos
ya que se cuenta con la maquinaria y equipo innovador | que permitan posicionarse de la mente del consumidor
para la produccion y empacado del producto. (F1/07) a través de productos certificados que generen
confianza en sus clientes (F1,F3/01,06).
3. Brindar un servicio de atencién y entrega inmediata | 4. Surtir con una mayor cantidad de productos a
(F4/04). supermercados Y tiendas por ser estos los sitios preferidos
2 de los consumidores para realizar sus
| compras(F4/011).
-
&
Q | 5. Desarrollar una estrategia de precios orientada a 6. Desarrollo de una campafia publicitaria que motive

aumentar el precio del jugo de naranja Surf (F5/010)

a los consumidores de jugo de naranja a comprar
la presentacion bolsa plastica. Resaltando
los beneficios y ventajas que ofrece (F6/03,09).

7. Crear un sitio en la Web para dar a conocer sus
productos y se puedan adquirir por este medio
(F9,F10/05,02).
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5. Desarrollar mejoras a la presentacion bolsa plastica
incluyendo en ésta mejores elementos

que ofrezcan mayores beneficios y comodidades

a los clientes para que estos lo prefieran.
(F1,F6/A10,A4)

ESTRATEGIAS DEFENSIVAS
F AMENAZAS
1. Proporcionar productos y servicios de atencidn 2. Concientizar al mercado meta del uso de productos
al cliente que se diferencien de la competencia certificados para garantizar buenos resultados que
(F1/A8). da la calidad de los mismos. (F1,F3/A1,A6)
- 3. Continuar diversificando y mejorando la linea de 4. Fuerte campafia publicitaria que de a conocer las
N productos de refrescos y jugos de naranja. bondades de la presentacion de la bolsa plastica
W (F2/A1,A3) de jugo surf para aumentar la confianza y la
E demanda de éste. (F7,F10/A9,A7,A11,A5)
(o)
L.

6. Mantener un nivel de inventario minimo para dar respuesta

a casos imprevistos (F11/A2).
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ESTRATEGIAS ADAPTATIVAS O DE REORIENTACION

o
D OPORTUNIDADES
1. Incrementar esfuerzos para mejorar los productos 2. Realizar mejoras e innovaciones al jugo de naranja
enfocandose en la calidad y buen sabor del jugo presentacion bolsa plastica que brinden mayores
en presentacion bolas plastica (D1,06/01,07). beneficios y satisfagan a los consumidores
(D2, D4/08,09).
3. Desarrollar un sistema de control para la distribucién 4. Redisefiar la pagina de Internet para poder
» de productos que permita evitar el desabastecimiento comercializar y promocionar los productos de una
a en tiendas y supermercados (D3/011). forma mas rapida (D5/02).
=
=
g 5. Disefiar una vision que permita al personal tener claros | 6. Realizar estudios de mercado para conocer los gustos y

los objetivos de la empresa y poder asi hacer frente
a los retos que impone la competencia (D7/03).

preferencias asi como las exigencias de los
consumidores ante la creciente demanda de jugos
de naranja artificial (D8/ 01,08).

7. Realizar estudios encaminados a conocer las acciones
de sus principales competidores para realizar acciones
que impliquen ventajas sobre estos (D10/03).
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ESTRATEGIAS DE SUPERVIVENCIA

D AMENAZAS
1. Estar a la vanguardia de la tecnologia e innovar 2. Hacer que el personal de la empresa se involucre
constantemente los procesos de produccién, activamente en las actividades que desarrollan, para poder

» comercializacién y empaque de los productos para alcanzar los objetivos que se a trazado la

= ofrecer a los clientes un mejor servicio empresa (D7/A1).

< |y productos de calidad (D1,D2,D3/A1,A8).

|

m

wl

[an]

3. Realizar estudios de mercado a corto plazo y de forma
periddica a fin de estar pendiente de los cambios en los
gustos y preferencias del cliente (D8/A10).

4. Disefiar un método de aplicacién de la publicidad que
permita dar a conocer la empresa y los productos
que esta comercializa (D9/A7,A5).
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E. CONCLUSIONES DE LA INVESTIGACION.

Al analizar los resultados de la investigacion de campo realizada sobre el jugo de naranja Surf
y en especial su presentacion bolsa plastica producido y comercializado por la Industria

Envasadora de Refrescos de El Salvador se presentan las siguientes conclusiones:

1. Los consumidores del Municipio de Soyapango que estan dispuestos a comprar jugos de
naranja estan interesados en productos nuevos y mejorados que satisfagan sus

necesidades y ofrezcan un valor agregado.

2. Lademanda de jugos de naranja en el mercado consumidor del Municipio de Soyapango
es alta por lo que se puede determinar que es un mercado que se encuentra en apogeo y

en constante demanda de dichos productos.

3. Los atributos que los consumidores buscan o que mas toman en cuenta a la hora de
comprar un jugo de naranja artificial son los relacionados a la calidad, buen sabor y

precio accesible.

4. El canal de distribucidn mayormente utilizado por la industria envasadora de refrescos
para hacer llegar los jugos de naranja al mercado consumidor del municipio de

Soyapango es a través de sus detallistas (tiendas y minisupers).

5. Se concluye que el jugo de naranja Surf en presentacion bolsa plastica no tiene una
buena distribucidén en supermercados y tiendas ya que un buen porcentaje de la muestra
de los distribuidores abordados lo manifesté asi en la investigacion realizada.

6. Las promociones que mas les interesan 0 mas buscadas por los consumidores finales de
jugo de naranja asi como detallistas (tiendas y supermercados) a la hora de comprar de
un jugo de naranja son: el porcentaje adicional de productos, los descuentos y regalos

sobre compras.
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De acuerdo a datos proporcionados por el Gerente de la empresa y como se ha podido
constatar en la investigacion los competidores mas fuertes del jugo Surf son las marcas

Tampico y Super Juoo.

La empresa esta descuidando el mercado consumidor comprendido por los nifios, ya que
estos centran mas su mercado meta en jovenes y adultos como mayores consumidores

del jugo de naranja Surf.

Los medios publicitarios que mas influyen en la mente del consumidor y que son mas
eficientes a la hora de dar a conocer y promocionar un jugo de naranja al mercado son

|a television, los afiches y la radio.

Los consumidores de jugo de naranja en presentacion bolsa plastica de la marca Surf no
se encuentran satisfechos con esta presentacion y empaque, debido a que consideran a

que no es muy higiénica y que le da un sabor diferente al jugo.

La situacion actual del jugo de naranja de la marca Surf en presentacion bolsa plastica
distribuido por la Industria Envasadora de refrescos de El salvador, se encuentra en una
etapa de declinacion por la pérdida de la aceptacion y demanda en el mercado

consumidor del Municipio de Soyapango.



F. RECOMENDACIONES

1. Implementar una estrategia encaminada a mejorar, innovar y relanzar el producto con el
propodsito de que los consumidores perciban un valor agregado y poder asi de esta
manera mantener o incrementar la demanda de productos y ser mas competitivos en el

mercado.

2. Fortalecerse en el mercado de jugos de naranja artificial a través de la realizacion de una
eficiente campafa publicitaria y de promocion que permita posicionar al jugo de naranja

Surf como una de las marcas preferidas por los consumidores.

3. Ofrecer al mercado consumidor productos de primer nivel mejorando el sabor del jugo de
naranja en presentacion bolsa plastica y adaptando adecuadamente los disefios del

producto y la calidad de los materiales y la materia prima con que son fabricados.

4. Mantener los canales de distribucién a través de detallistas que son las tiendas y
supermercados debido a que estos son los lugares que los consumidores mas prefieren
para realizar las compras de su producto asi como buscar otros canales de distribucion

para hacer llegar los productos al consumidor

5. Se recomienda aumentar la cobertura del producto a todas las tiendas y supermercados
del municipio de Soyapango, especialmente la presentacion bolsa plastica debido a que

se sufre un desabastecimiento del producto en esta presentacion.

6. Disefiar un programa de promocion en periodos de poca demanda, utilizando porcentaje
adicional de productos, descuentos y regalos sobre compras asi como acumulacion de
puntos por compras realizadas, estas ultimas tres especialmente para los que compran
para vender al detalle, posibilitando asi el regreso del consumidor a los lugares de

compra.
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Se recomienda realizar estudios de mercado cada cierto periodo de tiempo encaminados
a conocer las acciones de sus principales competidores para realizar acciones que

impliquen ventajas sobre estos.

Redefinir el mercado meta al cual esta dirigido el jugo de naranja de la marca Surf ya que
este se orienta mas a los jovenes y adultos descuidando uno de sus consumidores mas
fuertes los cuales son los nifios ya que un gran porcentaje de estos son los que prefieren

y consumen la presentacion bolsa plastica del jugo Surf.

Desarrollar un sistema de publicidad a través de anuncios televisivos, radio, afiches y
vallas publicitarias e implementar un programa de atencién al cliente que permita dar

seguimiento post-venta.

Se recomienda redisefiar la presentacion del jugo Surf en bolsa plastica tomando en
cuenta un disefio llamativo y colorido, mejorando su sabor y tratando que su empaque
refleje una imagen de higiene y calidad para el consumidor, ya que son atributos

importantes para que el producto tenga aceptacion en el mercado.

Desarrollar un plan de marketing enfocado al relanzamiento del jugo de naranja de la
marca surf, presentacion bolsa plastica que permita recuperar e incrementar la demanda

y aceptacion de dicho producto en el mercado consumidor.



CAPITULO I

PROPUESTA DE UN PLAN DE MARKETING PARA EL RELANZAMIENTO DEL
JUGO DE NARANJA SURF EN EL MUNICIPIO DE SOYAPANGO, DISTRIBUIDO Y
COMERCIALIZADO POR LA INDUSTRIA ENVASADORA DE REFRESCOS DE EL
SALVADOR, S.A.DE C.V.

A. OBJETIVOS DE LA PROPUESTA

1. GENERAL.

Disefiar un plan de marketing para el relanzamiento del jugo de naranja Surf, que permita

aumentar la demanda y aceptacion en el mercado consumidor del municipio de Soyapango.

2. ESPECIFICOS.

e  Proponer una filosofia empresarial para la Industria Envasadora de Refrescos, S.A. de
C.V. orientadas a las actividades de distribucion y comercializacion del jugo Surf.

e Definir estrategias para lograr un mayor posicionamiento y aceptaciéon del jugo de
naranja Surf en el mercado consumidor del municipio de Soyapango.

e  Desarrollar una mezcla de marketing para la Industria Envasadora de Refrescos, S.A. de

C.V. de acuerdo con el diagnéstico de mercado efectuado.

B. DETERMINACION DE LA FILOSOFIA EMPRESARIAL

1.  MISION.

Debido a que se realizd el diagnostico en el cual se determin6 que en general la empresa
IERESA presenta algunas deficiencias en la declaracion de la mision, en la cual faltan ciertos
elementos fundamentales que son necesarios contemplar dentro de ella; por lo tanto se
propone una mision en la que se consideren los aspectos con los que se superen dichos

problemas.
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La empresa debe definir su mision contestando a las siguientes preguntas:

¢ Qué es lo que hacemos?

Producir, empacar y comercializar refrescos no gaseosos, jugos y leches fluidas de dptima
calidad.

¢ Para quién lo hacemos?

Para el mercado nacional y extranjero.

¢ Como lo hacemos?

Utilizando tecnologia de vanguardia, sistemas robotizados y procedimientos computarizados
que permitan disminuir los tiempos de preparacion de refrescos, ofreciendo un precio
aceptable a un amplio sector de la poblacion, desarrollando una superior imagen de calidad
de los productos, con un nivel de servicio sobresaliente, garantizando la proteccion y
conservacion del medio ambiente y contando con el personal idoneo.

Diferenciandonos de la competencia en cuanto a sabor, pureza, higiene y presentacion.

¢ Por qué lo hacemos?

Para el fortalecimiento de las relaciones con nuestros clientes tanto internos como externos y

el avance empresarial de nuestros socios.

Considerando las interrogantes anteriores se propone la siguiente misién para Industria

Envasadora de Refrescos de El Salvador, S.A. de C.V.

Somos una empresa que fabrica y comercializa refrescos no gaseosos, jugos y leches
fluidas para el mercado local y extranjero, la calidad de nuestros productos garantiza
satisfaccion en cuanto a sabor, pureza, higiene y excelente presentacion, a la vez,
impulsamos el fortalecimiento de las relaciones con nuestros clientes, a través de un

excelente servicio de atencién con personal calificado.



2. VISION.

Debido a que actualmente la empresa no cuenta con una vision claramente definida; ya que
la incorporan dentro la mision, lo cual genera confusion en cuanto a la comprension de las
aspiraciones y objetivos que persigue la empresa. Por lo tanto se propone establecer la vision

de la siguiente manera:

Ser una empresa lider a nivel nacional y centroamericano en el empaque y
comercializacion de refrescos no gaseosos, jugos y leches fluidas, a través del
desarrollo de productos de calidad y un compromiso permanente de satisfacer los

gustos y preferencias de nuestros clientes.

3. VALORES DE LA EMPRESA.

Debido a que actualmente la empresa no cuenta con valores bien definidos que guien cada
una de las actividades que en ella se realizan, se proponen valores tanto fisicos como

organizacionales, los cuales se presentan a continuacion:

a. VALORES FiSICOS.

e (Calidad del Producto: Ofrecer al consumidor productos de calidad, asegurada desde la
primera etapa del proceso de fabricacion.

e Mantenimiento del Equipo: Adoptar un programa de mantenimiento del equipo que
garantice el buen funcionamiento de éste, asi como el cumplimiento de pedidos con los
estandares de calidad exigidos.

e Aprovechamiento maximo de los recursos: Implementar un programa que induzca el uso
eficiente de los recursos, evitando con ello los desperdicios.

¢ Orden: Implementar acciones tendientes a que cada uno de los recursos asignados estén
en el lugar adecuado y cumpliendo con la funcion esperada.

e Aprovechamiento del espacio fisico: Distribucién adecuada del mobiliario y equipo dentro
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de las instalaciones de la empresa.

b. VALORES ORGANIZACIONALES.

e Libertad: Propiciar la participacion creativa de los empleados en la solucion inteligente de
los problemas de la empresa.

o Disciplina: A cada empleado de la empresa se le entregara una copia del reglamento
interno de trabajo, el cual detallara las normas internas, principios y valores a cumplir en
el desarrollo de sus labores.

e Comunicacién: La empresa impulsara mecanismos de comunicacion formal, que permitan
dar a conocer los objetivos, politicas y metas organizacionales, asi como recoger el sentir
y pensar de los trabajadores a efectos de integrar soluciones propositivas, a fin de evitar
distorsiones en la comunicacion.

e Motivacién: Implementar un programa de incentivos al personal de la empresa, bajo un
contexto de armonia y ambiente organizacional que permita su autorrealizacion.

¢ Integracion: Se debera incentivar el trabajo en equipo, formando grupos ya sea por
departamentos o areas de trabajo a fines; para que en conjunto busquen la solucién a los
distintos problemas que se presentan en la empresa e impulsar programas de

capacitacion de ésta naturaleza.

C. ESTRATEGIAS PARA EL POSICIONAMIENTO Y ACEPTACION DEL
PRODUCTO.

El término posicionamiento se refiere a colocar una marca en aquella parte del mercado que
tendra una favorable recepcion en comparacion con los productos competitivos; ya que el
mercado es heterogéneo una marca no puede impactar en todo el mercado, por lo tanto el

producto debera ser posicionado de manera que sea diferente a las marcas competitivas.

Para lograr el posicionamiento del jugo Surf se propone mejorar el disefio de la bolsa plastica
para hacerla mas llamativa especialmente para los nifios y jovenes, por ejemplo se pueden
realizar impresiones digitales en la bolsa con caricaturas famosas, personajes o

protagonistas de series de TV, imagenes de jugadores o artistas del momento.
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Ademas, para asegurar el posicionamiento de la marca se propone emitir mensajes
publicitarios o algun tipo de promocién como: Coleccionar “x” cantidad de bolsas con
determinadas imagenes o caricaturas y ganarse “x” cantidad de dinero al instante, incluso se
pueden plantear diferentes preguntas relacionadas con la cultura del pais o con series
animadas de TV las cuales deberdn  presentarse en un sobre que incluya los datos
personales para participar en la rifa de muchos regalos como bicicletas, patines, etc. y de
ésta manera llamar la atencién de los nifios y jovenes, haciendo que el producto se renueve,
se venda y tenga una mayor popularidad entre los consumidores. Al mismo tiempo realizar un

aporte a la sociedad fomentando la cultura en los nifios y jovenes.

a. DESARROLLO O AMPLIACION DE MERCADO.

Aca trata de buscar nuevas orientaciones del producto en estudio dirigiéndolo a clientes
nuevos, por ejemplo se debe tratar de llamar la atencion de los nifios; ya que esta
comprobado de que los padres tratan de cumplir con las exigencias de ellos y segun lo
manifestado por los distribuidores en la encuesta realizada a estos, son los nifios quienes
realizan gran parte de las compras de dicho producto con un 32% del total. (Ver encuesta
realizada a los distribuidores, pregunta n® 9).

Ademas deben buscarse nuevas formas de difundir y dar publicidad al producto, por ejemplo
se propone la creacion de una pagina web para comercializar y dar a conocer sus productos
para que se puedan adquirir por este medio, brindandoles a los clientes una forma mas rapida
de negociar los productos. Lo anterior se sugiere debido a que segun lo manifestado por el
gerente de la empresa en el sitio actual no se dan a conocer todos los servicios, actividades,
productos, estandares de calidad, tecnologia, etc. de la empresa para tener una imagen de
calidad ante sus clientes y consumidores finales.

Para el caso del jugo de naranja Surf se considera necesario realizar mayor publicidad y
promociones, ya que segun el resultado de la investigacion se observa que la marca Surf se
encuentra en desventaja ante uno de sus competidores directos. Ademas se encuentra con el
riesgo de disminuir su posicionamiento en el mercado, esto debido a que la marca Super
Juoo se encuentra muy cerca de alcanzar su posicionamiento con un 44% del total de

respuestas obtenidas Como se muestra en la siguiente tabla:
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Posicionamiento de los jugos de naranja en el mercado Consumidor

Cuadro No. 1
Marca de jugo Porcentaje de Posicionamiento
Tampico 88%
Surf 53%
Super Juoo 44%
Otros 13%

Fuente: encuesta dirigida a los consumidores finales de jugo de naranja, pregunta N° 2, de

los anexos.

De tal forma que es de vital importancia dar a conocer el jugo Surf a través de medios
publicitarios que tengan el mayor impacto en la poblacion; para éste caso se aconseja
realizarlo a través de la TV, Radio, Afiches y vallas publicitarias ya que son los medios que
mayor influencia ejercen en los consumidores (ver encuesta dirigida a los consumidores,
pregunta No. 13) haciendo hincapié en la calidad del jugo y dando a conocer las
caracteristicas de dicho producto que lo hacen distinguirse de entre los demas, sobre todo en
el caso de la presentacion bolsa plastica ya que analizando el mercado no existe mucha
competencia para este tipo de productos.

Se debe hacer énfasis en las ventajas que existen al consumir el jugo Surf, se debera
convencer a los consumidores que es un producto facil de abrir y de consumir, para que el

producto capte la atencién del mercado consumidor.

b. INCREMENTO DE LA FUERZA DE VENTAS.

La fuerza de ventas que se pretende realizar para darle un buen respaldo al jugo Surf en
presentacion bolsa plastica sera la de incrementar el numero de vendedores distribuidos en
las distintas colonias del municipio de Soyapango. Este incremento de la fuerza de ventas se
ha considerado para darle mayor impulso a la venta del jugo Surf en bolsa plastica a nivel de
mayoristas y tiendas; ya que cada vendedor tendra que llegar a cada uno de ellos para poder
lograr una mayor penetracion de éste producto en el mercado y asi poco a poco lograr una
mayor aceptacion por parte de los consumidores; ya que el jugo se podra ofrecer en cada
tienda de cada colonia del municipio de Soyapango a un precio razonable y cerca de su
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domicilio sin necesidad de ir al supermercado o a una tienda especifica para poder obtener su
jugo de naranja Surf, brindandole la plena seguridad que siempre que busque un jugo de

naranja Surf en la tienda que visite lo va ha encontrar.

Otra estrategia que se propone consiste en realizar la contratacion de impulsadoras que den
asistencia en los supermercados del municipio de Soyapango, la funcién de las
impulsadoras serd la de mantener la adecuada existencia en los anaqueles de los
supermercados y de realizar promocion e impulsacion de la marca Surf, especialmente de la
presentacion bolsa pléstica, con las personas que visiten el supermercado; ya que segun lo
mencionado en la investigacion por los consumidores el lugar preferido para realizar sus
compras es el supermercado y actualmente la compafia ha descuidado dicho lugar pues
segun lo observado en visitas realizadas se constato que la distribucion del jugo de naranja
Surf en presentacidn bolsa plastica es minima y no se encuentra en todos los supermercados

del municipio.

c. OBJETIVOS DE VENTA.

e Lograr un aumento considerable en las ventas de jugos de naranja de la marca surf en
presentacion bolsa plastica en el municipio de Soyapango.
e Captar un mayor porcentaje de consumidores actuales de la marca surf.

¢ Incrementar las ventas dando mayor publicidad al producto en estudio.

D. MEZCLA DE MARKETING PARA EL RELANZAMIENTO DEL JUGO SURF.

Con el proposito de aprovechar oportunidades de mercado y disminuir los aspectos negativos
observados en el diagnostico realizado y que afectan al jugo Surf en presentacién bolsa
plastica, a continuacion se presenta un conjunto de estrategias respecto a las decisiones de
Producto, Precio, Distribucidn, Promocién y Publicidad que la empresa IERESA debe adoptar

como base para planificar y ejecutar las actividades de comercializacion de dicho producto.



98

1. PRODUCTO.

Las estrategias del producto sefialan las necesidades del mercado que pueden ser cubiertas

adecuadamente; éstas tratan de asuntos tales como numero y diversidad de productos,

innovaciones y el disefio del mismo. En esta variable se formulan estrategias que ayuden a la

empresa a ofrecer un producto mas atractivo a los consumidores buscando asi la aceptacion

y demanda de éstos en el mercado meta.

a. OBJETIVO.

Mejorar la presentacion y sabor del jugo de naranja Surf en bolsa plastica para lograr una

mayor demanda y aceptacion de los consumidores de dicho producto.

b. ESTRATEGIAS.

Implementar un programa de Benchmarking que permita adaptar los mejores disefios y

estilos de otras presentaciones de productos similares.

Tomar en consideracion las caracteristicas y atributos del jugo de naranja Surf en
presentacion bolsa plastica requeridas por el consumidor de manera que sean percibidos

como Unicos en el mercado meta.

Incrementar esfuerzos para mejorar el producto, el empaque, presentacion y buen sabor
del jugo de naranja Surf en bolsa plastica, implementando maquinaria y equipo de punta

que le permita ofrecer productos de primer nivel.

Mejorar los atributos del producto en estudio para que los consumidores prefieran el jugo

de naranja Surf presentacién bolsa plastica.

Conocer las caracteristicas que prefieren las personas del jugo de naranja para seguir

consumiendo dicho producto.
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c. CARACTERISTICAS REQUERIDAS PARA EL PRODUCTO.

De acuerdo con los gustos y preferencias de los consumidores manifestados en la
investigacion de campo, debe generarse una produccion del jugo de naranja surf en
presentacion bolsa plastica especialmente teniendo en cuenta los siguientes atributos:

o Disefio del producto llamativo y colorido.

e Precios accesibles.

e Pajilla incorporada para el consumo de producto.

e Que sea facil de llevar y colocar.

e Facil de abrir.

En cuanto a la comercializacion del jugo surf debe ser considerado y tomado en cuenta un
segmento de mercado que comprenda a los nifios entre las edades de 6 a 12 afios ya que
segun lo manifestado por los distribuidores en la investigacion estos constituyen un
porcentaje amplio de los consumidores de la presentacion bolsa plastica (ver encuesta
realizada a los distribuidores, pregunta n° 9) y que la empresa no toma en cuenta ya que
ellos enfocan mas su mercado meta a jévenes a partir de los 15 afios en adelante y adultos
como mayores consumidores de su producto.

El jugo de naranja surf segun su durabilidad es un bien no durable desde el punto de vista

que se considera un bien tangible que debe ser consumido al momento de abrir.

d. MARCA.

d.1. OBJETIVO.
Tener mayor identificacion ante los consumidores finales del Municipio de Soyapango del
jugo de naranja Surf en presentacion bolsa plastica.

d.2. ESTRATEGIAS DE MARCA.

Dar a conocer la marca de jugo surf en presentacidn bolsa plastica mediante una camparia de
informacion al cliente que incluya: mantas, vallas publicitarias, anuncios de prensa y paginas
amarillas de la guia telefonica.

Mantener una buena imagen de la marca a través de la creacion de un producto de calidad.



d.3. SERVICIO AL CLIENTE.

Ofrecer un beneficio adicional en la venta del producto para lograr mayor aceptacion vy

demanda en el mercado meta.

d.4. ESTRATEGIA DE SERVICIO.

Crear un programa de atencion al cliente que incluya: encuestas de opinion sobre el producto,
llamadas a clientes, elaboracion de una base de datos; la cual permita conocer las
sugerencias, gustos y preferencias de los clientes, asi como implementar un sistema de
pedidos a través de la creacion de una pagina web que permita la entrada de pedidos, en la
que los clientes puedan acceder a un catalogo de productos que distribuye la empresa, en la
que el pedido sea controlado y preparado informaticamente, todo ello dirigido a ofrecer el
mejor nivel de servicio con el menor numero de errores y cumpliendo con los tiempos de
entrega.

Para esto el cliente debe estar registrado en la web, para ello debera de complementar un
formulario de ingreso. Una vez registrado podré acceder a informacion extra de los productos
ademas de poder realizar sus pedidos, con esto se logrard una mayor eficiencia en la

distribucion de los productos y se agilicen las operaciones de la empresa.

2. PRECIO.

La fijacion efectiva de precios no es facil aun bajo las condiciones mas favorables un gran
numero de variables internas deben ser estudiadas sisteméticamente. Al momento de fijar el
precio se necesita tener presente cuatro factores fundamentales: Objetivo de fijacion de
precios, costo, competencia y demanda.

Estas estrategias son las mas delicadas ya que debe fijarse un precio suficientemente bajo
par maximizar las ventas y lo bastantemente alto para cubrir los costos y que sea rentable
para la empresa.

a. OBJETIVO.
Estudiar la posibilidad de realizar ajustes en los precios del jugo Surf en bolsa plastica para
que sean competitivos en el mercado proporcionando utilidades a la empresa.
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b. ESTRATEGIAS.
A continuacion se exponen dos estrategias que se consideran necesarias para el caso del

jugo Surf en presentacion bolsa plastica:

b.1. ESTRATEGIA DE PENETRACION.

Esta requiere de precios bajos y ventas a grandes volimenes. Fijandolos de tal manera que
la atraccidn del precio reducido promovera ventas de volumenes tan grandes que el ingreso
total sera mayor al que obtendrian con un precio mas alto. La idea es alcanzar todo el
mercado con un precio bajo y generar asi la mayor demanda posible, logrando mejor

participacion el mercado en el cual ya se viene trabajando y con un producto ya conocido.

Lo que se pretende es penetrar rapidamente en el mercado ya que los precios menores lo
hacen mas atractivo principalmente por que se trata de un producto que es dirigido a la gente
de pocos recursos econémicos y que en el municipio de Soyapango constituyen la mayor

parte de la poblacion de dicho municipio.

Analizando también que si el precio se eleva el jugo perderia parte del mercado consumidor
con el que ya cuenta esto debido a que entraria en juego la competencia indirecta como son
las gaseosas y otro tipo de jugos como los néctares. En base a los resultados obtenidos en la
investigacion en donde se observo que los encuestados prefieren otras presentaciones, se
considera significativo que si éstos aumentan de precio los consumidores, especialmente los
jovenes, preferirian comprar una gaseosa o un jugo en lata que comprar un jugo de naranja
en presentacion bolsa plastica. Para el caso del jugo Surf presentacién bolsa plastica, el
precio con el cual se encuentra en el mercado es relativamente bajo, pero los consumidores
no se encuentran dispuestos a pagar mas de lo que actualmente valen como se muestra en

la siguiente tabla:
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Precios que pagan los consumidores de Jugo Surf en Bolsa Plastica

Cuadro No. 2
TAMANO DE LA PRESENTACION Rango de precios
Presentacion % de litro $0.17a$0.20
Presentacion %2 de litro $0.282$0.30

Fuente: Encuesta dirigida a consumidores finales, pregunta n° 19.

Por lo tanto se recomienda mantener los precios que actualmente se ofrecen al mercado, ya
que en base a la investigacion de mercado realizada la mayoria de las personas consideran
el precio normal (ver encuesta dirigida a los consumidores, pregunta N° 8) por consiguiente
se considera que se puede lograr una penetracion en el mercado si se brinda la publicidad

necesaria y se utilizan los canales de distribucion apropiados.

b.2. ESTRATEGIAS DE FIJACION DE PRECIOS DE DESCUENTOS Y
BONIFICACIONES.

La mayoria de empresas que hacen ajustes de precios para recompensar a sus clientes por
ciertas respuestas, como pagar prontamente o comprar en grandes volimenes.

Para el caso de la empresa IERESA se recomienda implementar descuentos en producto,
considerandose una bonificacion de 1/12 equivalente al 8.33% de descuento en producto
adicional a la cantidad que los compradores realicen, bajo la condicién de que se compre

como minimo 12 unidades de jugo de naranja Surf.

3. DISTRIBUCION.

Por medio de esta variable se busca que el producto esté accesible para que el mercado
meta lo adquiera.

a. OBJETIVO.
Lograr una distribucion adecuada que facilite la compra de los productos a los consumidores,
haciéndolo llegar al mercado meta con un minimo costo de distribucién, surtiendo todas las

cadenas de supermercados, tiendas y minisuper del municipio de Soyapango captando un
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mayor porcentaje de consumidores de jugos de naranja Surf.

b. ESTRATEGIAS DE DISTRIBUCION.

Para llevar a cabo una cobertura de mercado a nivel nacional, dirigido hacia un producto de
consumo popular en el caso del jugo de naranja Surf, es necesario establecer una estrategia

de distribucion adecuada.

Existen tres estrategias de distribucién o maneras de llevar los productos a los consumidores,
éstas son: distribucion intensiva, distribucion exclusiva y distribucion selectiva, de las cuales

se escogera la distribucion intensiva.

b.1. DISTRIBUCION INTENSIVA.

Lo que se pretende con esta estrategia es depositar el producto en el mayor nimero posible
de negocios, tales como supermercados, tiendas, comerciantes mayoristas, mercados
centrales, regionales o locales, etc. Es decir, por ser un producto de uso comun el jugo de
naranja Surf, debe tener utilidad de lugar, ya que segin muestra la investigacion de campo
existe un porcentaje considerable del 37% que prefiere realizar sus compras en tiendas de
su colonia (ver encuesta dirigida a los consumidores, pregunta 9) por la cercania que estas
ofrecen, por lo que resulta necesario llevar el producto a todas las tiendas del municipio de

Soyapango.

Al tener una amplia cobertura de negocios de las diferentes zonas o sectores, se pretende
satisfacer el deseo de accesibilidad al producto, comodidad por parte de los consumidores
para encontrarlo de una manera mas inmediata y disponible a un precio aceptable; ya que en
base a los resultados obtenidos en la investigacion de campo estos factores son los que mas
se toman en cuenta por parte de los compradores o consumidores.

Para el caso que compete a la investigacion se considera factible el relanzamiento del jugo
Surf en presentacion bolsa plastica debido a que al ser promovido al mercado por la empresa

IERESA tiene una mayor probabilidad de tener éxito que si fuera introducido por una
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compafiia pequefia o desconocida.

¢ Canales de distribucién.

Segun la estrategia de distribucion intensiva se haran visitas a los comercios 0 negocios
como supermercados, tiendas y comerciantes mayoristas por medio de una fuerza de ventas
integrada por vendedores con periodos de visitas semanal y quincenal. Se visitara todo tipo
de mayoristas dando énfasis en aquellos que posean una propia fuerza de ventas, es decir
vendedores ruteros, para que sean estos Ultimos los responsables de llevar el producto a los
demas negocios minoristas como tiendas y mini super. Asi también se visitaran lugares como

despensas familiares de las empresas, chalet de los colegios y escuelas, entre otros.

Tipo de Canal Recorrido
(Periodos de 1 semanay 15 dias)

Largo Fabricante » Mayorista — 3 Detallista
Consumidor

b.2. DISTRIBUCION FiSICA.

e Almacenamiento.
Se utilizaran las bodegas de la empresa IERESA para almacenar un stock de jugo SURF, ya
que por poseer la empresa una alta gama de linea de producto se puede aprovechar tales

bodegas. Con ello se tendra un ahorro en costos de almacenaje.

e Transporte.

Para hacer llegar el jugo de naranja Surf a los supermercados y tiendas del Municipio de
Soyapango en una forma eficiente la empresa debera aumentar la flota de transporte para
distribuir los productos en el municipio de Soyapango, ya que se sufre de un
desabastecimiento en algunos negocios de las diferentes zonas y sectores de dicho
municipio. Para ello la empresa no debera comprar mas equipo si no destinar mas unidades

de las que ya posee para este municipio para poder surtir de una forma eficiente dicho
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mercado.

o Sistema de pedidos.

Creacion de una pagina web que permita la entrada de pedidos para aquellos clientes que
estén debidamente registrados facilitando de esta manera el control del pedido y permitiendo
que este sea preparado informaticamente, para darle una salida rapida el mismo dia que el

cliente ha realizando dicho pedido.

Visitas realizadas por los vendedores a los negocios antes mencionados y que no estén
registrados en la pagina web en base a rutas establecidas para tomar pedidos. Estos se
enviaran a la empresa para su respectiva facturacion y envio, asi también cada vendedor

sera responsable del cobro de las facturas.

4. PROMOCION.

Con esta variable se busca ofrecer un incentivo adicional y estimular al mercado meta para

que adquiera un comportamiento de aceptacion del producto

a. OBJETIVO.
Comunicar y persuadir al mercado meta del jugo Surf en bolsa plastica para que lo adquieran
y asi generar un incremento en las ventas de dicho producto, posicionandolo como la

alternativa mas conveniente para satisfacer la necesidad del consumidor

b. ESTRATEGIA DE PROMOCION.

e Dar a conocer a los consumidores que el producto es de mejor calidad al ofrecido por
otros; con mejores precios Y facilidad de encontrar y llevar, con ello se pretende que el
producto logre poco a poco introducirse de lleno en el mercado meta del Municipio de

Soyapango.

e Otorgar bonos de descuentos a los detallistas por la compra de 36 unidades o més de la

presentacion 1/4lt y 24 unidades de 1/2Lt de jugos de naranja Surf en bolsa plastica.
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Realizar llamadas a los clientes en el dia de su cumpleafios y motivarlos a la compra

mediante obsequios durante ese mes.

5. PUBLICIDAD.

a. OBJETIVO.

Dar a conocer el producto al mercado meta para posicionarse en la mente de los

consumidores con imagenes llamativas del producto y que estos puedan identificarlo y

preferirlo, y a la vez borrar la mala reputacion de los jugos de naranja en presentacion bolsa

plastica, generando confianza hacia estas presentaciones.

b. ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD.

Convencer a las personas mayores de 15 afios de edad, sin distincion de sexo, ni
ocupacion y nivel de ingreso, que el jugo de naranja Surf en presentacion bolsa plastica
es de mejor calidad y con mayores beneficios que otros y a mejores precios ya que este
es el mercado meta al que la empresa dirige su producto. Ademas se debe de realizar
una campafa de publicidad especialmente dirigida a captar el interés de los nifios entre
las edades de 6 a 12 afios, que segun las encuestas conforman un porcentaje
considerable de demandantes de jugo surf en presentacidon bolsa plastica, y cuyo
segmento de mercado la empresa a descuidado. Dar mayor publicidad en television al
jugo de naranja surf bolsa plastica, ya que segun las encuestas la mayoria de personas
son influenciadas por este medio de publicidad y se recomienda que al realizar un
anuncio de television se resalten elementos como el slogan del producto, los escenarios y
que tenga una cancién ritmica y llamativa, asi como también colocar para su publicidad
presentadores o artistas conocidos de television. (ver encuesta dirigida a los

consumidores, pregunta N°13)

Realizar perifoneos para publicitar al consumo del producto, si es posible cambiar los
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colores de la presentacion bolsa plastica, incorporando en su disefio colores llamativos y
agradables que acaparen la atencion de nifios, jovenes y adultos, incorporando en sus
disefios figuras, dibujos e imagenes que vayan de acuerdo con las edades de los
consumidores para que al momento de su compra estos puedan elegir el disefio con el
cual estos mas se identifiquen, ademés se debera repartir hojas volantes en lugares
concurridos, los cuales deberan contener informacion sobre la empresa y el producto que
estos distribuyen. Realizar brochures con informacion del producto asi como elaborar

pancartas con informacion del producto y la empresa.

6. RELACIONES PUBLICAS.

a. OBJETIVO.

Lograr que se identifique como una empresa industrial distribuidora de refrescos de mejor

calidad y los mejores precios, encargada de ofrecer lo mejor a sus consumidores.

b. ESTRATEGIAS DE RELACIONES PUBLICAS.

e Montar campafias informativas sobre el producto que se esta relanzando al mercado

mediante la coordinacién del productor.

o Utilizar medios de comunicacién mas rapidos para contactar con los clientes de los

productos para agilizar las ventas, por ejemplo el correo electrénico.

e Se recomienda el patrocinio de eventos culturales, concursos en programas familiares,
eventos deportivos como por ejemplo patrocinar uniformes con el nombre del jugo SURF

para equipos deportivos.

7. VENTAS PERSONALES.

a. OBJETIVO.
Acaparar el mayor numero de tiendas y supermercado para lograr mayor cobertura del

producto en el municipio de Soyapango.
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b. ESTRATEGIAS DE VENTAS PERSONALES.

e Emplear vendedores que visiten tiendas y supermercados del municipio de Soyapango,
mostrando el producto y dando a conocer las cualidades de este para motivar a las
personas duefias de las tiendas y encargados de supermercados; asi como también
explicarle las condiciones de pago y el margen de utilidad que obtendria si adquiriera el
producto; ademas estas visitas deberan ser periddicas para abastecer del producto cada

lugar.

e Capacitar a los vendedores sobre atencion al cliente para que las personas estén

satisfechas de la atencién por parte de estos, ofreciendo un trato amable.

e Dar comision ademas del sueldo base al vendedor para motivarlo a que pueda

incrementar las ventas de la empresa.

8. PROMOCIONES DE VENTAS

a. OBJETIVO.

Lograr un incremento en las ventas del producto y ademéas aumentar la distribucion en todo el

Municipio de Soyapango luego de iniciar la implementacion del plan.

b. ESTRATEGIAS DE PROMOCION DE VENTAS.

e Proporcionar producto adicional sobre la compra para impulsar a los consumidores.
e Obsequiar articulos promocionales a los consumidores por las compras, como: llaveros,

lapices, gorras, camisas, loncheras, etc.

E. PLAN DE CAPACITACION.

El disefio del Plan de Capacitacion para la Industria Envasadora de Refrescos de El Salvador,

S.A. de C.V. tiene como propdsito el fortalecimiento en aspectos relacionados con el servicio
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al cliente. La estructura del plan esta compuesto por: Justificacién, objetivos generales y

especificos, estrategias y eventos de capacitacion.
a. JUSTIFICACION.

Dado el hecho de no contar con planes de capacitacion para fortalecer la manera de brindarle
un mejor servicio a los clientes se hace necesario el disefio del presente plan, que determina
como se debe de tratar a los clientes implementar estrategias que motiven a estos a la
compra con buen trato y un mejor servicio. Cuya capacitacion asegura que el personal puede

realizar el trabajo con mayores habilidades y obtener mejores resultados en las ventas.

b. OBJETIVOS
b.1 OBJETIVO GENERAL.

Ejecutar planes de capacitacion a desarrollar, basandose en la atencion al cliente en donde la
prioridad es que el cliente se sienta bien con el trato de los vendedores y que los motive a

seguir comprando el producto.
b.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS.

- Facilitar el proceso de capacitacion del personal ventas, logrando una mayor eficiencia en

el desempefio de sus funciones y aumenten las ventas con una mejor atencion al cliente.

- Reforzar la comunicacién laboral, a fin de fortalecer el trabajo en equipo y obtener mejores

resultados en las ventas e incrementar la demanda.

- Motivar al personal en adquirir y poner en practica una nueva forma de agradar a los
clientes de tal manera que ellos se sientan satisfechos con el servicio y que los motiven a

seguir comprando.
c. EVENTOS DE CAPACITACION.

A continuacién se detallan las actividades necesarias para capacitar al personal sobre como

brindar una mejor atencion al cliente:
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EVENTOS DE CAPACITACION.
FECHA CONTENIDO PROGRAMATICO DURACION METODO SUGERIDO RESPONSABILIDAD
PRESENTACION 1/4 HORA

1. LA MOTIVACION 6 HORAS Exposicion oral con uso de
1.1 Congepto o rgtroproyector 0 cafon y esquemas en Facilitador
1.2 Teorias de la motivacion. pizarra.
1.3 La motivacion y el trabajo en equipo. Trabaio en equino
1.4 Caso practico aplicado a los vendedores. ) quipo.

2.  SERVICIO AL CLIENTE Exposicion participativa.
2.1 Concepto e Importancia
2.2 Normas generales de atencién al cliente. Eacilitador
2.3 Atencion de clientes insatisfechos y su recuperacion. Exposicion oral con uso de
24 El manejo adecuado de las quejas. retroproyector o cafién y esquemas en
25 Mecanismos y estrategias que les permitan diferenciarse por 6 HORAS pizarra.

la excelencia del servicio.
2.6 El cliente como centro de decision.
2.7 Servicio con Calidad
2.8 Atencion al cliente en el punto de venta.
29 Como satisfacer nuevas necesidades de servicio, atencion
al cliente y servicios posventa.
2.10 Dinédmica grupal y practica.
RECESOS: 4 de 15 minutos, ALMUERZOS: 3 de una hora 4 HORAS
CLAUSURA 1 HORA
TOTAL 17:15 HORAS




d. HORARIO DEL PROGRAMA.

HORA

ACTIVIDAD

9:00 AM.-9:15 AM.

Presentacion

9:15 AM. -10:45 AM.

Desarrollo del contenido

11:00 A.M. - 12:00 M.

Desarrollo de dindmicas y practicas

12:00 M. —1:00 P.M.

Almuerzo

1:00 P.M. - 3:30 P.M.

Desarrollo del contenido

3:45P.M. -4:40 P.M.

Desarrollo de dinamicas y practicas

4:40 P.M. - 4:45P.M.

Finalizacion de la jornada

e. PRESUPUESTO PARA EL PLAN DE CAPACITACION

CONCEPTO COSTO
Recurso Humano
Facilitador 700.00
Recursos Materiales
Material Impreso $ 40.00
Impresion de diplomas $ 80.00
Otros Gastos
Imprevistos $ 25.00
Refrigerios $ 45.00

TOTAL

$ 890.00
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F. PLAN DE IMPLEMENTACION.

La implementacién del plan de marketing para el relanzamiento del jugo de naranja Surf
destinado a generar mayor demanda y aceptacion en los consumidores del municipio de
Soyapango se ha proyectado para Septiembre de 2007, describiendo para ello un cronograma de
actividades que incluye el tiempo en que deben ser ejecutadas para lograr los objetivos

propuestos en el documento.

Objetivo.
Poner en marcha el disefio del plan de Marketing para el relanzamiento del jugo de naranja Surf
que permitira generar mayor demanda y aceptacion en los consumidores de dicho producto en el

municipio de Soyapango.

1. RECURSOS.

a. HUMANOS.

Para dar inicio a la implementacion del plan es necesario realizar una exposicion del plan de
Marketing propuesto, El cual contara con la participacion de tres expositores para desarrollar la
temética a tratar y el desarrollo del contenido, ademas participara en la implementacién del plan
una persona encarga de facilitar una laptop y cafion el cual sera el responsable de la instalacion
del equipo audiovisual y de prestar asistencia en caso de problemas de falla en el equipo. La
exposicion se impartira al personal relacionado con el area de ventas, publicidad, promocion y
distribucion del jugo Surf. Todo esto con el objetivo de hacerles ver la necesidad que tiene el
producto de recuperar el mercado que ha perdido debido a una serie de factores internos y

externos que ha descuidado la empresa.

b. TECNICOS.
Para realizar la exposicion anteriormente mencionada es necesario contar con el equipo y

material audiovisual necesario para poder desarrollar de una forma eficiente la presentacion para
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o cual seréa requerido el alquiler de una laptop y un cafidn por cuatro horas; ademas se brindara
material que sera guia para la exposicién, teniendo que invertir en fotocopias para realizar los
panfletos o separatas sobre la exposicion del plan de marketing.

Para el traslado hasta las instalaciones de la empresa ubicada en boulevard del ejército nacional,

kilometro 3, Soyapango el grupo de trabajo utilizara un automovil teniendo que invertir en

gasolina para dicho traslado.

c. FINANCIEROS.

PRESUPUESTO DE EGRESOS PARA LA IMPLEMENTACION DEL PLAN DE

MARKETING.

Cuadron®3

Presupuesto de Egresos

Concepto Costo
Recursos materiales

Papeleria y utiles $10.00
material impreso $10.00
Fotocopias $10.00
Alquiler de laptop y canon $35.00
Combustible $10.00
Otros Gastos

Refrigerios para junta directiva de la empresa $20.00
Imprevistos $10.00
Total $105.00

Fuente: Elaborado por grupo de trabajo.
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2. CRONOGRAMA PARA IMPLEMENTAR EL PLAN DE MARKETING PARA EL RELANZAMIENTO DEL JUGO DE
NARANJA SURF EN EL MUNICIPIO DE SOYAPANGO

Mes 1 Mes 2
Sem1 Sem 2 Sem 3 Sem 4 Sem1l |[Sem 2
Actividades Responsable

Entrega de la propuesta al gerente general y
1 |accionistas de la empresa Grupo de trabajo
2 | Solicitar fecha para la exposicion Grupo de trabajo
3 Preparar el material para la exposicion Grupo de trabajo
4 | Convocar reunion Administracion

Realizar exposicion sobre el contenido del
5 | plan de marketing Grupo de trabajo
6 | Aprobacion del Plan propuesto Junta Directiva
7 |Implementacion del Plan de Marketing Junta Directiva
8 | Seguimiento del Plan de Marketing Junta Directiva

Fuente: Elaborado por grupo de trabajo.
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3. HORARIO DE PROGRAMA PARA LA EXPOSICION DEL PLAN DE MARKETING

Cuadron®4
Hora ACTIVIDAD
8:00 A.M. - 8:15 A M. Presentacion
8:15AM.-10:15A.. Desarrollo del contenido
10:15 A.M. - 10:30 A.M. Receso
10:30 A.M. - 11: 30 AM. Participacion y preguntas
11:30 AM. - 11:45 A M. Agradecimiento y finalizacion de la exposicion

Fuente: Elaborado por grupo de trabajo.

4. EVALUACION Y SEGUIMIENTO

EVALUACION

Con el proposito de examinar los resultados que se obtendran a través de la implementacion de
la propuesta del Plan de Marketing para el relanzamiento del jugo de naranja Surf en el Municipio
de Soyapango; la empresa designara a la persona responsable, quien analizara y verificara si la
propuesta se esta llevando a cabo para que haya una mejor administracion de todos los
recursos disponibles; ademas, se evaluara la participacion de cada uno de los empleados.

Todo lo anterior con el objetivo que la propuesta realizada ayude a que el producto obtenga

mayor aceptacion y demanda en el mercado consumidor del municipio de Soyapango.

SEGUIMIENTO

La persona responsable que se encargara de darle seguimiento a la propuesta del Plan de
Marketing para el relanzamiento del jugo de Naranja Surf en el municipio de Soyapango sera
designada por la empresa que elabora y distribuye el producto en estudio.



G. PRESUPUESTOS

A Continuacion se presenta un detalle de los costos o presupuestos para gastos en los cuales la

empresa tendria que incurrir para poner en marcha algunas de las estrategias sugeridas en la

propuesta del plan de marketing.

Se detallan los presupuestos recomendados los cuales se hicieron en base a prondsticos e

investigaciones de precios realizadas por el equipo de trabajo.

IERESAS.ADE C.V
PRESUPUESTO DE GASTOS ADMINISTRATIVOS DEL DEPARTAMENTO DE VENTAS
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PUESTO | PLAZAS | SALARIO | APORTEISSS | APORTE AFP SuB COSTO
MENSUAL * | PATRONAL PATRONAL TOTAL ANUAL
MENSUAL

Ejecutivos de 2 $200.00 $90.00 $81.00 $571.00 $6852.00
venta
Impulsadoras 2 $200.00 $90.00 $81.00 $571.00 | $6852.00
de mercado
Total $13704.00




IERESA S.ADEC.V
PRESUPUESTO PARA GASTO DE PUBLICIDAD
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CONCEPTO | ESPECIFICACION VALOR CANTIDAD TOTAL COSTO COSTO
MENSUAL ANUAL
Anuncio en | Publicacion $ 18.00 por 6 pulgadas $108.00 $108.00 $1,296.00
el peridédico | mensual en La pulgada
Prensa Gréfica
Afiches con | En cartulina Kraft $0.35 clu 2000 una vez al
informacion | Back Full color afio $700.00 $700.00 $700.00
del producto medida
14%7* 19%"
Brochure Tamafio 8 72 * 11 $0.15c/u 4000 una vez al $600.00 $600.00 $600.00
en papel abierto full color ano
couche con
informacion
del producto
Pancarta Tamaiio 3 *1.75 $50.00 1 trimestral $50.00 $50.00 $200.00
mts.
Hojas 1,000 hojas $0.12clu 1,000 hojas $120.00 $120.00 $1,440.00
volantes volantes volantes
mensuales
Perifoneo Realizar campafia $250.00 4 veces al afio $1,000.00 $1,000.00
de perifoneo $ 250.00
mensualmente
TOTAL $5236.00
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IERESAS.ADEC.V
PRESUPUESTO PARA GASTO DE ARTICULOS PROMOCIONALES

CONCEPTO VALOR UNIDADES A COSTO DE ADQUISICIONES | COSTO ANUAL
POR ADQUIRIR ADQUISICION ANUALES
UNIDAD

Loncheritas $2.50 500 $ 1250.00 1 $ 1250.00
estampadas
Gorras estampadas $3.25 300 $975.00 1 $ 975.00
Camisetas $3.15 500 $1575.00 1 $ 1575.00
estampadas
Lapiceros con logo $0.40 800 $ 320.00 2 $ 640.00
Lapices con logo $0.20 800 $ 160.00 3 $ 480.00
Llaveros $1.50 400 $600.00 1 $ 600.00

COSTO TOTAL PARA ARTICULOS PROMOCIONALES $5520.00
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ANEXOS

1.1 PRODUCTOS DE LA EMPRESA

2. TABULACIONES Y GRAFICOS

2.1 ENCUESTA DIRGIDA A CONSUMIDORES FINALES

2.2 ENCUESTA DIRIGIDA A DISTRIBUIDORES DEL PRODUCTO



1. FIGURAS



1.1 PRODUCTOS DE LA EMPRESA
FIGURA1
DELIPOP:
Bolsa de polietileno con pajilla incorporada, Sabores: Uva, Fresa y Naranja, Contenido por
Unidad: 200 ml., Precio sugerido por unidad: ¢1.00
1 bolsa: 30 unidades

1 caja: 3 bolsas de 30 unidades




FIGURA 2
SUNNY:
Bolsa de polietileno, Sabores: Uva, Fresa y Naranja, Contenido por Unidad: 250 ml., Precio
sugerido por unidad: ¢1.00
1 bolsa: 30 unidades

1 caja: 3 bolsas de 30 unidades




FIGURA 3
ROCA NIEVE:
Bolsa de polietileno, Sabores: Uva, Fresa, Naranja y Limon, Contenido por Unidad: 100 ml.
Precio sugerido por unidad: ¢1.00
1 bolsa: 30 unidades

1 caja: 5 bolsas de 30 unidades




FIGURA 4

JUGO SURF: Presentaciones: Bolsa plastica de 100 ml., Six pack bolsa plastica pequefia, Pifia

colada botella, Jugo de naranja botella diferentes tamafios.




2. TABULACIONES Y
GRAFICOS



2.1 TABULACION DE ENCUESTA DIRIGIDA A CONSUMIDORES FINALES.

PRESENTACION, ANALISIS E INTERPRETACION DE LA INFORMACION.

Pregunta #1 ;Compra Usted jugos de naranja artificial?

Objetivo: Determinar si las personas consumen jugos de naranja artificial

OPCIONES # DE RESPUESTAS % GRAN TOTAL
Si 167 100%
No 0 0%
TOTAL 167 100%

| Compra Jugo de naranja artificial

0%

—

100%

0O Si @ No

Analisis: El 100% de las personas encuestadas consume jugo de naranja artificial, ya que se
excluyeron del estudio los que no consumian por no aportar a la investigacion y por no ser

representativos.



Pregunta #2 ; Indique dos marcas conocidas de jugos de naranja?

Objetivo: Conocer que marcas de Jugo de naranja recuerdan las personas.

OPCIONES # DE RESPUESTAS % GRAN TOTAL
Surf 88 53%
Tampico 147 88%
Super Juoo 74 44%
Foremost 20 12%
Otros 5 1%
n=167
| Conocimiento de las marcas de Jugo de naranjal
44%
1120%0
88%
53%

0 Surf B Tampico O Super Juoo O Foremost B Otros

Analisis: Las tres marcas de jugo de naranja mas conocidas por los consumidores del municipio
de Soyapango son: Tampico con un 44%, Surf 26% y Super Juoo con un 22%, siendo estas las

marcas con mayor participacion en el mercado.



Pregunta #3 ; Qué marca de jugo de naranja consume con mayor frecuencia?

Objetivo: Conocer que marcas de Jugo de naranja prefieren los consumidores.

MARCAS # DE RESPUESTAS % GRAN TOTAL
Surf 33 20%
Tampico 97 58%
Super Juoo 24 14%
Foremost 9 6%
Otros 4 2%
Total 167 100%

Marcas preferidas por los consumidores

20%

58%

3 Surf @ Tampico O Super Juoo O Foremost B Ofros

Analisis: La marca de jugo de naranja que mas se consume en el Municipio de Soyapango es
Tampico con un 58.08%, seguido del jugo Surf con 20% y Super juoo con un 14%. Estas tres
marcas acaparan el 92% del mercado de jugos de naranja en el Municipio de Soyapango siendo
el 8% restante del mercado disputado por las demas marcas.



Pregunta #4 ; Qué presentacion de jugo de naranja acostumbra consumir?

Objetivo: Determinar que presentacién del jugo de naranja es la mas aceptada por los

consumidores del municipio de Soyapango

PRESENTACIONES # DE RESPUESTAS % GRAN TOTAL
Bolsa Plastica 25 15%
Botella Plastica 119 71%

Caja de Carton 23 14%
Total 167 100%

Presentacion preferida de jugo de naranjal

14% 15%

71%

@O Bolsa Plastica B Botella Plastica [ Caja de Carton

Andlisis: Entre las presentaciones mas comunes de jugo de naranja que existen en el mercado se
puede determinar que la de mayor preferencia por porte de los consumidores es la presentacion:
Botella Plastica con un porcentaje de compra del 71%, seguido con un 15% por la Bolsa Plastica
y en tercer lugar de preferencia se encuentra con un 14% la Presentacion en Caja de Carton
Plastica y en tercer lugar de preferencia se encuentra con un 13.77% la presentacion en caja de

carton.



Pregunta #5 ; Qué atributos busca usted en un jugo de naranja?

Objetivo: Determinar cuales son los atributos mas deseados por los consumidores en un jugo de

naranja
ATRIBUTOS # DE RESPUESTAS % DE GRAN TOTAL
Calidad 110 66%
Precio Bajo 92 55%
Presentacion 35 21%
Buen sabor 126 75%
Higiene 81 49%
Olor 12 7%
Disefio 7 4%
Color 4 2%
Otros 4 2%
n=167

|Atributos buscados en un jugo de naranjal

O3 Calidad

B Precio Bajo
O Presentacion
O Buen sabor
m Higiene

3 Olor

m Disero

O Color

I Otros

21%

Andlisis: Los atributos mas buscados por los consumidores en los jugos de naranja es que
tengan un buen sabor, que sean de calidad y que se pueda encontrar a precios bajos. Es por
ello que si una marca desea aumentar su participacion en el mercado debera poseer dichos
atributos.



Pregunta # 6 ; Influye la presentacidn del jugo de naranja al momento de sus compras?

Objetivo: Conocer el grado de importancia que las personas le dan a la presentacion de los

jugos de naranja.

OPCIONES # DE RESPUESTAS % DE GRAN TOTAL
S| 104 62%
NO 63 38%
TOTAL 167 100%

Influye la presentacion del jugo de naranja al momento de
su compra

62%

O S| m NO

Analisis: En base a los resultados obtenidos, se puede observar que la presentacion del jugo de
naranja si influye al momento de realizar la compra, ya que el 62% de los encuestados menciond

que si ejerce influencia sobre ellos en su decisién de compra.



Pregunta # 6.1 Si ;Por qué?

% INFLUYE LA
OPCIONES # DE RESPUESTAS PRESENTACION
Buena Presentacion 24 23%
Refleja buena calidad 11 11%
Buena apariencia 19 18%
Despierta curiosidad 18 17%
Féacil de abrir 2 2%
Higiénico 8 8%
Sello de garantia 3 3%
No contesto 16 15%
Comodidad/manejable 3 3%
TOTAL 104 100%

| Razones por las que si influye la presentacionl

3%

O Buena Presentacion
I Refleja buena calidad
3% [ Buena apariencia
[ Despierta curiosidad
8% W Facil de abrir
11% 3 Higiénico
2% I Sello de garantia
O No contestd

B Comodidad/manejable

Analisis: Con respecto a los  entrevistados que contestaron que si influye la presentacion de los
jugos de naranja al momento de su compra la razén principal de dicha influencia es que les atrae
una Buena Presentacion con un porcentaje del 23%, seguido con 18% por La Buena Apariencia
y Despierta curiosidad con un 17% . Por lo que se puede observar que a los consumidores les
atraen los productos con una presentacion atractiva.



Pregunta # 6.2 No ; Por qué?

% NO INFLUYE LA
OPCIONES # DE RESPUESTAS PRESENTAC.

Importa la calidad del producto 8 13%
Importa mas el sabor 9 14%
Lo importante es el precio 6 10%
No lo considera importante 16 25%
Compra por costumbre 5 8%
Lo que importa es el contenido 3 5%
No contesto 16 25%

TOTAL 63 100%

Razones por las que no influye la presentacionl

O3 Importa la calidad del
producto
13% B Importa mas el sabor
25%
O Lo importante es el precio
14%
O No lo considera importante
5%
° B Compra por costumbre

10%
8%

3 Lo que importa es el
contenido

25%

B No contesto

Andlisis: Al analizar las razones por las cuales la presentacion no ejerce influencia en los
entrevistados se puede observar que al  25% de ellos le es indiferente, es decir no lo

considera importante, dando prioridad a otros atributos como la calidad y el sabor.



Pregunta # 7 ; Con qué frecuencia compra usted jugo de naranja?

Objetivo: Determinar cada cuanto tiempo compran jugo de naranja los consumidores de dicho

producto.
OPCIONES # DE RESPUESTAS % DE GRAN TOTAL

Diario 25 15%
Semanal 72 43%
Quincenal 40 24%
Mensual 15 9%
Otros 15 9%

TOTAL 167 100%

| Frecuencia de compra de jugos de naranjal

9%

24%

9%

@ Diario B Semanal O Quincenal O Mensual B Ofros

Analisis: De acuerdo a los resultados obtenidos en la investigacion la frecuencia mas comudn en la
que los consumidores realizan la compra de jugo de naranja es semanal con un 43% de las
respuestas, seguido por un 24% que manifestd consumirlo quincenalmente y so6lo un 15%

manifestd consumirlo diariamente.



Pregunta # 8 ; Cémo considera usted los precios de los jugos de naranja?

Objetivo: Conocer que piensan las personas con respecto al precio de los jugos de naranja

OPCIONES # DE RESPUESTAS % DE GRAN TOTAL
Caros 40 24%
Normales 124 74%
Baratos 3 2%
TOTAL 167 100%

| Precios de jugos de naranja segin consumidores

2%

24%

3 Caros B Normales O Baratos

Andlisis: Al consultarles a los encuestados su opinién a cerca de los precios actuales de los jugos
de naranja, un alto porcentaje de ellos 74% consideran que son normales, es decir ni baratos ni
tampoco caros; por otra parte un 24% considera que estan caros y solamente un 2% menciond
que los precios son baratos; lo cual demuestra que un incremento en el precio de los jugos
vendria a impactar en el bolsillo de los consumidores ya que si bien por el momento no los

consideran caros, son muy pocos los que piensan que el precio es barato.



Pregunta # 9 ;De los siguientes lugares cual prefiere para realizar sus compras de jugo de

naranja?

Objetivo: Identificar el lugar preferido por las personas para realizar sus compras de jugo naranja

OPCIONES # DE RESPUESTAS % DE GRAN TOTAL
Tiendas 61 37%
Mercados 1 1%
Supermercados 94 56%
Mini-super 11 7%
TOTAL 167 100%

Lugares preferidos para comprar jugo de naranjal

0O Tiendas @ Mercados O Supermercados O Mini-super

Andlisis: El lugar de compra de mayor frecuencia del consumidor son los supermercados con un
56%, el segundo lugar de compra, preferido son las tiendas con un 37%, seguido por los mini-
super y mercados con un 7% y un 1% respectivamente.



Pregunta # 10 ; En base a la pregunta anterior, por qué realiza las compras en dicho lugar?

Objetivo: Determinar qué prefieren las personas para realizar las compras de jugo de naranja en

dicho lugar.
OPCIONES # DE RESPUESTAS % DE GRAN TOTAL
Precio 35 21%
Promociones y Descuentos 44 26%
Cercania 60 36%
Comodidad 41 25%
Accesibilidad 42 25%
Otros 4 2%
n=167

| Razones por las que compra en determinado Iugar.l

2%

21%

O Precio

B Promociones y Descuentos
26% O Cercania

O Comodidad

B Accesibilidad

3 Otros

25%

36%

Analisis: Las personas que realizan las compras de jugo de naranja en tiendas, mercados,
supermercados y mini-super las realizan preferiblemente por la cercania del lugar con un 36% y
en segundo lugar por promociones y descuentos con un 26%, seguido por un25% que opinan
que lo hacen por accesibilidad o comodidad.



Pregunta # 11 ; Qué promocion prefiere por la compra de jugo de naranja?

Objetivo: Conocer las promociones mas aceptadas por las personas al momento de realizar las

compras de jugo de naranja

OPCIONES # DE RESPUESTAS | % DE GRAN TOTAL
Muestras 9 5%
Porcentaje adicional de producto 50 30%
Descuentos 52 31%
Ofertas 54 33%
Otros 2 1%
TOTAL 167 100%

Promociones preferidas por los consumidores

1% 5%

31%

O Muestras B Porcentaje adicional de producto O Descuentos 0O Ofertas @ Otros

Analisis: Las promociones mas aceptadas por los entrevistados cuando realizan las compras de
jugo de naranja son las ofertas con un 33%, seguido con un 31% por los descuentos y en tercer
lugar con un 30% el porcentaje adicional de producto. Por lo tanto para aumentar la demanda de
una marca de jugo de naranja la empresa debera ofrecer al consumidor ofertas y descuentos por

la compra de sus productos.



Pregunta # 12 ; Ha visto 0 escuchado algun anuncio de jugo de naranja?

Objetivo: Conocer si las personas recuerdan algun comercial de las marcas de jugos de naranja

OPCIONES # DE RESPUESTAS % DE GRAN TOTAL
Si 142 85%
No 25 15%
TOTAL 167 100%

Ha escuchado o visto anuncios de jugo de naranjal

15%

Andlisis: El 85% de las personas entrevistadas opinaron que han visto o escuchado algin
anuncio de publicidad relacionado con jugos de naranja y solamente un 15% dice desconocerlos,

por lo que se puede decir que estos son medios viables para dar a conocer un producto y tener

O Si B No

impacto en la mente del consumidor.




Pregunta # 13 ; En qué medio publicitario lo ha visto o escuchado?

Objetivo: Identificar los medios publicitarios que tienen mas impacto en la mente del consumidor

OPCIONES # DE RESPUESTAS % DE GRAN TOTAL
Television 125 88%
Radio 41 29%
Afiches 20 14%
Vallas publicitarias 26 18%
Prensa 23 16%
Otros 3 2%

n =142

Medios en

los que han visto o escuchado
anuncios de jugo de naranja

16%0

18%0

14%0

88%

O Television

B Radio

0O Afiches

O Vallas publicitarias
B Prensa

0O Otros

Analisis: EI medio mas utilizado por los consumidores para enterarse de la existencia de

determinado jugo de naranja es la television y la radio, por lo que se puede concluir que estos

son los medios méas adecuados para publicitar un producto y posicionarse en la mente de los

consumidores.



Pregunta # 14 ; Qué recuerda del comercial?

Objetivo: Determinar que elementos del comercial tiene mas impacto en las personas.

% QUE HA VISTO O
OPCIONES # DE RESPUESTAS ESCUCHADO PUBLIC.
Naranjas 88 62%
Artistas 13 9%
Slogan 53 37%
Cancion 23 16%
Escenario 13 9%
Lugar de filiacion 2 1%
Otros 6 4%
n=142

| Elementos que recuerda del cornerciall

4%
1% — 9%
9%

16%

62%

37%

O Naranjas

B Artistas

O Slogan

O Canciéon

Bl Escenario

3 Lugar de filmacion
B Otros

Analisis: Los elementos de un comercial que mas recuerdan las personas entrevistadas son los

que guardan relacion con naranjas con un 62%, el slogan del producto con un 37% y con un 16%

opina que la cancion.



Pregunta # 15 ;Influyen los medios publicitarios en su decisién al momento de realizar la

compra?

Objetivo: Conocer si los medios publicitarios realizan alguna funcién de convencimiento en las

personas al momento de realizar la compra de jugo de naranja

OPCIONES # DE RESPUESTAS % DE GRAN TOTAL
Si 81 57%
No 61 43%
TOTAL 142 100%

Influye la publicidad para la compra

43%

57%

O Si @ No

Analisis: El 57 % de los entrevistados considera que los medios publicitarios si influyen en su
decision al momento de realizar la compra de jugo de naranja y el 43% opina que no influyen los
medios publicitarios, por lo que se puede inferir que este es un buen medio para publicitar
productos.



Pregunta #15.1 Si. ;Por qué?

% EN LOS QUE Sl

#DE INFLUYE LA

OPCIONES RESPUESTAS PUBLICIDAD
Dan a conocer ventajas del producto 18 22%
Da a conocer el producto 19 23%
Se ve promocion y precio 8 10%
Motivan a la compra 29 36%
No contesto 7 9%

n =81

Razén por la que influye la publicidadl

9%

36%

10%

3 Dan aconocer ventajas y caracteristicas
del producto

B Da a conocer el producto

O Se ve promocion y precio

O Motivan a la compra

B No contesto

Anélisis: De los encuestados que respondieron que los medios publicitarios si influyen en su
decisién al momento de realizar la compra de jugo de naranja el 36% respondié que estos
motivan a la compra un 23% opina que estos dan a conocer el producto y un 22% dice que estos

dan a conocer ventajas y caracteristicas que tiene el producto.



Pregunta # 15.2 No. ;Por qué?

% EN LOS QUE NO
OPCIONES # DE RESPUESTAS | INFLUYE LA PUBLICIDAD
No presta atencion a publicidad 13 21%
Compra segun calidad y sabor 10 16%
Da prioridad al precio 7 11%
Compra lo que le gusta 15 25%
Lealtad a la marca que consume 5 8%
No contesto 11 18%

n=61

Razdén por la que no influye la publicidadl

8%

11%

16%

3 No presta atencion a publicidad

B Compra segun calidad y sabor

O Da prioridad al precio

O] Compra lo que le gusta

Bl Lealtad a la marca que consume

O3 No contesto

Analisis: de los entrevistados que respondieron que los medios publicitarios No influyen en su

decisién al momento de realizar la compra de jugos de naranja un 25% opina que compra lo que

le gusta, seguido por un 21% que opina que no presta atencién a la publicidad y un 16% que

compra segun calidad y sabor del producto.



Pregunta # 16 ;Cual seria su actitud si en el mercado Salvadorefio fuera relanzada la marca y

presentacion de un jugo de naranja incorporando nuevos y mejores elementos al producto?

Objetivo: Identificar la actitud de las personas ante el relanzamiento de la marca de un jugo de

naranja en el Municipio de Soyapango.

OPCIONES # DE RESPUESTAS | % DE GRAN TOTAL
Lo consumiria 38 23%
Probablemente lo consumiria 110 66%
Seguir Consumiendo la que actualmente consume 15 9%
No lo consumiria 4 2%
TOTAL 167 100%

Actitud ante el relanzamiento de una marcaI

9% 2%

23%

66%

O Lo consumiria
@ Probablemente lo consumiria
O Seguir Conumiendo la que actualmente consume

[ No lo consumiria

Anélisis: Si en el Municipio de Soyapango fuera relanzada la marca de un jugo de naranja tiene
una gran oportunidad de penetrar en el mercado pues la mayor parte de los encuestados 66%
menciond que probablemente consumiria la marca relanzada. Por lo que se puede observar que

los consumidores estan a la expectativa de productos nuevos y mejorados.



Pregunta # 17 ;Ha escuchado, visto o conoce el jugo de naranja Surf?

Objetivo: Identificar el nimero de personas que conocen el jugo de naranja Surf

OPCIONES # DE RESPUESTAS % DE GRAN TOTAL
S 153 92%
NO 14 8%
TOTAL 167 100%

Conoce la marca de jugo SurfI

Analisis: del 100% de las personas encuestadas el 92% mencion6 conocer el jugo de naranja
Surf y solamente un 8% dijo no conocerlo, por lo que se puede decir que es una marca

8%

92%

O sl B3 NO

reconocida en el Municipio de Soyapango.




Pregunta # 18 ;Le parece adecuado la presentacion y el empaque de la bolsa plastica del jugo
Surf?

Objetivo: Conocer la opinion de las personas acerca de la presentacion y el empaque del jugo
Surf.

OPCIONES # DE RESPUESTAS % DE GRAN TOTAL
Si 88 58%
NO 65 42%
TOTAL 153 100%

La presentacion bolsa plastica es adecuadal

42%

58%

O Sl mNO

Anélisis: De las personas que conocen el jugo de naranja Surf el 58% contesto que le parece
adecuada la presentacién de dicho producto, pero un 43% restante opind que no es adecuada,

por lo que podemos decir que esta presentacidn no es muy bien vista en el mercado consumidor

del municipio de Soyapango.



Pregunta # 18.1 Si ; Por qué?

% DE PRESENTACION
OPCIONES # DE RESPUESTAS ADECUADA
Es de uso practico 41 47%
Mayor cantidad de producto 6 7%
Se mira atractiva 11 13%
Tamafio ideal 4] 6%
No contest6 25 28%

n =88

Razones por la que es adecuada la presentacion bolsa plastical

O Es de uso practico

B May or cantidad de producto
47%

O Se mira atractiva

O Tamario ideal

B No contesto

7%

Analisis: Las personas que consideran adecuada la presentacion de la bolsa plastica del jugo
Surf lo hacen por dos razones fundamentales: Es de uso practico con un 47% y por que Se mira

atractiva con un 13%.



Pregunta # 18.2 NO ; Por qué?

% DE PRESENTACION
OPCIONES # DE RESPUESTAS NO ADECUADA
Presentacion antihigiénica 9 14%
Dificil de abrir 5 8%
Dificil de llevar y consumir 21 32%
La bolsa le da mal sabor 9 14%
Disefio no atractivo 15 23%
No contesto 6 9%

n =65

Razones por las que no es adecuada la presentacion bolsa
plastica

9% 14%

O Presentacioon antihigiénica

M Dificil de abrir

8%
23%
O Dificil de llevar y consumir

O La bolsa le da mal sabor
B Disefo no atractivo

O3 No contesto

14% 32%

Andlisis: Las personas que consideran que la presentacion bolsa plastica del jugo Surf no es
adecuada lo hacen por dos razones fundamentales: Dificil de llevar y consumir con un 32% y

por que el disefio no es atractivo.



Pregunta # 19 De las presentaciones del jugo de naranja Surf. ; Cual de los siguientes rangos

estaria dispuesto a pagar?

Objetivo: Determinar que rango de precio estarian dispuestos a pagar por cada una de las

presentaciones del jugo de naranja Surf.

BOLSA PLASTICA 1/4 LT
OPCIONES # DE RESPUESTAS % DE GRAN TOTAL
$0.17 - $0.20 91 99%
$0.21 - $0.23 18 12%
$0.24 - $0.27 3 2%
No contesto 41 27%
n=153

Precios dispuestos apagar por la bolsa plastica de 1I4|

27%
2% 59%
12%
08 $0.17 - $0.20 B $0.21 - $0.23 0O $0.24 - $0.27 OJ No contesto

Analisis: Para la presentacion bolsa plastica de 1/4 It el rango de precios que las personas
estarian dispuestos a pagar es de $0.17 a $0.20 con un 59% de las respuestas obtenidas. Es
decir, los consumidores prefieren los precios mas bajos y solamente un 39% de los encuestados

estaria dispuesto a pagar un precio mas alto del que actualmente poseen.



BOLSA PLASTICA 1/2 LT

OPCIONES # DE RESPUESTAS % DE GRAN TOTAL
$0.28 - $0.30 73 48%
$0.31 - $0.34 25 16%
$0.35 - $0.38 6 4%
No contestd 49 32%

n=153

Precios aceptados para la presentacion bolsa plastica
de 1/2 It

32%
48%

16%

O3 $0.28 - $0.30 M@ $0.31-%$0.34 [J%$0.35-%0.38 [ No contestd

Anélisis: Para la presentacion bolsa plastica de %2 It el rango de precios mas aceptado por los
consumidores es el de $0.28 a $0.34 con un 48% de las respuestas obtenidas. Por lo que se

puede determinar que los consumidores prefieren los precios mas bajos.



BOTELLA PLASTICA 1/4LT

OPCIONES # DE RESPUESTAS % DE GRAN TOTAL
$0.20 - $0.23 70 46%
$0.24 - $0.26 43 28%
$0.27 - $0.30 4 3%
No contesto 36 24%
n=153

Precios aceptados para la presentacion botella de 1/4 ItI

24%

3%

28%

0 $0.20 - $0.23 W $0.24 - $0.26

Andlisis: Para la presentacion botella plastica de 1/4 It el rango que las personas estarian
dispuestos a pagar es de $0.20 a $0.23 con un 46% de las respuestas obtenidas. Es decir, los

consumidores prefieren los precios mas bajos; sin embargo un 28% estarian dispuestos a pagar

de $,24 a $,26 ctvs por dicha presentacion.

00 $0.27 - $0.30

46%

O No contesto




BOTELLAPLASTICA 1/2LT

OPCIONES # DE RESPUESTAS % DE GRAN TOTAL
$0.35 - $0.38 71 46%
$0.39 - $0.42 35 23%
$0.43 - $0.46 11 7%
No contestd 36 24%
n=153

Precios aceptados para la presentacion botella de 1/2

It

24%

%

23%

0 50.35-$0.38 @ $0.39 - $0.42

Analisis: Para la presentacion botella plastica de 1/2 It el rango de precios que las personas
estarian dispuestos a pagar es de $0.35 a $0.38 con un 46% de las respuestas obtenidas. Por lo

que se puede concluir que la mayor parte de los consumidores prefieren los precios mas bajos,

01 $0.43 - $0.46

[ No contesto

sin embargo un porcentaje considerable estaria dispuesto en pagar de su precio actual.




Pregunta # 20 ; Qué atributo le gustaria que tuviera la marca de jugo Surf en presentacion bolsa
plastica?

Objetivo: Identificar los atributos que le gustarian a la persona encontrar en la presentacion

bolsa plastica de la marca Surf.

DISENO
OPCIONES # DE RESPUESTAS % DE GRAN TOTAL
Llamativo 94 61%
Poco llamativo 20 13%
Indiferente 39 25%
otro/No contestd 0 0%
n=153

| C aracteristicas que debe poseer el diseﬁol

0%

25%

61%

O Llamativo Bl Poco llamativo O Indiferente [ otro/No contesto

Andlisis: El 61% opina que la caracteristica del atributo Disefio que les gustaria encontrar en
dicho jugo es que sea Llamativo. Por lo tanto entre mas coloridas y mas atractiva sea la

presentacion y empaque de un producto mas aceptacion tendra por los consumidores.



PRECIO

OPCIONES # DE RESPUESTAS % DE GRAN TOTAL
Accesible 102 67%
Segun calidad 39 25%
Indiferente 12 8%
otro/No contestd 0 0%

n=153

Caracteristicas que debe tener el preciol

25%

0%

67%

O Accesible B Segun calidad O Indiferente O otro/No contestd

Analisis: Una de las ventajas de la presentacion bolsa plastica es que su precio es bajo y por lo

tanto cumple con un requisito que los consumidores buscan en un jugo de naranja, y es que el

precio de estos sea accesible con un 67% que manifest6 dicho pensar.




OLOR

OPCIONES # DE RESPUESTAS % DE GRAN TOTAL
Fuerte 10 7%
Moderado 78 91%
Suave 29 39%
otro/No contesto 6 4%
n =153

Caracteristicas que debe tener el olor del jugoI

39%

4% 7%

O Fuerte M Moderado O Suave [ otro/No contestd

Andlisis: El 51% de los consumidores estan interesados en jugo de naranja de olor agradable y

moderado que despierte el interés por consumirlo ya que es una caracteristica les gustaria

encontrar en el jugo Surf bolsa plastica.




SABOR

OPCIONES # DE RESPUESTAS % DE GRAN TOTAL
Fuerte 16 10%
Moderado 83 54%
Suave 49 32%
otro/No contestd ) 3%
n=153

Sabor que debe poseer la presentacion bolsa plastical

32%

O Fuerte

Anélisis: De acuerdo a la investigacion el sabor es uno de los elementos principales para el jugo

surf presentacion bolsa plastica y un 32% de los entrevistados opina que en cuanto a esta

3% 10%

B Moderado O Suave

O otro/No contestd

caracteristica el jugo deberia poseer un sabor suave para que estos lo prefieran.




MANERA DE CONSUMIRLO

OPCIONES # DE RESPUESTAS % DE GRAN TOTAL
Con pajilla 111 73%
Sin paijilla 11 7%
Indiferente 29 19%
otro/No contestd 2 1%
n=153

Forma para consumir la presentacion
bolsa plastica

19%

7%

1%

73%

O Con pajilla @ Sin pajilla O Indiferente O otro/No contesto

Analisis: Una de las caracteristicas que los consumidores buscan en la presentacion bolsa

plastica a la hora de consumirlo es que el jugo incorpore una pajilla con el 73% y un 19%

manifestd que le es indiferente esta caracteristica.




TAMANO

OPCIONES # DE RESPUESTAS % DE GRAN TOTAL
Grande 43 28%
Normal 92 60%
Pequefio 7 5%
otro/No contestd 11 7%
n=153

Tamano deseado por los consumidoresl

5% 7% 28%
60%
3 Grande B Normal O Pequefio O otro/No contestd

Analisis: EI 60.% de las personas que conocen el jugo Surf en presentacidn bolsa plastica opina
que les gustaria que el tamafio fuera normal, por lo que podemos relacionar al tamafio que

actualmente tiene mas aceptacion y es la presentacion de % It.



MANEJABLE

OPCIONES # DE RESPUESTAS % DE GRAN TOTAL
Facil de llevar 65 42%
Facil de colocar 24 16%
Facil de abrir o4 35%
Ninguna/no contesto 10 %
n=153

Manejabilidad que buscan los consumidores

35%

16%

O Facil de llevar B Facil de colocar O Facil de abrir O Ninguna/no contestd

Analisis: Los consumidores opinan que todas estas caracteristicas son importantes en un
producto, pero las mas sobresalientes son facil de llevar con 42% y facil de abrir con un 35%. Por

lo que se debe tratar de que el producto cumpla con algunas de estas caracteristicas a la hora de

su relanzamiento.




Pregunta 21. ; Ha consumido jugo de naranja de la marca Surf?

Objetivo: Identificar el numero de personas que consumen el jugo de naranja Surf

OPCIONES # DE RESPUESTAS % DE GRAN TOTAL
Si 125 82%
No 28 18%
TOTAL 153 100%

Ha consumido jugo de la marca SurfI

82%

asi B No

Andlisis: El jugo de naranja de la marca Surf tiene buena aceptaciéon en el municipio de
Soyapango ya que un 82% de los encuestados mencioné que si ha consumido dicho producto y
el 18% restante manifestd no haberlo consumido.



Pregunta 22. ; Como considera los siguientes atributos del jugo de naranja Surf en presentacion

bolsa plastica?

Objetivo: Conocer la opinién de los consumidores de la presentacion bolsa plastica del jugo de

naranja Surf, con respecto a los diferentes atributos que se analizan del producto.

DISENO
OPCIONES # DE RESPUESTAS % DE GRAN TOTAL
Llamativo 50 40%
No es llamativo 36 29%
Indiferente 38 30%
otro/No contestd 1 1%
n=125

Opinién del disefio que actualmente tiene la presentacion bolsa
plastica del jugo Surf

1%

40%

29%

O Llamativo Bl No es llamativo [ Indiferente [ otro/No contesto

Analisis: De los consumidores encuestados un 40.00% opina que el disefio que actualmente tiene
la presentacion bolsa plastica del jugo de naranja Surf es Llamativa, pero un 30% de estos opina

que el disefio de este no es el mas adecuado ni llamativo como para persuadirlos a la compra.



PRECIO

OPCIONES # DE RESPUESTAS % DE GRAN TOTAL
Alto 8 6%
Accesible 106 85%
Bajo 10 8%
otro/No contesto 1 1%
n=125

Opinidén del precio actual de la presentacion bolsa
plastica del jugo Surf

1%

85%

O Alto B Accesible O Bajo O otro/No contesto

Analisis: De los consumidores encuestados que han consumido el jugo de naranja Surf en
presentacion bolsa plastica un 85% opin6 que el precio actual es accesible, lo que supone que
esta caracteristica es muy bien vista y aceptada por la mayoria de los compradores.



OLOR

OPCIONES # DE RESPUESTAS % DE GRAN TOTAL
Fuerte 21 17%
Moderado 59 47%
Suave 43 34%
otro/No contesto 2 2%
n=
125 Opinion sobre el olor de la presentacion bolsa plastica del jugo
Surf
2%
17%

34%

47%

O Fuerte B Moderado O Suave O otro/No contestd

Analisis: El 47% de los consumidores de jugo Surf en presentacion bolsa plastica considera que
el olor del jugo de naranja Surf es moderado y un 34% que es suave, caracteristicas que son

muy buscadas en ésta presentacion por los consumidores.



SABOR

OPCIONES # DE RESPUESTAS % DE GRAN TOTAL
Bueno 52 42%
Regular 68 54%
Malo 4 3%
otro/No contestd 1%
| n=125

Opinion sobre el sabor actual que posee la presentacion bolsa
plastica del jugo surf

54%

42%

O Bueno B Regular O Malo O otro/No contestd

Andlisis: De los consumidores actuales de la presentacion bolsa plastica del jugo Surf se puede
determinar que un buen porcentaje no esta del todo satisfecho con el sabor actual de dicha

presentacion ya que un 54% considera que su sabor es regular y un 3% lo considera malo lo que

supone que una buena parte de éstos no esta conforme con su sabor.




FACILIDAD PARA ABRIR

OPCIONES # DE RESPUESTAS % DE GRAN TOTAL
Buena 40 32%
Regular 69 55%
Mala 13 10%
otro/No contestd 3 2%
n=125

Opinion sobre la facilidad para abrir que posee la
presentacion bolsa plastica

10%6 2%

55%0

0O Buena B Regular O Mala O otro/No contesto

Analisis: El 55% de las personas que han consumido jugo surf en presentacion bolsa plastica
opina que la facilidad para abrir el empaque de este producto es regular lo que supone que esta
caracteristica ofrece algun tipo de incomodidad para los compradores.



DISTRIBUCION EN TIENDAS

OPCIONES # DE RESPUESTAS % DE GRAN TOTAL
Alta 18 14%
Moderada 87 70%
Poca 15 12%
otro/No contestd ) 4%
n=125

Facilidad para encontrar la presentacion bolsa plastica de jugo surf en
establecimientos de venta

12%

4% 14%

70%

O Alta B Moderada [ Poca [ otro/No contestd

Andlisis: EI 70% de las personas que consumen el jugo Surf en presentacion bolsa plastica
considera que la distribucion del producto o facilidad para encontrarlo en establecimientos de

venta y un 12% considera que es poca, lo que supone que no existe del todo una buena

distribucién de producto por parte de los proveedores.




MANEJABLE

OPCIONES # DE RESPUESTAS % DE GRAN TOTAL
Facil de llevar o7 45.60%
Facil de colocar 19 15.20%
Facil de abrir 43 34.40%
Ninguna/no contestd 6 4.80%
n=125
MANEBEJABLE

4.80%

0,
34.40% 45.60%

O Facil de llevar

B Facil de colocar
0O Facil de abrir

15.20%

O Ninguna/no contesto

Anélisis: EI 45.60% de las personas que conocen el jugo Surf y lo han consumido opinan que una
de las ventajas que ofrece este tipo de presentacion es la facilidad para llevar que este ofrece
con un 45.60%.



2.2 TABULACION DE ENCUESTA REALIZADA A DISTRIBUIDORES.

PRESENTACION, ANALISIS E INTERPRETACION DE LA INFORMACION

Pregunta #1 ;Vende en su establecimiento jugo de naranja artificial?

Objetivo: Determinar si los establecimientos venden jugos de naranja artificial.

OPCIONES # DE RESPUESTAS % GRAN TOTAL
Si 66 100%
No 0 0%
TOTAL 66 100%

Vende jugo de naranja artificial en su establecimientol

0%

100%

0 sSi @ No

Andlisis: Para realizar la investigacion se tomaron solamente aquellos establecimientos que
venden jugo de naranja artificial, es por ello que el 100% de la muestra investigada venden

alguna (s) marcas de jugo de naranja que se encuentran actualmente en el mercado.



Pregunta #2 ; Qué factores toma en consideracidn al momento de comprar jugo de naranja?

Objetivo: Determinar los factores importantes considerados por el distribuidor (detallista) al

momento de comprar el producto a sus proveedores.

OPCIONES # DE RESPUESTAS % GRAN TOTAL
Calidad 17 26%
Precio 33 50%
Promociones 8 12%
Presentaciones 5 8%
Margen de Utilidad 14 21%
Demanda 50 76%
Capacidad de Almacenaje 6 9%

Otro 1 2%
n =66

Factores importantes que considera el detallista al comprar un
jugo de naranja

76%

50%

3 Calidad

B Precio

O Promociones

O Presentaciones

Bl Margen de Utilidad

B Demanda

Bl Capacidad de Almacenaja
3 Otro

Analisis: Como se puede observar, el distribuidor al momento de comprar el jugo de naranja

escoge aquel que tenga mayor demanda de los consumidores; otro factor que consideran es el

precio, es decir adquieren aquellos productos que puedan ser vendidos a un precio accesible a

su mercado meta.



Pregunta #3 ; Qué elementos toma en consideracion al momento de negociar con su proveedor?

Objetivo: Determinar los factores mas relevantes para tener una buena relaciéon comercial con el

proveedor.
#DE
OPCIONES RESPUESTAS % GRAN TOTAL
Condiciones de pago 115 174%
Puntualidad de entrega 12 18%
Descuentos por volimenes de compra 7 1%
Bonificaciones en producto 6 9%
Duracién del producto 37 56%
Precios accesibles 48 73%
Otros 0 0%
n =66

una buena relacién comercial con su proveedor

Factores cosiderados importantes por el distribuidor para tenerI

O Condiciones de pago
0% B Puntualidad de entrega

O Descuentos por volumenes
de compra

O Bonificaciones en producto
174%

56% Bl Duracion del producto

O Precios accesibles

B Otros

Analisis: Para tener una buena relacién con su proveedor lo que el distribuidor busca es tener
accesibilidad en las condiciones de pago con un 174%, ademas esperan que los productos

ofrecidos por sus proveedores tengan precios accesibles con un 73%.



Pregunta #4 ;Qué promociones prefiere que su proveedor le otorgue al momento de

comercializar un jugo de naranja?

Objetivo: Conocer las facilidades y promociones que prefieren los distribuidores sean otorgadas

por parte los proveedores.

#DE
OPCIONES RESPUESTAS % GRAN TOTAL
Muestras 8 12%
Regalos 11 17%
Descuentos 50 76%
Porcentaje adicional de producto 20 30%
Productos extra 15 23%
Otro 0 0%

n =66

Promociones que el cliente prefiere que su proveedor le
otorgue

2309, 0% 12%
3% 17%
30%
76%
O Muetras B Regalos
] Descuentos [ Porcentaje adicional de producto
Bl Productos extra O3 Otro

Analisis: De las tiendas y mini-supers encuestados que distribuyen jugo de naranja artificial el
76% manifestd que la promocion que prefiere obtener por parte de su proveedor son los
descuentos; mientras que un 30% menciono buscar un porcentaje adicional de producto como

promociones preferidas para negociar con su proveedor.



Pregunta #5 ; Cuales presentaciones de jugo de naranja considera que tienen mas demanda en

el mercado?

Objetivo: Determinar las presentaciones de los diferentes jugos de naranja que mas se

consumen.
OPCIONES # DE RESPUESTAS % DE GRAN TOTAL
Bolsa Plastica 9 14%
Caja de Carton 3 5%
Botella Plastica 54 82%
TOTAL 66 100%

Presentaciéon que segun los distribuidores tiene mas aceptacion en
el mercado

82%

14%
5%

O Bolsa Plastica B Caja de Carton [ Botella Plastica

Analisis: Segun los datos de la investigacion al preguntar a los duefios de tiendas y mini-supers
cuales son las presentaciones de jugo de naranja que tiene mas aceptacion en el mercado de
consumidores finales un 82% manifestd que la de mayor aceptacion es la botella plastica; ya que

esta presentacion ofrece mayor comodidad y solo un 14% la bolsa plastica.



Pregunta # 6 ; Qué marca de jugo de naranja tiene mayor demanda en el mercado consumidor?

Objetivo: Identificar las marcas lideres de jugo de naranja en el mercado consumidor.

OPCIONES # DE RESPUESTAS % DE GRAN TOTAL
Surf 15 23%
Tampico 41 62%
Super juoo 8 12%
Foremost 2 3%
Otro 0 0%
TOTAL 66 100%

|Jugo de naranja de mayor demandal

129% 3%0% 5394

62%

8 Surf B Tampico [ Super juoo [ Foremost El Otro

Andlisis: Segun los datos obtenidos y de acuerdo a los distribuidores (tiendas y mini-supers) la
marca de jugo de naranja que tiene mayor demanda por los consumidores es Tampico
acaparando mas del 50% y en segundo lugar se encuentra la marca Surf, siendo estas dos
marcas las de mayor demanda por parte de los consumidores; ya que segun los datos

obtenidos estas cubren un 85% del mercado.



Pregunta #7 ;Qué medio publicitario considera que tiene mayor impacto en la mente del

consumidor al momento de anunciar un jugo de naranja?

Objetivo: Conocer los medios publicitarios méas eficientes para promocionar jugos de naranja.

OPCIONES # DE RESPUESTAS % DE GRAN TOTAL
T.V. 54 82%
Radio 12 17%
Prensa 0 29%
Vallas Publicitarias 15 27%
Afiches 24 36%
Otros 0 0%
n =66

Medios publicitarios mas eficientes segun los distribuidores

36% 0%

82%

27%

29% 17%

0 T.Vv. B Radio O Prensa O Vallas Publicitarias B Afiches O3 Otros

Analisis: Los medios publicitarios que tienen mayor impacto al momento de anunciar los jugos de
naranja y que segun los distribuidores (tiendas y mini-supers) son mas eficientes para captar la
atencion de los clientes son la television con un 52% y los afiches con un 23%.



Pregunta # 8 ; Vende en su establecimiento jugo de naranja Surf?

Objetivo: Determinar el porcentaje de tiendas que venden el jugo de la marca Surf.

OPCIONES # DE RESPUESTAS % DE GRAN TOTAL
Si 56 85%
No 10 15%
TOTAL 66 100%

Porcentaje de tiendas y mini-supers que venden jugo de la marca
Surf

15%

85%

O Si @ No

Andlisis: Se puede determinar de la muestra investigada que un porcentaje amplio de los
establecimientos que venden jugo de naranja en el municipio de Soyapango venden la marca
Surf. Por lo que se puede decir que este tiene buena aceptacion por los consumidores finales de

dicho municipio.



Pregunta # 9 ; Quiénes son los que mas compran jugo de la marca Surf en su establecimiento?

Objetivo: Determinar quiénes son los consumidores habituales del jugo de naranja Surf

OPCIONES # DE RESPUESTAS % DE GRAN TOTAL
Nifios 18 32%
Jovenes 28 50%
Adultos 10 18%
n =56

Compradores mas frecuentes del jugo surfI

18%

O3 Nifos
M Jovenes
O Adultos

50%

Andlisis: las personas que mas consumen el jugo de naranja de la marca Surf segun la opinién
de los distribuidores (tiendas y mini-supers) son con un 50% son los jévenes, y los nifios con un

32%, acaparando estos la mayor parte del mercado consumidor.



Pregunta # 10 ; De las presentaciones de jugo de naranja Surf, Cual considera que tiene mayor

demanda en los consumidores?

Objetivo: Conocer cuél de las presentaciones de la marca de jugo de naranja Surf tiene mas

aceptacion por parte de los consumidores.

OPCIONES # DE RESPUESTAS % DE GRAN TOTAL
Bolsa Plastica 20 36%
Botella Plastica 36 64%
n =56

Presentacion del jugo Surf que mas aceptacion tiene por
los consumidores

O3 Bolsa Plastica @ Botella Plastica

Analisis: Segun lo manifestado por las tiendas y mini-supers del municipio de soyapango que
fueron encuestadas la presentacion del jugo de naranja de la marca Surf que goza de mayor
aceptacion y demanda por parte de los consumidores es la botella plastica con un 64% de
preferencia.



Pregunta # 11 ;Se encuentra usted satisfecho con las ventas de jugo Surf en la presentacion

Bolsa Plastica?

Objetivo: Determinar el porcentaje de la poblacién que se encuentra satisfecho con la

presentacion del jugo da naranja Surf en presentacion bolsa plastica.

OPCIONES # DE RESPUESTAS % DE GRAN TOTAL
Si 26 46%
No 30 54%
n =56

Tiendas y mini-supers que se encuentran satisfechos con las ventas
de la presentacion bolsa plastica del jugo Surf

46%

54%

O si @ No

Anélisis: La presentacion bolsa plastica del jugo de naranja de la marca Surf no goza de mucha
aceptacion por parte de los vendedores de este producto, ya que un porcentaje considerable

menciond no estar satisfecho con los volimenes de venta de dicha presentacion.



Pregunta # 12 ; De las siguientes razones cuales cree que han provocado que el jugo de naranja

Surf en presentacion Bolsa Plastica tenga poca demanda en el mercado consumidor?

Objetivo: Conocer las razones por las cuales los consumidores no se encuentran satisfechos con

la presentacion en bolsa plastica del jugo de naranja Surf.

OPCIONES # DE RESPUESTAS % DE GRAN TOTAL
Falta de Publicidad 18 32%
Mala Calidad 9 16%
Mas comodidad de otras presentaciones 14 25%
Pocas promociones 6 11%
Poca distribucion de producto en tiendas 14 25%
Mal sabor 12 21%
Otras 0 0%

n =56

razones por las que la presentacion bolsa plastica del jugo Surf no tiene

mucha aceptacion

. O Falta de Publicidad
25% 11% B Mala Calidad
O Mas comodidad de otras presentaciones
16% O Pocas promociones

Bl Poca distribucién de producto en tiendas

O Mal sabor

I Oftras

Anélisis: De acuerdo a lo investigado las razones por las que los duefios 0 encargados de tiendas
y mini-supers creen que los consumidores finales no se encuentran satisfechos con la
presentacion bolsa plastica del jugo de naranja Surf son: la falta de publicidad con un 25%, un
19% opina que es por mas comodidad de otras presentaciones y un 19% manifiesta que esta
presentacion tiene poca distribucion en los puntos de venta.



