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PERFIL DEL PROYECTO DE INVESTIGACION
1. Antecedentes

En el mundo el marketing comenzo aparece por primera vez en la Grecia Clésica, junto a
la actividad comercial, donde los primeros comerciantes tenian una vida némada. Por
simple intuicién, y no una estrategia elaborada, los vendedores al llegar a una ciudad lo
Unico que hacian era pregonar, vocear, anunciar, sus mercancias. En 1450, La invencién
de la imprenta por parte de Gutenberg permitié por primera vez en la historia hacer llegar

un mensaje a mas nimero de personas haciendo uso de la palabra y luego la imagen.

La Revolucion Industrial significo la aparicion de nuevas empresas e industrias, llevando
a un aumento de produccién que, a su vez, aumento la cantidad de productos circulando en
el mercado. De esa forma, la publicidad empez6 a desempefiar un papel de incentivo al
consumo de bienes producidos. Con el perfeccionamiento de la técnica publicitaria, todo
este estallido publicitario lleva al aparecimiento da la primera agencia de publicidad
especializada en Boston, creada por VVolney Palmer en 1841. En las décadas siguientes,

nuevos medios masivos de comunicacion surgieron para la divulgacion de anuncios.

La incursion del marketing en Bolivia, data de inicios de los afios 70’ y despertd grandes

expectativas en el sector empresarial del pais.

Josefina Delicatessen entré en funcionamiento el 2018, con las propietarias Adriana
Alejandra Jerez Vilte y Rosario Diaz de Oropeza Martinez, ubicado en el barrio Lourdes,
cuenta con registros en SENASAG, en impuestos nacionales con NIT 7235566016, y
demas documentos en proceso de tramites en las diferentes instituciones correspondientes,
con el rubro: alimentario, con diferentes productos ofrecidos: jamén cocido Premium,
chorizo precocido ahumado Premium, mortadela primavera, queso de chancho, tocino
ahumado Premium, costillas de cerdo ahumadas, chorizo fresco tipo tarijefio, jamon curado
de pato, salchicha ahumada de pato, chorizo fresco de pato. Cuenta con diferentes puntos
de venta dentro la ciudad de Tarija como ser: friales, tiendas, ministper, también en el

municipio de Bermejo, en el interior del pais: Potosi (Tupiza), Chuquisaca (Camargo). La



embutidora actualmente carece de conocimientos sobre el marketing y las estrategias de
publicidad, debido a que no cuenta con personal capacitado dentro del areay esta surgiendo

recién en el &mbito empresarial.

2. Justificacion
A continuacion, se realizard la explicacion de la justificacion tedrica, practica y cientifica.

e Justificacion teorica

En el presente proyecto de investigacion, proponemos hacer énfasis en los conocimientos
existentes, como los que presentan los diferentes autores, expertos que expresan que la
aplicabilidad de una estrategia de publicidad es necesaria para una empresa, “la publicidad
es una buena manera de informar y persuadir (...) desarrollando un programa de
publicidad” (Kotler & Armstrong, Marketing, 2012),dentro de la empresa se considera a la
publicidad como un factor determinante para hacer conocer las caracteristicas y beneficios

de sus productos a los clientes, estimulando el acercamiento al punto de venta.

Las estrategias de publicidad se enfocaran para la Embutidora Josefina Delicatessen en
la ciudad de Tarija, la cual permitira la aplicacion de la teoria y los conceptos basicos, para
presentar y poner en conocimiento, dando informacion de su diversificacion de linea de
productos, de manera adecuada en la gestién de comunicaciones personales, establecer y
contrastar los diferentes conceptos de estrategias de publicidad, identificar el mejor medio
por el cual se introducird al mercado, considerar dentro de su presupuesto la inversion
financiera para la aplicacion de estrategias de publicidad y promocionar sus productos,

facilitando las ventas por medio del marketing directo
e Justificacion practica

Esta investigacion se realiza en la ciudad de Tarija provincia Cercado, porque existe la
necesidad de identificar estrategias de publicidad para la Embutidora “Josefina

Delicatessen” a través del marketing directo.

Proponer estrategias de publicidad para un corto y mediano plazo, permitiendo crear

ventajas de diferenciacion frente a sus competidores. Y asi mismo, con el fin de poner en



practica nuestros conocimientos que servira para la titulacién en la Carrera de

Administracion de Empresas de la Universidad Auténoma Juan Misael Saracho.

e Justificacion cientifica

Se realizara la elaboracion y aplicacion de las estrategias de publicidad, tema que sera
investigada por las ciencias administrativas, una vez que sean demostrados su validez y
confiabilidad podran ser utilizadas en otros trabajos de investigacién. Para desarrollar este
proyecto de investigaciéon en la embutidora “Josefina Delicatessen" se utilizard una
investigacion exploratoria e investigacion cuantitativa, la cual permite recopilar
informacion actualizada y objetiva a través de entrevistas virtuales con los propietarios de
la empresa, el analisis de los datos de la encuesta piloto y asi definir el problema de
investigacion. Posteriormente se aplicara la investigacion explicativa, con la finalidad de
explicar las caracteristicas mas importantes de los grupos como son los clientes, las
caracteristicas del producto. Por lo que los beneficiarios de este proyecto de investigacion
seran las propietarias de la Embutidora “Josefina Delicatessen, su recurso humano, los

intermediarios y otras personas de manera indirecta.
3. Planteamiento del problema
3.1 Identificacion del problema:

Después de tener una entrevista con las propietarias de la embutidora y realizacion de una
encuesta piloto en Google drive, se pudo evidenciar, que no tiene estrategias de publicidad,
para emitir el mensaje e identificar el medio adecuado para llegar al mercado por falta del
marketing directo, por lo cual hace que su segmento de mercado no tiene informacion de

los productos que ofrece la embutidora.

La embutidora Josefina Delicatessen lleva poco tiempo en el mercado, en el cual, se esta
enfrentando a una serie de problemas en lo que concierne al area de marketing, presenta
dificultad para promocionar sus productos y facilitar sus ventas. Asi, mismo se pudo
corroborar que la empresa no es reconocida por el mercado tarijefio, por una amplia

competitividad de productos similares dentro de su segmento de mercado.



La propietaria de la embutidora nos hace conocer, que no cuenta con un presupuesto
destinado a la publicidad de sus productos, hasta la fecha realizan su publicidad en algunas
redes sociales, de manera intermitente, como ser: la publicacion de sus productos en la

pagina de Facebook y estados personales de WhatsApp.

Segun los resultados obtenidos de la encuesta piloto (ver Anexo 4 y 5), realizado a una
poblacion de 50 personas de manera aleatoria en la ciudad de Tarija, provincia Cercado, se
pudo constatar que el 94 % de los encuestados respondieron no conocer a la embutidora
Josefina Delicatessen, es decir un total de 47 personas. El 8% de las personas dijeron
conocer la embutidora Josefina Delicatessen a través de redes sociales.

En cuanto si las personas conocen los productos de la embutidora Josefina Delicatessen, el

98% respondio que no conoce.

Por ultimo, se coloco el logo de la embutidora Josefina Delicatessen en el cual se obtuvo
que un 92% de personas respondieron no reconocer al logo y el 8% de personas que si

reconocen el logo.

Por lo tanto, podemos ver que la embutidora no cuenta con estrategias de publicidad y
carece de marketing directo, no crea conexion con su segmento de mercado y tampoco

queda claro los productos que ofrece.
3.2 Definicion del problema

La Embutidora Josefina Delicatessen no tiene estrategias de publicidad definidas, carece
de marketing directo, presenta dificultad para promocionar sus productos, dificultad en

facilitar sus ventas y falta de designacién de presupuesto para las estrategias de publicidad.

La necesidad que tiene la embutidora Josefina Delicatessen es encontrar el medio adecuado

para llegar a sus clientes a través del marketing directo.

De acuerdo a la piramide de necesidades de Maslow, la necesidad que viene a satisfacer
con sus clientes forma parte de una necesidad fisioldgica, dentro del area industria

alimentaria ofreciendo un producto alternativo en la alimentacion.



4. Formulacion del problema

¢De qué manera la identificacion de estrategias de publicidad para la embutidora Josefina
Delicatessen, dificulta el marketing directo, promocién de sus productos, facilidad de
ventas y designacion de presupuesto para las estrategias de publicidad?

Con la identificacion de estrategias de publicidad se espera mejorar el marketing directo,
facilitar la promocion de sus productos para los clientes, facilitar las ventas y hacer una
designacion adecuada de presupuesto.

5. Planteamiento de hipoétesis

Una identificacion adecuada de estrategias de publicidad provocara una buena

comunicacion del marketing directo con los clientes.
e Variable Independiente:

Identificacion adecuada de estrategias de publicidad.
e Variable Dependiente:

Provocara una buena comunicacion del marketing directo con los clientes.

TABLA 1 OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

Variables Dimensiones Indicadores

e Buscar la forma precisa y

e Desinformacion en . .
adecuada para emitir el mensaje
los clientes.
(Encuesta).

e Identificar el medio. - .
e Identificar el medio adecuado para

Variable e Promocion de . .
llegar al cliente (Medios de
independiente: productos. o
comunicacion).
e No cuentan con . .
Estrategias e Designar formas para promocionar

de publicidad. presupuesto los productos(segmento).



Variable
dependiente:

Marketing

directo.

Fuente: Propia.

designado a la
publicidad.

Desconocimiento de
la embutidora
Desconocimiento de
los productos que
ofrece.
Desconocimiento del
logo.

No tienen conexion
con su segmento.
Amplia

competitividad.

Elaboracion: Propia.
6. Objetivos de investigacion

6.1. Objetivo General

Designar un porcentaje de las
ganancias a la publicidad
(Econémico).

Clientes que no tienen
conocimiento sobre la existencia
de la embutidora (Encuesta Piloto).
Los clientes desconocen los
productos de la embutidora
(Encuesta Piloto).

Los clientes no reconocen el logo
de la embutidora (Encuesta Piloto).
La embutidora no tiene una buena
conexion con su segmento de
mercado (Encuesta Piloto).

Lograr el reconocimiento en el

mercado tarijefio (Redes sociales).

Identificar estrategias de publicidad para una 6ptima comunicacién del marketing directo,

facilitar las ventas de la embutidora Josefina Delicatessen en la ciudad de Tarija.

6.2. Objetivos Especificos

Diagnosticar la situacion actual de la publicidad de la embutidora Josefina

Delicatessen.



e Realizar un analisis del entorno a través de PESTEL, Cinco fuerzas de Porter y una
matriz BOSTON con respecto a la Embutidora.

e Realizar una investigacion de mercado para la toma de decisiones de las estrategias
adecuadas a llevarse a cabo.

e Identificar y analizar los medios adecuados de publicidad para su segmento de

mercado.
e Definir de manera mas especifica su segmento de mercado.
e Estudiar y analizar el comportamiento de la competencia.

o Disefar estrategias de publicidad en los medios masivos para la Embutidora Josefina

Delicatessen en la ciudad de Tarija.

e Disefiar diferentes estrategias de marketing directo digitales e impresos para la

Embutidora.
e Realizar un presupuesto de las estrategias propuestas para la Embutidora.
7. Metodos de investigacion

7.1. Tipo de Investigacion
7.1.1. Investigacion Exploratoria

Se realizan cuando el objetivo es examinar un tema o problema de investigacion poco
estudiado, del cual se tienen muchas dudas o no se ha abordado antes. sirven para
familiarizarnos con fendmenos relativamente desconocidos, obtener informacion sobre la
posibilidad de llevar a cabo una investigacion mas completa respecto de un contexto
particular, indagar nuevos problemas, identificar conceptos o variables promisorias,
establecer prioridades para investigaciones futuras, o sugerir afirmaciones y postulados.
Esta clase de estudios son comunes en la investigacion, sobre todo en situaciones en las

que existe poca informacion.



Este estudio consistird en la recopilacion de informacion a través de entrevistas,
cuestionarios, encuestas, y ademas se recurrira a fuentes secundarias de informacion que
permitiran identificar y definir el problema de investigacion considerando posibles
variables que se pudiesen incluir en el proyecto de investigacion planteado, formulando la
hipotesis.

7.1.2. Investigacion Explicativa

Van mas allad de la descripcién de conceptos o fendmenos o del establecimiento de
relaciones entre conceptos; es decir, estan dirigidos a responder por las causas de los
eventos y fenomenos fisicos o sociales. Como su nombre lo indica, su interés se centra en
explicar por qué ocurre un fendmeno y en qué condiciones se manifiesta 0 por qué se
relacionan dos 0 més variables. Las investigaciones explicativas son mas estructuradas que
los estudios con los demas alcances y, de hecho, implican los propositos de éstos; ademas

de que proporcionan un sentido de entendimiento del fendmeno a que hacen referencia.

7.1.3. Investigacion Cuantitativa

Utiliza la recoleccion de datos para probar hipdtesis con base en la medicion numéricay el
analisis estadistico, con el fin es establecer pautas de comportamiento y probar teorias. Se
hara hincapié en la recopilacion de datos numeéricos, el resumen de esos datos y la
derivacion de inferencias a partir de ellos a través de una encuesta piloto (ver Anexo 5) y

una encuesta de investigacion de mercado que se realizara en el transcurso del proyecto.

7.2. Métodos y Técnicas de Investigacion

7.2.1. Métodos

Es un procedimiento riguroso formulado l6gicamente para lograr la adquisicion,
organizacion o sistematizacion y expresion o exposicién de conocimientos, tanto en su

aspecto tedrico como en su fase experimental.



7.2.1.1. Tedricos

>

>

El método deduccién: Empieza por las ideas generales y pasa a los casos particulares
y, por tanto, no plantea un problema. Una vez aceptados los axiomas, los postulados y
definiciones, los teoremas y demas casos particulares resultan claros y precisos. No
sucede asi con la induccién puesto que se salta de una observacion limitada a una
generalizacion ilimitada. Podremos observar cuidadosamente, hacer enumeraciones
precisas del fendmeno que estudiemos, pero nunca tendremos una certidumbre plenaria
de que la ley, una vez generalizada, se aplique por completo a todos los fendmenos de

la misma especie.

El método analitico: Es parte del todo. La razon lo estudia y discierne sus partes y se

formula de manera separada cada uno de sus elementos.

El método historico: Analiza los hechos pasados.

Se realizard una recopilacion de informacion primaria y secundaria, con un analisis

historico y analitico sobre el tema de investigacion.

7.2.2. Empiricos

>

Entrevista: Apoyar a la observacion para alcanzar un trabajo de investigacion mas

profunda.

Estadistico: A través de la recoleccidn, presentacion, analisis e interpretacion de datos

numéricos.

Se aplicara entrevistas virtuales por las aplicaciones como: WhatsApp, Zoom, Google Meet

y asi mismo de forma presencial con las propietarias de la embutidora, encuestas con los

clientes, por observacion mediante visitas a la embutidora.

7.2.3. Técnicas de Investigacion

Investigacion cientifica: A través de libros virtuales.
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e Investigacion de campo: Tienen como finalidad recoger y registrar ordenadamente los
datos relativos al tema escogido como objeto de estudio. Equivalen, por tanto, a

instrumentos que permiten controlar los fenémenos.
Las técnicas del trabajo de campo se dividen en dos tipos principales:

1. La observacion y la exploracion del terreno, que en realidad es el contacto directo con

el objeto de estudio.

2. La interrogacion que consiste en el acopio de testimonios, orales y escritos, sentimientos,

pensamientos, estados de &nimo de personas vivas.

Trabajaremos con entrevistas, cuestionarios con las propietarias de la embutidora, clientes
y su segmento de mercado, cuadros, sistema de informacién computarizada, libreta o

cuaderno de notas.

7.2.4. Poblacion

Es el conjunto total de individuos, objetos 0 medidas que poseen algunas caracteristicas
comunes observables en un lugar y en un momento determinado. Cuando se vaya a llevar
a cabo alguna investigacion debe de tenerse en cuenta algunas caracteristicas esenciales al

seleccionarse la poblacion bajo estudio.
Entre éstas tenemos:

e Homogeneidad: Que todos los miembros de la poblacion tengan las mismas
caracteristicas segun las variables que se vayan a considerar en el estudio o

investigacion.

e Tiempo: Se refiere al periodo de tiempo donde se ubicaria la poblacion de interés.
Determinar si el estudio es del momento presente o si se va a estudiar a una poblacion

de cinco afos atras o si se van a entrevistar personas de diferentes generaciones.
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e Espacio: Se refiere al lugar donde se ubica la poblacién de interés. Un estudio no puede
ser muy abarcador y por falta de tiempo y recursos hay que limitarlo a un area o

comunidad en especifico.

e Cantidad: Se refiere al tamafio de la poblacion. El tamafio de la poblacion es
sumamente importante porque ello determina o afecta al tamario de la muestra que se
vaya a seleccionar, ademas que la falta de recursos y tiempo también nos limita la
extension de la poblacion que se vaya a investigar.

Se tomara en cuenta: La poblacion de la ciudad de Tarija (Urbana).
Sexo: Hombres y Mujeres.
Edades: 20 a 59 afios.

Nivel de ingreso: En rangos, tomando en cuenta el salario minimo nacional por mes 2122

Bs. (segun decreto: www.econmiayfinanzas.gob.bo).

7.2.5. Muestreo

Es un universo de trabajo en donde se aplica un analisis estadistico, cuando el muestro
cubre a todos los elementos de la poblacion, se realiza un censo (Se tomara en cuenta los
datos de INE Bolivia).

o Muestreo probabilistico, es un método de muestreo (muestreo se refiere al estudio o

el andlisis de grupos pequefios de una poblacion).

o El muestreo aleatorio simple, tal y como su nombre lo indica, es un método
completamente aleatorio que se utiliza para seleccionar una muestra. Este método de
muestreo es tan facil como asignar nameros a los individuos (muestra) y luego elegir
de manera aleatoria nimeros entre los nimeros a través de un proceso automatizado.

Finalmente, los nimeros que se eligen son los miembros que se incluyen la muestra.


http://www.econmiayfinanzas.gob.bo/

8. Delimitacién de la Investigacion

8.1. Delimitacion Geogréfica
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La investigacion se realizara en la embutidora Josefina Delicatessen que se encuentra en el

departamento de Tarija, provincia Cercado, area urbana.

8.2. Delimitacion Temaética

El presente proyecto de investigacidn estara sujeto a los aportes, teorias y conceptos de las

ciencias administrativas concretamente en el area de marketing, con la estrategia de

publicidad para la embutidora Josefina Delicatessen.

8.3. Delimitacion Temporal

Para el presente proyecto de investigacion se consideraran datos e informacion de la gestion

2016, al primer semestre de la gestion 2020.

9. Cronograma de Gantt

TABLA 2 CRONOGRAMA DE GANTT

Detalle Nombre de la tarea F‘?CT‘? de Fecha final Dur,acwn
inicio (dias)
Semana 1 Perfil de Proyecto de Investigacion 14/9/2020 19/9/2020 5
Semana 2 [Perfil de Proyecto de Investigacion 20/9/2020 26/9/2020 6
Semana 3  |Aprobacion del Perfil de Investigacion 27/9/2020 3/10/2020 6
Semana 4  [Designacion de Tribunales 4/10/2020 11/10/2020 7
Semana5 |Desarrollo del Proyecto de Investigacion 12/10/2020 17/10/2020 5
Semana 6  |Investigacion de Mercado 19/10/2020 | 24/10/2020 5
Semana 7 Desarrollo del Proyecto de Investigacion 25/10/2020 31/10/2020 6
Semana 8 [Desarrollo del Proyecto de Investigacion 1/11/2020 7/11/2020 6
Semana 9 Desarrollo del Proyecto de Investigacion 8/11/2020 14/11/2020 6
Semana 10  |Desarrollo del Proyecto de Investigacion 16/11/2020 | 22/11/2020 6
Semana 11 |Desarrollo de los Gltimos puntos del proyecto y presentacion 23/11/2020 28/12/2020 35
Semana 12 |investigacion 12/1/2021 17/1/2021 5
Semana 13 |Presentacion del Proyecto de Investigacion digital 18/1/2021 19/1/2021 1
Semana 14  |Respuesta de aprobacion de la tesis por parte de los tribunales 19/1/2021 23/2/2021 35
Semana 15 |Presentacion del Proyecto de Investigacion impresa 26/2/2021 26/2/2021 0
Semana 16  |Respuesta de aprobacion de la tesis por parte de los tribunales 27/2/2021 1/3/2021 2
Semana 17  |Programacion y defensa formal,puiblica,virtual y oral 2/3/2021 16/3/2021 14

Fuente: Propia.
Elaboracion: Propia.
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I. CAPITULO
ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD

1.1. Definicién de estrategia

Una estrategia se puede definir de acuerdo a los siguientes autores:

(Carrion Moroto, 2007) “La palabra estrategia procede del griego “strategos” (dirigir un
gjército). En el fondo, las empresas actuales son ejércitos que luchan con otros en busca
del favor del cliente”. (pag.24)

(Peteraf & Thompson, 2012)La estrategia tiene que ver con competir de manera diferente:
hacer lo que los competidores no hacen o, mejor, hacer lo que no pueden hacer, toda
estrategia necesita un elemento distintivo que atraiga a los clientes y genere una ventaja
competitiva. (Pag. 5)

(Bravo, 1990)“Seleccion, definicion y aceptacion de un curso de accion futuro que permita,
a partir delos objetivos previamente establecidos para cada producto, optimizar el uso de
los recursos en el proceso de logro de los mismos”. (Pag.7)

(Perez Moya , 1997)“La estrategia es el conjunto de politicas y acciones definidas por la
organizacion para tratar de alcanzar sus objetivos a largo plazo”. (Pag.1)

Estrategia es un proceso de acciones para dirigir una empresa y alcanzar sus objetivos a

largo plazo.

1.1.1. Tipos de estrategias

(Ramires Huancher, 2019)

Tres tipos de estrategias basicas.

= Estrategia indiferenciada. - Esta alternativa supone ignorar la exigencia de distintos
segmentos de mercado. La empresa se dirige a todos ellos con la misma estrategia,
basandose en aquellas caracteristicas que tienen en comun y no en las diferencias
existentes.

= Estrategia diferenciada. Al contrario que lo contrario, esta estrategia consiste en ofrecer
productos adaptados a la necesidad de cada uno de los distintos segmentos objetivo,

utilizando también de modo distinto los instrumentos comerciales.
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= Estrategia concentrada. Una manera de aprovechar las ventajas del andlisis de
segmentacion es como el desarrollo de una estrategia concentrada.

La empresa puede detectar la existencia de varios segmentos de mercado relevantes, pero

es posible que no sea posible de atender a todos ellos de un modo adecuado, por no disponer

de los recursos necesarios. (Pag.69,70)

1.2. Conceptos fundamentales del marketing
Para entender la funcion del marketing, es necesario comprender el siguiente conjunto de

conceptos fundamentales.

1.2.1. Necesidades, deseo y demandas
(Kotler & Lane Keller, 2016)

Las necesidades son requerimientos humanos basicos como aire, alimentos, agua, vestido
y refugio. Los humanos también tenemos una fuerte necesidad de diversion, educacion y
entretenimiento. Las necesidades se convierten en deseos cuando se dirigen a objetos
especificos que podrian satisfacer la necesidad. Las demandas son deseos de un producto

especificos respaldados por la capacidad de pago. (Pag.9)

1.2.2. Mercados meta, posicionamiento y segmentacion
(Kotler & Lane Keller, 2016)

Los especialistas en marketing identifican distintos segmentos de compradores al detectar
diferencias demogréficas, psicorgaficas y conductuales entre estos. Luego, puede decir cual
o0 cuales segmentos ofrecen mas oportunidades. Para cada uno de estos mercados meta, la
empresa desarrolla una oferta de mercado, la cual posicionara en la mente de los

compradores meta como algo que les entregara un beneficio clave. (Pag.9-10)

1.2.3. Ofertas y Marcas
(Kotler & Lane Keller, 2016)

Las empresas atienden las necesidades de los clientes ofreciendo una propuesta de valor,
un conjunto de beneficios que satisfagan esas necesidades. La propuesta de valor intangible
se hace fisica por medio de una oferta que puede ser una combinacién de productos. Una

marca es una oferta proveniente de una fuente conocida. EI nombre de una marca como
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Apple lleva consigo muchas asociaciones que componen su imagen en la mente de las

personas. (Pag. 10)

1.2.4. Valor y satisfaccién

(Kotler & Lane Keller, 2016)

El valor, un concepto fundamental del marketing, es principalmente una combinacién de
calidad y el servicio, pero disminuyen el precio.

La satisfaccion refleja el juicio que una persona formula acerca del rendimiento percibido
de un producto en relacién con las expectativas.

(Pag.11)

1.2.5. Competencia
(Kotler & Lane Keller, 2016)

“La competencia incluye todas las ofertas rivales, reales y potenciales, asa como los

sustitutos que un comprador pudiera considerar adquirir” (pag.12).

1.3. Definicion de Publicidad

(Tellis & Redondo , 2002)“La publicidad es trasmitir la oferta de una empresa a los clientes
a traves de espacios pagados en los medios de comunicacion”. (pag.7, 8)

(Bassat, 2001) “La publicidad es el arte de convencer consumidores.” (Pag.20)

(Gomez Nieto, 2017)“La publicidad para muchos autores es concebida como un fendbmeno
que va mas alld de ser simplemente un conjunto de técnicas para vender un producto o
servicio”. (Pag. 35)

Para una mejor comprension del concepto de publicidad podemos decir que es el arte de
convencer y atraer a los consumidores a través de medios de comunicacion.

La publicidad es el arte de convencer, atraer consumidores a través de medios de

comunicacion.

1.3.1. Importancia de la publicidad

(Kotler & Armstrong, 2008) La direccion de marketing debe tomar cuatro decisiones

importantes al desarrollar un programa de publicidad establecer los objetivos de la
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publicidad, establecer el presupuesto publicitario, desarrollar la estrategia publicitaria
(decisiones acerca del mensaje y de los medios a utilizar), y evaluar las campafas
publicitarias. (Pag. 370)

1.3.2. Establecimiento de los objetivos de Publicidad
(Kotler & Lane Keller, 2016)

Los objetivos de publicidad deben seguir de las decisiones previas sobre el mercado meta,
el posicionamiento de marca y el programa de marketing. Un objetivo de publicidad es una
tarea especifica de comunicacién y nivel de logro que debe alcanzarse con un publico
especifico en un periodo especifico. Podemos clasificar los objetivos de publicidad segln

si su meta es informar, persuadir, recordar o reforzar.

e Publicidad informativa. Su meta es crear conciencia de marca y conocimiento de
nuevos productos o nuevas caracteristicas de productos existentes.

e Publicidad persuasiva. Su meta es provocar gusto, preferencia, conviccion y compra
de un producto o servicio.

e Publicidad de recordatorio. Su meta es estimular la compra repetida de productos y
servicios.

e Publicidad de reforzamiento. Busca convencer a los compradores actuales de que

tomaron la eleccion correcta. (Pag.587)

1.3.3. Establecer el presupuesto publicitario
(Kotler & Armstrong, 2008)

Cuatro métodos comunes empleados para fijar el presupuesto:

» Meétodo costeable. Fijar el presupuesto de promocion en el nivel que, en opinién de la
direccién, la compafiia puede pagar.

» Meétodo del porcentaje de ventas. Determinar el presupuesto de promocion como cierto
porcentaje de las ventas actuales o pronosticadas, 0 como un porcentaje del precio de
venta unitario.

» Meétodo de paridad competitiva. Establecer el presupuesto de promocion igualando los

gastos de los competidores.
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Método de objetivo y tarea. Creacion del presupuesto de promocion mediante la
definicién de objetivos especificos, la determinacion de las tareas a efectuarse para
alcanzar esos objetivos, y la estimacion de los costos de realizar dichas tareas, la suma

de estos costos es el presupuesto de promocion propuesto. (Pag.372)

1.3.4. Desarrollo de la estrategia de publicidad
(Kotler & Armstrong, 2008)

Una estrategia publicitaria consta de dos elementos principales: crear mensajes

publicitarios y seleccionar medios publicitarios.

Creacion del mensaje publicitario. Por grande que sea el presupuesto, la publicidad sélo
puede tener exito si los comerciales captan la atencidén y comunican bien. Los buenos
mensajes publicitarios tienen especial importancia en el costoso y saturado entorno
publicitario actual.

Eliminacion de la saturacion.

Estrategia del mensaje. EI primer paso para crear mensajes publicitarios eficaces
consiste en decidir qué mensaje en general se comunicara a los consumidores, es decir,
planear una estrategia del mensaje. El propoésito de la publicidad es lograr que los
consumidores piensen en el producto o la compafiia, 0 que reaccionen de cierta manera.
La gente solo reacciona si piensa que hacerlo le beneficiara. Por ello, el desarrollo de
una estrategia eficaz de mensaje inicia con la identificacion de los beneficios para el
cliente que pueden serd aprovechada como atractivos publicitarios.

Ejecucion del mensaje. Ahora el anunciante tiene que convertir la gran idea en una
ejecucion real del anuncio que capte la atencién y el interés del mercado meta. El
equipo creativo debe encontrar el estilo, el tono, las palabras, y el formato que resulten

mejores para ejecutar el mensaje.

Estilos del mensaje: Trozo de vida, Estilo de vida, Fantasia, Estado de animo o imagen,
Simbolo de personalidad, Habilidad técnica, Evidencia cientifica, Testimonios o

avales.

e Seleccion de los medios publicitarios: Los pasos principales son:
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Decisién de alcance, frecuencia e impacto. Para seleccionar los medios, el anunciante
debe decidir qué alcance y frecuencia se requieren para lograr los objetivos de la
publicidad.

Cdémo elegir entre los principales tipos de medios. El planificador de medios tiene que
conocer el alcance, la frecuencia, y el impacto de cada uno de los principales tipos de
medios

Seleccién de vehiculos de comunicacion especificos. El planificador de medios debe
elegir ahora los mejores vehiculos de comunicacion, medios especificos dentro de cada
tipo de medios general.

Decision sobre los tiempos de los medios. El anunciante debe decidir también como
programara la publicidad a lo largo de un afio. Supongamos que las ventas de un
producto alcanzan un maximo en diciembre y bajan en marzo. La compafiia puede
variar su publicidad de modo que siga el patron de temporada, se oponga a dicho patron,

0 sea igual todo el afio. (Pag.372-382)

Desarrollo de un programa de publicidad

(Kotler & Lane Keller, 2016)

Los gerentes de marketing siempre deben iniciar con la identificacion del mercado meta y

los motivos de los compradores. Luego, pueden tomar las cinco importantes decisiones, las

cuales se conoce como “las cinco M”:

1)
2)

3)
4)
5)

Mision: ¢ Cuales son nuestros objetivos publicitarios?

Dinero (Money): Cuanto podemos gastar y como asignamos nuestros gastos entre los
diferentes tipos de medida?

Mensaje: ¢Que deberia decir la campafia publicitaria?

Medios: ¢Que medios deberiamos utilizar?

Medicion: ;Como deberiamos evaluar los resultados?

(P&g. 586).

1.3.5. Evaluacion de la publicidad
(Kotler & Armstrong, 2008)
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Una vez colocado el anuncio, el anunciante puede medir qué tanto afecté el recuerdo o la

conciencia, el conocimiento, y la preferencia del producto entre los consumidores. Los

anunciantes son muy buenos para medir los efectos de comunicacién de sus anuncios y

campafias, los efectos de la publicidad sobre las ventas y ganancias a menudo resultan mas

dificiles de medir. Una forma de medir el efecto de la publicidad sobre las ventas es

comparar las ventas pasadas con los gastos en publicidad del periodo correspondiente.
(Pag. 382,383)

1.3.6. Caracteristicas de las estrategias de publicidad
(Bravo, 1990)

Debe:

>

Ser especifica y concreta en todos sus aspectos, pero especialmente en aquellos
relacionados con los cinco factores basicos que ya vimos: recursos, acciones, personas,
controles y resultados.

Construir un derivado légico de un objetivo de marketing debidamente definido y
establecido.

Estar fundamentada en un conocimiento profundo de la empresa sus analisis detallados
del entorno econémico y de mercado que las rodea.

Representar la alternativa optima en términos de rentabilidad participacion
posicionamiento y posicion competitiva en funcion a los resultados del mercado que se
pretenden alcanzar.

Haber sido desarrollada tomando en consideracidn las ventajas desventajas riesgos y
grado de probabilidad del cumplimiento del objetivo.

Al igual que los objetivos debe ser expresada en términos de:

v’ Cantidades especificas.

v Plazos, periodos del tiempo concretos.

v Productos, servicios, mercados o areas geograficas bien definidas.

v" Resultados debidamente identificados.

Estar dirigida a lograr la maxima diferenciacion del producto o servicio respecto a sus
competidores.

Establecerse por escrito.
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> Redactarse en términos que sean comprensibles para todos los que participaron en su
implantacion.

» Concebida en términos tales que evite la doble responsabilidad por logro de un
determinado resultado especifico.

> Fécil de medir y controlar tanto durante su ejecucion como Respecto a los resultados
claves que Hay que lograr.

> Ser suficientemente flexible como para permitir cambios en el curso de accion sin
producir alteraciones importantes en su desarrollo.

» Construir un enunciado de trabajo practico que permita su eficaz conversion en

acciones concretas de cara al mercado. (Pag. 7-8)

1.3.7. Tipos de estrategias de publicidad
(Garcia Uceda, 2001)

e Estrategias competitivas. - Su objetico es quitarle ventas a la competencia, convirtiendo
sus clientes en: propios, generando conocimiento de nuestra oferta o induciendo la
prueba.

v’ Estrategias comparativas. Trata de mostrar las ventas de la marca frente a la
competencia.

v’ Estrategia financiera. Se basan en una politica de presencia en la mente de los
destinatarios superior a la de la competencia, acaparando el espacio publico.

v’ Estrategias de posicionamiento. El objetivo es dar a la marca un lugar en la mente del
consumidor, frente a las posiciones de la competencia, a través de asociarle una serie
de valores o significaciones positivas afines a los destinatarios.

v’ Estrategias promocionales. Son muy agresivas. Los objetivos promocionales pueden
ser: mantener e incrementar el consumo del producto.

v’ Estrategia de imitacién. Consiste en imitar lo que hace el lider o la mayoria de
competidores. Son peligrosos y contraproducentes, suelen fortalecer el lider.

e Estrategias publicitarias de desarrollo. - Su finalidad es potenciar el crecimiento de la
demanda, aumentar el nimero de clientes.

v’ Estrategias extensivas. Pretende conquistar nuevos consumidores. En mercado de

fuerte y rapido crecimiento se recurre a la distribucion y a la publicidad, la cual ha de
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crear una fuerte imagen de marca, para la futura supervivencia de la empresa.
(Pag.191,192)

1.4. Decision de presupuesto de publicidad
(Kotler & Lane Keller, 2016)

Aunque la publicidad sea tratada como un gasto corriente, una parte es en realidad una
inversion para general capital de marca y lealtad de los clientes.

Elasticidad de la publicidad. -Una revision de la literatura academice revelo que se
estimaba que las elasticidades de publicidad eran mas altas para los productos nuevos (0.3)
que para los establecidos (0.1) (Pag.587,588)

1.5. Definicidén de comunicacion

(Espafiola, 2020)
Segun la Real Academia Espafiola es la transmision de sefiales mediante un codigo comun

al emisor y al receptor.

1.5.1. Proceso de comunicacion
(Kotler & Armstrong, Marketing, 2012)

Implicas identificar el publico meta y dar la forma a un programa promocional bien
coordinado para obtener la respuesta deseada de dicho publico. Con demasiada frecuencia,
las comunicaciones de marketing se enfocan en metas inmediatas de toma de conciencia,
imagen o preferencia en el mercado meta.

Para comunicarse de forma eficaz, los mercaddlogos deben entender como funciona la
comunicacion. La comunicacién incluye los nueve elementos que se muestran a

continuacion:

Emisor. La parte que envia el mensaje a la otra parte.
Codificacion. El proceso de convertir los pensamientos en codigos.

Mensaje. El conjunto de simbolos que trasmite el emisor.

<N X X

Medio. Los canales de comunicacién por los que viaja el mensaje del emisor al

receptor.
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Decodificacion. El proceso mediante el cual el receptor asigna un significado a los
signos codificados por el emisor.

Receptor. La parte que recibe el mensaje enviado por la otra parte.

Respuesta. Las reacciones del receptor después de estar expuesto al mensaje.
Retroalimentacion. La parte de la respuesta del receptor que se regresa al emisor.
Ruido. La estatica o distorsibn no planeada que ocurre durante el proceso de
comunicacion, cuyo resultado es que el receptor capta un mensaje diferente del que
envio el emisor. (P4g.414,415)

1.5.2. Pasos para desarrollar una comunicacion de marketing
(Kotler & Armstrong, 2012)

El mercadologo debe hacer lo siguiente:

v

Identificacion del pablico meta. Un comunicador de marketing inicia con un publico
meta bien definido en mente. El publico podria componerse de compradores
potenciales o usuarios actuales, aquellos que toman la decision de comprar o influyen
en ella.

Seleccion de los medios de difusion. Ahora el consumidor debe elegir los canales de
comunicacion. Existen dos tipos grandes de canales de comunicacion: personales e
impersonales. (Pag.415,416,418)

1.6. Slogan
(Bassat, 2001)

Si la publicidad es el arte de convencer consumidores, el slogan es la quintaesencia de este

arte.

Requiere horas de trabajo, de investigacion, de estudios de posicionamiento, de analisis

motivacionales del consumidor. Y requiere inspiracion por encima de todo. (Pag.110)

1.7. Prensa escrita: la publicidad en si tinta
(Bassat, 2001)
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La prensa escrita es un grado medio de comunicacion. Son afios de feliz matrimonio los
que llevan la publicidad y este medio. Y afortunadamente la relacion se ha consagrado
como indisoluble, porque seria dificil discernir quien necesita mas a quien. (Pag.126)

1.8. Television: la idea en movimiento
(Bassat, 2001)

La television es el unico medio, con el cine, que permite mostrar la idea en movimiento, a

todo color y con el sonido que méas nos convenga. Es el medio por antonomasia.

Por eso, la mayor parte de los presupuestos publicitario de las compafiias van a parar a
campanas de television y, ciertamente, son muchos miles de millones que se invierten en
ello. (Pag.161)

1.9. Relacion cliente: la clave de un pacto
(Bassat, 2001)

El cliente es quien tiene la informacion, esto es indudable, como lo es también que una
necesidad imperiosa lo ha llevado hasta nosotros, hasta una agencia de publicidad. Por
suerte estamos dejando de ser un servicio de urgencias para convertirnos en asesores y casi

socios permanentes de toda empresa. (Pag.172)

1.10. Laimagen institucional, mucho mas que publicidad
(Bassat, 2001)

La publicidad para instituciones sigue los mismos principios y las mismas reglas que la
publicidad para productos de consumo, pero su grado de trascendencia es mucho mayor.
(P&g.198).
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Il. CAPITULO
MARKETING DIRECTO

2.1 Definicion de administracion
(Chiavenato, 2006)

Fayol define el acto de administrar como planear, organizar, dirigir, coordinar y controlar.
(Pég. 70)

2.2. Definicidon de comunicacién
(Pacheco, 1713)

Accion y efecto de comunicar o comunicarse. Transmitir sefiales mediante un cédigo

comun al emisor y al receptor.

2.3. Marketing Directo
(Kotler & Lane Keller, 2016)

Implica el uso de canales directos al consumidor para llegar a los clientes y entregarles

bienes y servicios sin recurrir a intermediarios de marketing. (pag.635)
(Bassat, 2001)

Es toda actividad publicitaria que permite alcanzar a los consumidores y animarlos a que,

como individuos, respondan directamente. (Pag.188)

2.4.  Los beneficios de marketing directo
(Kotler & Lane Keller, 2016)

El marketing directo puede llegar a los clientes potenciales en el momento en que deseen
hacer un pedido y, por lo tanto, sera recibido con mayor interés. Ademas, permite que los
especialistas en marketing prueben medios y mensajes alternativos hasta encontrar el
enfoque mas eficaz en términos de costos. EI marketing directo logra también que la oferta
y la estrategia del marketing directo de una compafia sean menos visibles para los
competidores. Por Gltimo, con el marketing directo, las compafiias tienen la capacidad de

medir las respuestas a sus camparias y determinar cuales han sido mas redituables.
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El marketing directo debe estar integrado con otras comunicaciones y actividades de canal.
Los especialistas en marketing directo consideran que la interaccion con el cliente es una
oportunidad para vender productos de precio mas elevado (up-selling), realizar ventas
cruzadas (cross-selling) o tan sélo para profundizar una relacion. Se aseguran de saber lo
suficiente acerca de cada cliente como para personalizar y adaptar tanto las ofertas como
los mensajes y para desarrollar un plan de marketing de por vida para cada cliente valioso
con base en el conocimiento que tienen de los sucesos y las transiciones de su ciclo vital.
(P&g.636)

2.4.1. Correo directo
(Kotler & Lane Keller, 2016)

El marketing por correo directo implica hacer llegar una oferta, anuncio, recordatorio u
otro mensaje a un consumidor individual. Utilizando listas de correo muy selectivas, las
compaiiias que utilizan marketing directo envian millones de piezas de correo al afio:

cartas, volantes, tripticos y otras comunicaciones de venta “con alas”.

El correo directo es un medio que se emplea con frecuencia porque permite selectividad
del mercado meta y personalizar los mensajes, es flexible y da oportunidad de realizar
pruebas y medir la respuesta desde el inicio de una campafia. Aunque su costo por cada mil
receptores es mas alto que el de los medios masivos, las personas a las que se llega son
mucho mejores clientes potenciales. Sin embargo, el éxito del correo directo también se ha
convertido en su desventaja: son tantos los especialistas en marketing que lo utilizan, que
el correo atiborra los buzones de algunos consumidores, quienes optan por ignorar la gran
cantidad de ofertas recibidas. (Pag.637)

2.4.2. Marketing por catalogo
(Kotler & Lane Keller, 2016)

En el marketing por catalogo, las compariias suelen enviar catalogos de su linea completa
de mercancias, catalogos de especialidades de consumo y catalogos de negocios,

generalmente impresos, pero también en DVD u en linea...
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El éxito de un negocio por catadlogo depende de una administracion cuidadosa de las listas
de clientes para evitar nombres duplicados o deudas incobrables, controlar el inventario y
ofrecer mercancia de buena calidad para tener pocas devoluciones y proyectar una imagen
distintiva. Algunas empresas afiaden informacion en varias formas, envian muestras de
materiales, mantienen en operacion su sitio web o una linea telefonica para responder
preguntas, envia obsequios a sus mejores clientes y donan un porcentaje de sus ventas a
causas benéficas. La presentacion de su catdlogo completo en linea también da a los
especialistas en marketing de negocios un amplio acceso a los consumidores globales como

nunca antes, lo cual permite ahorrar en costos de impresion y envio postal. (P4g.638)

2.4.3. Telemarketing
(Kotler & Lane Keller, 2016)

El Telemarketing se basa el uso del teléfono y de centros de Ilamadas telefénicas para atraer
a los clientes potenciales, vender a los clientes actuales y dar servicio tomando pedidos y
respondiendo preguntas. Ayuda a las empresas a aumentar sus ingresos, reducir los costos
de ventas y mejorar la satisfaccion del cliente. Las compaiiias utilizan centros de llamadas
para tener telemarketing de entrada, es decir, recibir llamadas de los clientes y

telemarketing de salida, iniciar llamadas a clientes actuales y potenciales.

Como se hizo notar en el capitulo 4, debido al establecimiento en 2003 de un registro
nacional en Estados Unidos que tiene por finalidad restringir las Ilamadas con fines
promocionales, el telemarketing dirigido a los consumidores ha perdido buena parte de su
efectividad. Sin embargo, el telemarketing de negocio a negocio estd aumentando. Raleigh
Bicycles utilizé el telemarketing para reducir los costos de venta personal implicados en
ponerse en contacto con sus distribuidores. Durante el primer afio, los costos de viaje de la
fuerza de ventas disminuyeron 50 por ciento, mientras que las ventas en un solo trimestre
aumentaron 34 por ciento. A medida que el telemarketing mejore gracias a la técnica de
las videoconferencias, tendera a reemplazar las visitas de venta en campo, las cuales

implican mayores costos, aunque nunca las eliminara por completo. (Pag.639)
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2.4.4. Otros medios para marketing de respuesta directa

Los especialistas en marketing directo utilizan todos los medios de comunicacion méas
importantes. Diarios y revistas incluyen anuncios que ofrecen libros, ropa,
electrodomésticos, paquetes vacacionales y otros bienes y servicios que se pueden ordenar
Ilamando a nimeros gratuitos. La radio presenta anuncios las 24 horas del dia. Algunas
compaiiias preparan infomerciales de 30 y 60 minutos para combinar el poder de venta de
los comerciales de television con el atractivo de la informacion y el entretenimiento. Los
infomerciales promueven bienes complejos, de tecnologia avanzada o que requieren de
muchas explicaciones. Algunos de los mas exitosos son el sistema Proactiv contra el acné,
los DVD del sistema de acondicionamiento fisico P90X y la parrilla de George Foreman.
Los canales de compras en casa estan dedicados a la venta de bienes y servicios mediante
un namero gratuito o a través de internet, los cuales se entregan en un maximo de 48 horas

después de realizar el pedido. (P4g.639)
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I11. CAPITULO
ASPECTOS GENERALES DEL MARKETING

3.1. Definicion de marketing

Segun los autores se define:
(Kotler & Armstrong, 2012)
“El marketing es la administracion de relaciones redituables con el cliente”. (Pag.4)
(Kotler & Armstrong, 2008)

Marketing es el proceso mediante el cual las empresas crean valor para los clientes y
establecen relaciones sociales con ellos obteniendo a cambio el valor de los clientes. (Pag.
5)

El marketing es un proceso de planificacion y ejecucion, inmenso en un marco social
determinado, orientado a la satisfaccion de las necesidades y deseos del individuo y de las
organizaciones, para la creacion y el intercambio voluntario y competitivo de bienes o
servicios generadores de utilidades.

3.1.1. Importancia del marketing

(Rivera Camino & De Garcillan, 2007)

El marketing esta presente en todas las acciones sociales y econémicas de nuestra cultura.
Su importancia se hace evidente cuando apreciamos que las personas, aun sin saberlo, usan

leyes de marketing en muchos actos cotidianos.

El marketing guiara todas las acciones estratégicas y operativas para que las organizaciones

sean competitivas en la satisfaccion de sus mercados. (Pag. 23,24)

3.2 Canales del marketing
(Kotler & Lane Keller, 2016)

e Los canales de comunicacion. - Entregan y reciben mensaje de los compradores metas
e incluye periddicos, revistas, radio, television, correo, teléfono, teléfono inteligente,

vallas publicitarias, carteles, folletos, CD, cintas de audio e internet.
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e Los canales de distribucidn. - Sirven para mostrar, vender o entregar el producto fisico
0 el servicio al comprador o usuario.
e Los canales de servicio. - Incluye bodegas, compafia de transporte, bancos y

asegurados.

Ciertamente los especialistas de marketing enfrentan un reto de disefio al seleccionar la
mejor mezcla de canales de comunicacion, distribucion y servicios para sus ofertas.
(Pag.10)

3.3 Mantras de marca
(Kotler & Lane Keller, 2016)

Un mantra es un enunciado de tres a cinco palabras de los elementos esenciales de la marca
y tienen una relacion estrecha con otros conceptos como la “esencia de la marca” y la

“promesa central de marca”. (Pag.285)

3.4 Concepto de producto
(Kotler & Lane Keller, 2016)

Propone que los consumidores prefieren los productos que ofrecen mayor calidad,

rendimiento o caracteristicas innovadoras. (Pag.21)

3.5 Anélisis FODA
(Kotler & Lane Keller, 2016)

A la evaluacion general de las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de una
empresa se le conoce como FODA y es una forma de vigilar los ambientes internos y

externos de marketing. (Pag.49)

3.6 Investigacion de mercados
(Kotler & Lane Keller, 2016)

Es la funcion que vincula al consumidor, al cliente y al pablico con el especialista de
marketing a través de informacion, para generar, refinar y evaluar acciones de marketing,
para vigilar el desempefio del marketing y para aumentar la comprension del marketing

COMO un proceso.
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La investigacion de mercados especifica la informacion requerida para resolver estos
temas, disefia el método apropiado para colectar la informacion, administra e implementa
el proceso de recopilacion de datos, analiza los resultados y comunica los hallazgos a sus
implicados. (Pag.99)

3.7 Desarrollo de la visidn estratégica
(Peteraf & Thompson, 2012)

Al inicio del proceso de formulacion de la estrategia los altos administradores deben
determinar la ruta por emprender... analizando con ciudad si el autor curso estratégico de
la compafiia ofrece oportunidades atractivas de crecimiento y rentabilidad, por si requieren
cambios de una u otra clase en la estrategia y direccion a largo plazo.

3.7.1 Vision estratégica
(Peteraf & Thompson, 2012)

Describe las aspiraciones de la administracion para el futuro y bosqueja el curso estratégico

y la direccidn de largo plazo de la compaiiia.

La comunicacion eficaz de vision estratégica es una herramienta para comprometer al
personal de la compariia con las acciones que la llevan en la direccion que se pretende.
(Pag.23)

3.7.2 Formulacion de una declaracion de Mision
(Peteraf & Thompson, 2012)

Comunica el propoésito de una compariia en un lenguaje lo bastante especifico para darle a

la compafiia su propia identidad. (Pag.27)

3.8 Definicion de embutidos
(Amerling, 2001)

Los embutidos forman parte de las emulsiones carnicas. Estructuralmente esta emulsion

cosiste en una matriz de musculo y fibras del tejido conectivo suspendido en un medio
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acuoso que contiene proteinas solubles y particulas de grasa, actuando como agentes

emulsificantes las proteinas solubles que son sarcoplasmatica y las miofibrilares. (Pag.40)

3.8.1 Tipos de embutidos

(Amerling, 2001)

e Embutidos crudos

Se conoce como embutidos a la mezcla de carne cruda grasa de cerdo o tocino con adicién
de sal comun sustancias curantes condimentos y algunos aditivos y productos guantes para
el curado todo ello introducido a manera de relleno en una tripa natural o artificial Para
proponer proporcionar forma aumentar la consistencia y para poder someter el embutido a
posterior tratamiento.

Los embutidos crudos no pasan por un proceso de coccion en agua y pueden consumirse
en estado fresco o cocinado posterior a una maduracion segun la capacidad de maduracion
de embutidos crudos se pueden clasificar en larga media y corta duracion algun.

Tipo de embutidos crudos:

o Chorizo comun.

o Longaniza.

o Salami tipo hingaro.

o Salami tipo italiana.

o Morcilla.

o Queso de cerdo. (Pag.42,43)

e Embutidos Escaldados

Se prepara a partir de carne fresca no completamente madurada y se somete a un proceso
de escaldado antes de la comercializacion con el fin de disminuir la poblacién microbiana
favorecer la conservacion y coagula las proteinas.

La carne qué se utiliza para la elaboracion de este tipo de embutidos debe tener una elevada
capacidad fijadora de agua debe emplear carnes de animales jévenes y macros recién
sacrificados y que no estén completamente maduras esas carnes permiten aumentar el
poder aglutinante y a que sus proteinas se desprenden con gran facilidad y sirven como

ligantes. (Pag.47)
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3.9 Definicion de Benchmarking

(Valls Roig, 1995)

Benchmarking instrumento extraordinario que permite acceder y mantenerse en el
liderazgo y sin el cual esto no es posible; ya que en el benchmarking es ante todo una
metodologia y un modo riguroso de actuar para determinar, en primer lugar, cuales son los

aspectos clave en los que debo mejorar y sobresalir en mi empresa. (P4g.19)

3.9.1 Para quien es el Benchmarking

(Valls Roig, 1995)

El benchmarking es para todas las empresas, porque todas las empresas deben ser
gestionadas con vision estratégica y competitiva. Y todas deben crecer y desarrollarse con
dinamismo y flexibilidad, y mantener una actitud abierta al cambio. (Pag.21)

3.9.2. Como actuar

(Valls Roig, 1995)

No obstante, este tipo de gestion avanza, por asi decirlo, requiere de mas informacion de
la que normalmente se maneja en la mayoria de empresas, lo que no quiere que ahora
tengamos que burocratizarnos. Si la direccion estd enfrascada en como financiar
adecuadamente su inversion o en descubrir aspectos esenciales del usuario final de su
producto estrella eso se afrontara mejor si se dispone de mas datos. (Pag.23)

3.9.3. Puesta en marcha de un plan de benchmarking

(Valls Roig, 1995)

La manera mas facil de iniciar en un plan de Benchmarking es buscar dentro de nuestra
organizacion una persona motivada y adicta a la empresa, con un perfil psico-profesional
que denote un espiritu curioso, analitico y riguroso, que la lleva a reunir y a tratar
informacion con ingenio e imaginacion, debera ser capaz de interpretar hechos y sacar

conclusiones de un gran caudal de datos. (Pag.24, 25)



33

3.10 Definicion del neuromarketing
(Braidot, 2011)

Neuromarketing puede definirse como una disciplina de avanzada, que investiga y estudia
los procesos cerebrales que explican la conducta y toma de decisiones de las personas en
los campos de accion del marketing tradicional. (Pag.16)
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4. Andlisis de la Situacion

A continuacion, se realizard el analisis del entorno aplicando la técnica PESTEL.

4.1. Andlisis del Entorno PESTEL
4.1.1. Politico

Bolivia paso por un gobierno de transicion desde octubre del 2019, el pasado 9 de
noviembre del presente afio fue posesionado el actual presidente electo Luis Arce Catacora
siendo este un gobierno de izquierda, entre sus propuestas es la estabilidad econdmicay la

reconstruccion del pais en medio de una pandemia que afecta a todo el mundo.

La situacion politica a nivel departamental ain no esta definida, el 07 de marzo del 2021
se realizd las elecciones para elegir a gobernadores y alcaldes de los 9 departamentos del
pais. En el departamento de Tarija en ganador a alcaldia fue la agrupacion UNIDOS por el
Abog. Jhonny Torrez (Ver Anexo 9).

La gobernacién de Tarija no se pudo definir en primera vuelta. EI 11 de abril se disputara
la segunda vuelta entre la agrupacion UNIDOS a la cabeza del Lic. Oscar Montes vy el

movimiento al socialismo MAS IPSP a la cabeza del ing. Alvaro Ruiz

e Sistema de gobierno

El pais adopta para su gobierno la forma democratica participativa, representativa y

comunitaria, con equivalencia de condiciones entre hombres y mujeres. El Estado se

organiza y estructura su poder publico a través de los 6rganos Legislativo, Ejecutivo,

Judicial y Electoral. La organizacion del Estado esta fundamentada en la independencia,

separacion, coordinacion y cooperacion de estos 6rganos:

» Son funciones estatales de Control, Defensa de la Sociedad y Defensa del Estado.

» Las funciones de los érganos publicos no pueden ser reunidas en un solo érgano ni son
delegables entre si.

e Programas de bonos

En el gobierno transitorio del presidente Jeanine Afiez Chavez dio un bono para distintos

sectores, que no cuentan con aportes a la AFP, no tienen un trabajo seguro, para poder
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coadyuvar durante esta crisis sanitaria del COVID, y asi poder adquirir alimentos hechos

en Bolivia, apoyando la produccion nacional y local. Se dio los siguientes bonos:

>

Bono Familia. — Este Bono consiste en una ayuda de 500 bolivianos a nifios y nifias de
primera y secundaria. EI padre o tutor tiene que presentar su cédula de identidad y una
fotocopia del curso académico de este afio o de los dos afios anteriores. Para ser
candidato a esta ayuda tampoco se ha tenido que recibir otro tipo de Bono y para ello
hay que acudir al Banco Unidn segln el tltimo nimero de la cédula de identidad.
Bono Universal. - EI Bono Universal es una ayuda de 500 bolivianos destinada para las
personas mayores de 18 afios que no tengan ningln tipo de ingreso o se encuentre
actualmente sin empleo. También los soldados y marineros que estén prestando
servicio oficial en este momento. Al igual que los otros bonos, para obtener este monto
econdmico no se ha tenido que recibir previamente otra tipa de ayuda, se puede solicitar
el Bono Universal y en un plazo méximo de 90 dias se recibira el monto.

Canasta Familiar. - Pago de 400 bolivianos de la Canasta Familiar. Es una ayuda
destinada para personas con discapacidad y madres beneficiarias del bono Juana
Azurduy de Padilla. Aproximadamente 92.000 discapacitados y 247.000 madres
recibirén esta ayuda. En caso de tratarse de madres menores de edad podran solicitar el

cobro sin ningun problema.

En el nuevo gobierno del presidente Luis Arce Catacora se dio en siguiente bono:

>

Bono contra el Hambre. - Establece el pago de 1.000 bolivianos que sera otorgado por
Unica vez a las y los bolivianos que residen en el pais y que son mayores de 18 afios de
edad cumplidos hasta el 16 de septiembre de 2020.

Estructura y organizacion territorial

Tarija se organiza territorialmente en seis provincias, once municipios. La provincia

Cercado tiene 13 distritos urbanos, los mismos componen por 173 barrios, 8 distritos

rurales con 73 comunidades (Ver Anexo 10).

Religién

El Estado respeta y garantiza la libertad de religion y de creencias espirituales de acuerdo

con sus cosmovisiones. El Estado es independiente de la religion.
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4.1.2. Econémico

e Producto Interno Bruto Bolivia

La situacion econémica en el pais es muy desfavorable por todo lo mencionado en el
anterior punto y por la crisis sanitaria que se vive por la pandemia a nivel mundial. EI PIB.
Del afio 2019 es de 2.22 (INE) en comparacién a los anteriores afios fue disminuyendo y

para este afio 2020 bajo ain mas como se puede observar en el siguiente cuadro.

El salario minimo nacional es de 2122 bs.
GRAFICA 1 PRODUCTO INTERNO BRUTO DE BOLIVIA
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e Producto interno bruto de Tarija
De acuerdo a la publicacién elaborada en el afio 2020 por el periodico el Deber, el producto

interno bruto de la ciudad de Tarija en la gestion 2019, las cifras del Producto Interno Bruto
(PIB) departamental de Tarija, Chuquisaca y Potosi, fueron negativas, afectadas,
principalmente por la baja en los precios de los hidrocarburos y la extraccion de

minerales. A escala nacional, el PIB report6 un crecimiento de solo 2,2% (Bs 282.586.681),

segun el Instituto Nacional de Estadisticas (INE).
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e Lasempresas en Tarija

En el departamento de Tarija al menos cuatro rubros de las empresas fueron afectados por
la pandemia del coronavirus en el departamento, despidiendo al 90% de su personal en los
sectores de construccion, hoteleria, gastronomia y transporte.

Desde la reapertura de las oficinas del Ministerio de Trabajo en esa ciudad, el jefe
departamental de esa cartera de Estado, Javier Cardozo, dio cuenta de que se registraron
largas filas en la institucion y que la mayoria busca asesoramiento para la cancelacion de
finiquitos por los cierres de las empresas en las que trabajaron.

Al menos 1.030 personas acudieron a dichas instancias para recibir el asesoramiento
respectivo al pago de liquidaciones, sueldos, reportes, planillas y el formulario de Registro
Obligatorio de Empleadores (ROE), y siete personas denunciaron despidos.

Cardozo manifestd que las personas que se presentaron en las oficinas de Trabajo son en
su mayor parte ex empleados de los sectores mas afectados por la pandemia de la Covid-
19.

Bolivia esta atravesando por sus peores momentos a causa de la pandemia que esta
afectando a distintos negocios y dejando sin una fuente laboral a muchas personas, las
empresas en muchas ocasiones estan serrando su funcionamiento a causa de las bajas
ventas.

Esta contraccion en la economia del departamento, afecta ain mas la imposibilidad de las
personas para hacer efectivo sus cuentas pendientes, por lo que es necesario establecer las

mejores alternativas, que faciliten su cancelacion, sobre todo en las cuentas morosas.

GRAFICA 2 INSCRIPCION DE EMPRESAS
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TABLA 3 INSCRIPCION DE EMPRESAS ENERO DE 2020

(En cantidad de empresas y porcentajes)

DEPARTAMENTO | Cantidad | Porcentaje
Santa Cruz 489 33.3%
La Paz 482 32.8%
Cochabamba 214 14,6%
Potosi 64 4 4%
Oruro b1 41%
Chuquisaca of 3.9%
Tarja o1 3.5%
Beni 42 29%
Pando 10 0.7%
TOTAL 1470 100%

Fuente: FUNDEMPRESA
Elaboracion: FUNDEMPRESA

» Tasa de desempleo en Bolivia

El Instituto Nacional de Estadistica (INE), en cumplimiento del calendario estadistico,
presento datos preliminares de la tasa de desocupacion urbana al mes de octubre con base

en los resultados de la Encuesta Continua de Empleo (ECE).

La tasa de desocupacion urbana en el mes de octubre alcanzd un 8,7%, valor 1,3 puntos
porcentuales (p.p.) menor que la tasa observada en el mes anterior y 2,8 p.p. inferior a julio
(11,6%) que fue la tasa de desocupacidén mas alta registrada en esta gestion. Segun género,
la tasa de desocupacion de mujeres desde julio se mantiene alrededor de 11% sin registrar
mayores cambios, y en el caso de hombres disminuye a 6,8%; ampliandose la brecha de
manera significativa. Destacar que en el caso de jovenes de 16 a 28 afios las tasas y brecha

estimada son ain mayores (19,8% y 10,7% respectivamente).



39

GRAFICA 3 TASA DE DESOCUPACION SEGUN GENERO

(PORCENTAIJE)
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Los resultados muestran que del total de los desocupados que al mes de octubre alcanzan

a 354 mil personas, sefialar que 164 mil fueron afectadas directamente por la cuarentena.

Si bien la poblacion desocupada es un problema importante, se debe destacar que la
situacion de la poblacién econdmicamente inactiva debe representar una preocupacion de
escala similar, se estima que alrededor de 190 mil personas también se vieron afectadas

por las restricciones de movilidad.
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GRAFICA 4 POBLACION SEGUN CONDICION DE ACTIVIDAD

(En miles de personas y Porcentaje)

Instituto Nacional de Estadistica

AFECTADOS
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CUARENTENA
Poblacion Economicamente Activa 3.873
(PEA)
Ocupados 3.535
Desocupados cesantes 164 164 328
Desocupados aspirantes 11* 11*
Poblacion Economicamente 190 1,888 2,018
Inactiva (PEI)
Total 354 175 5.801
Tasas respecto de la PEA (%):
Desocupacion por cuarentena: 4,2% Desocupacion sin cuarentena:  4,5% Desocupacion octubre: 8,7%
Inactivos por cuarentena: 4,9%
Fuente: INE.

Elaboracion: INE.

El total de la poblacion cesante e inactiva afectada por la cuarentena alcanza a
aproximadamente 354 mil personas, representando un 6% de la poblacion en edad de
trabajar, debiendo enfatizar que dos terceras partes de estos afectados son principalmente

mujeres.

Segun grupo etario, 8% de las personas comprendidas en el rango de edad de 16 a 28 afios

fueron afectadas por la cuarentena (69 mil personas cesantes y 85 mil personas inactivas).
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Segun actividad econdmica, aquellas que ain no alcanzan los niveles de ocupacién previos
a la cuarentena fueron sobre todo comercio, construccion, servicios de alojamiento y

expendio de comidas e industria manufacturera.

» Tasa de desempleo en Tarija

A través de la publicacion del periddico el deber nos dio a conocer que en el departamento
tarijefio el desempleo se dispard entre 12 y 15% a causa del estancamiento de la economia,
en comparacion a otras regiones del pais, con porcentajes negativos en los Gltimos cuatro
afios.

Al evaluar la gestion que culmind, el secretario ejecutivo de la Central Obrera
Departamental (COD), Walter Aguilera, admitio que no crecid el empleo formal.

El dirigente dijo que en los ultimos afios aumento drasticamente el empleo informal porque
la poblacion desempleada se dio modos para poder sobrevivir.

Hay aproximadamente entre un 35 a 40 por ciento de desempleados en la ciudad de Tarija
hay otro porcentaje que se encuentra trabajando en labores que no le corresponden, como
es el caso de algunos profesionales que son taxistas o comerciantes”, ha manifestado.

La crisis econdmica que esta atravesando la ciudad de Tarija esta afectando a la poblacion
y a sus empresas, el desempleo continta creciendo a causa de la pandemia, muchas
empresas como es el caso de las constructoras tuvieron que cerrar y dejaron a muchos
trabajadores sin una fuente laboral, otras personas se tuvieron que dedicar a distintos rubros
para salir adelante dejando asi sus profesiones ya que Tarija es uno de los departamentos

con mas desempleo a nivel Nacional.
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GRAFICA 5 TASA DE DESOCUPACION URBANA DE BOLIVIA
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4.1.3. Socio cultural

Tarija es una ciudad con una poblacion muy tradicional amante de sus costumbres, de los
almuerzos del fin de semana y las reuniones familiares y amigos, Tarija es conocida por
ser la capital de la sonrisa de Bolivia, una ciudad que se preocupa por la limpieza de sus
calles entre otros detalles que ponen en alto el nombre del departamento.

En lo que concierne a nuestra area que es el mercado de los embutidos es favorable para
nuestra industria por los asados del fin de semana y las diferentes picadas de fiambres que
son considerados como alternativas en la mesa de los tarijefios.

La festividad de la noche de San Juan en fecha 23 de junio de cada afio, se celebra junto a
la familia o amigos, con la tradicional costumbre de salchichas (Panchitos) y chorizos a la
parrilla.

Tarija es una poblacion en su mayoria devota a la religién cat6lica del 14 de agosto al 16
de septiembre de cada afio celebra la fiesta grande de Tarija, en honor a la virgen de
Chaguaya y al patrono San Roque con la participacion de los chunchos que llenan de color

las calles de la ciudad.
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4.1.4. Tecnoldgico

Bolivia es un pais que aun no ha podido explotar en su maxima expresion a la tecnologia,
si bien la globalizacion viene desarrollandose en las grandes potencias del mundo, dicha
globalizacién ain no ha llegado a Bolivia, tenemos mucho por hacer y mejorar como pais
para poder generar cambios drésticos referidos a los avances tecnol6gicos, crear industrias
generar empleos para un desarrollo mas avanzado que pueda ir de la mano con la
tecnologia, sacar provecho de la globalizacion.

Las maquinarias para industrias de embutidos y fiambres son importadas desde otros paises
desarrollados, las mismas que llegan al eje troncal de Bolivia.

Con la llegada de la pandemia nos mostré que no estadbamos preparados para este cambio
a la era moderna, como fue la educacion virtual en sus diferentes niveles, se puedo
evidenciar varias falencias en especial en los niveles primarios y secundarios, todo esto
acompariado de una crisis econémica que no daba las herramientas ni los servicios basicos
(internet) que se requiere para una educacion virtual digital.

Asi mismo las empresas 0 emprendimientos nuevos y antiguos, no se ambientan a la nueva
realidad virtual para poder dar a conocer sus productos o servicios a sus consumidores que
ofrecen dentro del departamento de Tarija.

» Redes sociales

En la actualidad las redes sociales toman un papel muy importante en la sociedad, las
mismas permiten a las empresas proporcionar mayor informacion y nuevas formas de
publicidad para las empresas con sus clientes a través de plataformas, aplicaciones y
débitos automaticos bancarios.

» Facebook

Facebook es una red social pensada para conectar personas, es decir, compartir
informacion, noticias y contenidos audiovisuales con amigos y familiares. Se trata de la
plataforma social méas grande y popular de todas las existentes en la actualidad a nivel
global.

Facebook es una red de vinculos virtuales, cuyo principal objetivo es dar un soporte para
producir y compartir contenidos. Llegd para ampliar las posibilidades de relacién social y

causO una revolucion sensible en el mundo de las comunicaciones. EI marketing no fue
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ajeno a este cambio encontrando en esta modalidad un terreno fértil para nuevos conceptos
y abordajes.

La red social Facebook es un instrumento muy utilizado por las empresas, les permiten dar
a conocer sus productos, ofrecer sus servicios, también les permiten atraer nuevos clientes,
informar sobre cualquier percance que este atravesando la empresa.

> YouTube

Es una herramienta un poco complicada pero muy importante para las empresas en la cual
la utiliza como estrategias de marketing, ofreciendo un valor afiadido a los textos ilustrando
los hechos y reflejando la realidad de las empresas. YouTube es una plataforma donde
puedes crear contenido de mucha calidad que permite subir videos tutoriales de como

utilizar los productos o servicios, hacer publicidad entre otros.

4.1.5. Ambiental

En la ciudad de Tarija el porcentaje mas alto de contaminacion lo tiene el parque automotor
con un 60 % segun proyecto aire limpio swisscontact.

Segun reporte del INE el parque automotor en la ciudad en la ciudad de Tarija se
incremento en 1.132% entre los afios 1998 y 2012 el primer afio contaba con 5.316
vehiculos y el ultimo con 65.533.

Uno de los factores que mas ocasionan la contaminacion atmosférica que genera el parque
automotor, es la falta de mantenimiento preventivo de los motores de los vehiculos por
parte de los propietarios, los técnicos no cuentan con un conocimiento optimo para el
tratado de estos motores que queman combustibles méas de lo normal.

En los ultimos tiempos en nuestro departamento se vivid dafios a la flora y fauna por causa
de los incendios forestales iniciados por personas que realizan chequeos de manera
irresponsable. En lo que concierne a la industria lo que generan mayor contaminacion a la
atmosfera son las fabricas de cerdmicas que existen el departamento por el quemado de sus

productos (ladrillo y teja).

Proponen industrializar la basura en Tarija para reducir impactos ambientales. EI experto
en el tratamiento de la basura, Orlando Jaime Jiménez, llegd a Tarija para proponer al

alcalde de Tarija, Alfonso Lema de que se comience a industrializar la basura, para reducir
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los impactos medio ambientales que implican. Jiménez, indico que Tarija no cuenta con un
relleno sanitario, que sélo tiene un botadero municipal. Explicd, que un relleno sanitario,
debe cumplir con todas las normas establecidas, entre ellas contar con lagunas de oxidacion
para almacenar la humedad que sale de la basura, contar con chimeneas para el gas metano,
en realidad se trata de un lugar multidisciplinario, componentes con los que no cuenta
Tarija, por lo que se considera que s6lo tiene un botadero. Destacd, la importancia de
industrializar la basura, para generar incluso fuentes de empleo.

La embutidora Josefina Delicatessen promueve la concientizacién a sus consumidores con
reciclado y la separacion de los residuos.

4.1.6. Legal

Las empresas deben cumplir con las normas, leyes y requisitos que se las exige para su
funcionamiento, realizar trabajo social en beneficio de su zona. La propiedad intelectual,
salud y seguridad laboral para sus empleados, regulacion del sector que corresponde, leyes
de proteccion hacia la empresa, aplicacion del salario minimo, las licencias y requisitos
que corresponda dependiendo de las instituciones:

Impuestos Nacionales.

FUNDAEMPRESA.

Licencias de Funcionamiento.

Caja Nacional de Salud.

AFPS.

Ministerio de Trabajo.

SENASAG.

YV V. V V V V V

4.2. Las cinco fuerzas de Porter

e El poder de negociacién de los clientes

Para la embutidora Josefina Delicatessen los consumidores son su prioridad, la empresa
busca satisfacer las necesidades de sus clientes, lo que debe tener en claro la empresa es
que los clientes tienen un poder de negociacion muy alto debido a que el mercado es muy
competitivo. Sus principales clientes se encuentran en la cadena de comida rapida dentro

de la ciudad como: Gato Pardo, Punto de Encuentro, Fabrica de Empanadas Argentinas,
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Las Milas de Rafa, Don Bravo entre otras, asimismo a los friales de la ciudad, los mini
mercados y tiendas que se encuentran dentro de la ciudad, por ende, tienen varias
alternativas al momento de realizar la compra, ante esta situacion la embutidora recurrird
a las estrategias de:

o Presupuestar una inversion en marketing y publicidad.

o Mejorar los canales de venta.

o Moderar el precio del producto que sea mas competitivo.

o Proporcional un nuevo valor afadido diferente a la competencia.

Con la finalidad de mantenerse en el mercado, ser una embutidora competitiva e
introducirse al mercado de manera eficiente.

e El poder de negociacion de los proveedores

Los proveedores de la embutidora se encuentran en la ciudad de Tarija y en la ciudad de
Santa Cruz con pago al contado y al crédito, la materia prima que requiere la empresa es
carne de cerdo y de pato para la elaboracion de sus productos, el poder de negociacion con
nuestros proveedores es favorable para la embutidora debido a la oferta que existe en el
mercado, para evitar inconvenientes con nuestros proveedores se estima aumentar nuestra
cartera con los proveedores buscar otras alianzas que garanticen la demanda de la materia
prima, con los actuales proveedores establecer alianzas a largo plazo que nos garanticen el
abastecimiento de la materia prima. Se propone a la embutidora producir su propia materia
prima en un proyecto de ampliacion de su empresa a largo plazo para tener el poder
absoluto de negociacion con los proveedores.

e Amenaza de nuevos competidores entrantes.

El mercado en el que se encuentra la embutidora es muy susceptible a esta amenaza del
ingreso de nuevos competidores, entre estos esta el contrabando, en la actualidad entra una
gran cantidad de productos argentino por la via ilegal libre de aranceles y control sanitario,
llenando los mercados con un precio muy bajo a los productos locales, nacionales (entre
estos esta la mortadela , el jamon, queso mozarela tocino), la embutidora debe crear
barreras para preservar su cuota de mercado a través de la diferenciacion de sus productos,
de la innovacion de nuevos productos, buscar inversionistas de capital, identificacion de

marca.
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Para hacer frente a esta amenaza la embutidora deberd mejorar, aumentar los canales de
distribucion, implementar un mayor presupuesto para el area de marketing y publicidad,
proporcionar nuevos productos con valor afiadido a nuestros clientes.

e Amenaza de nuevos productos sustitutos

Al tener un marcado muy competitivo la embutidora debera estar pendiente y atento a las
novedades de su sector y a las influencias que dichas novedades puedan tener sobre nuestra
empresa, competir con el precio de los productos sustitutos, si la competencia baja el precio
de sus productos sustitutos a los de la embutidora ocasionara reduccion de clientes y
pérdida de mercado.

Para combatir estas amenazas la embutidora deberd mejorar los canales de distribucion,
aumentar la inversion del marketing, incrementar la cantidad de produccion, diversificar la
produccion hacia posibles productos sustitutos.

e Rivalidad entre los competidores

Al encontrarnos en un marcado con muchos competidores genera que la rivalidad sea
mayor, los rivales estan bien posesionados o tienen costos fijos, entre otros factores que
pueden sacar ventaja hacia nuestra embutidora, se puede nombrar a la empresa Bandy
como la mas fuerte y mejor posesionada en el mercado debido a que supo introducirse muy
bien a su segmento de mercado.

Ante la rivalidad entre competidores es conveniente que la embutidora aumente la
inversion del marketing, incremente la calidad de produccion, rebaje los costes fijos,

asociarse con otra organizacion estratégica, mejorar la experiencia del usuario.

4.3. Analisis Interno
Dentro del andlisis interno se tomara en cuenta la mision, vision, valores, actuales de la

embutidora.

1.3.1. Filosofia empresarial

e Mision
Somos una empresa en desarrollo del departamento de Tarija que se encarga de brindar al

cliente/consumidor productos alimenticios de origen animal de alta calidad, producidos
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bajos estrictos controles de bioseguridad y cumpliendo los protocolos que rigen el area

alimenticia. La oferta que realizamos es variada y a un precio accesible para el consumidor,

respetando el uso correcto de los aditivos alimentarios para no generar dafio en la salud y

por ende ser productos carnicos totalmente inocuos.

e Vision

Formar parte del monopolio de procesadoras de alimentos carnicos en el mercado nacional

con la aplicacién y uso efectivo de nueva tecnologia para efectivizar los costos y procesos

de produccion mejorando la calidad del producto y manteniendo la inocuidad alimentaria
que debe poseer.

e Objetivos

No tiene de manera documentada.

e Valores

» Ladisponibilidad de cambio: Josefina Delicatessen conoce los desafios del mercado
y uno de los atributos es buscar innovacion, nuevas opciones de negocios, adaptacion
al cambio para ser una empresa competitiva y escalable a corto, mediano y largo plazo.

» Pasion: Es lo mas importante para Josefina Delicatessen, por eso se entrega al maximo
nuestros conocimientos y tiempo en el proceso de cada producto que seré entregado al
cliente final, esforzandonos para liderar y mejorar nuestra oferta. Ver a un cliente
satisfecho es la mayor inspiracion para seguir adelante.

» Responsabilidad: Con nuestros empleados, brindandoles un buen ambiente de trabajo.
Con nuestros clientes, ofreciendoles un producto de calidad. Con nuestra sociedad,
aportando y ayudando en diferentes situaciones.

» Trabajo en equipo: Capacidad de delegar las funciones que mas habilidad tenga cada
integrante del equipo, confiando en su trabajo.

» Sinceridad: Comunicacion transparente al cliente de los productos elaborados en
cuanto a su proceso y calidad de los mismos.

e Estrategias

» Promocionar el producto mediante las redes sociales mas usadas (Facebook,
WhatsApp).

» Realizar degustaciones en puntos estratégicos de la ciudad.
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> Buscar alianzas estratégicas para venta del producto.

4.3.2. Matriz BOSTON

GRAFICA 6 MATRIZ BOSTON “JOSEFINA DELICATESSEN”
PARTICIPACION DE MERCADO

A
ESTRELLAS
L INTERROGANTES
*Jamon cocido premium. > '
- o o ——— Salchichas ahumadas de pato.
: *Jamon curado de pato.
0O *Chorizo fresco de pato.
- A
Z
L
>
—_ VACAS
O PERROS
LLI B *Mortadela.
@ - o *Costillitas de cerdo.
© A e *Chorizo fresco tipo tarijefio.
*Tocino ahumado Premium.
J
8 —
ALTA BAJA
Fuente: Propia.
Elaboracion: Propia.
e Vacas

Tenemos: Mortadela, Queso de chancho, Tocino ahumado Premium. Tienen una alta

participacion en el mercado, con un crecimiento bajo.
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e Estrellas

Tenemos: Jamon cocido Premium, Chorizo precocido ahumado, Chorizo fresco de pato.
Por su alto crecimiento, elevada inversion y alta participacion en el mercado.

e Interrogantes

Tenemos: Salchichas ahumadas de pato, Jamdn curado de pato. Tiene baja participacion
en el mercado y alta tasa de crecimiento.

e Perros
Tenemos: Costillitas de cerdo, Chorizo fresco tipo tarijefio. Baja participacion en el

mercado y bajo crecimiento.



INVESTIGACION DE
MERCADOS
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5.1 Problema

Actualmente la embutidora Josefina Delicatessen ubicado en el barrio Lourdes en la ciudad
de Tarija, se pudo evidenciar que no cuenta con el disefio de estrategias de publicidad
adecuado para exponer sus productos a la venta, debido a la falta de un encargado en el
area de marketing y el marketing directo, por lo cual se decide realizar una investigacion
de mercados para identificar el medio de comunicacion adecuado y los factores que

influyen en la decision de compra de los consumidores.

¢Con el disefio de estrategias de publicidad y el marketing directo se identificara el medio
adecuado, facilitando la decision de compra de los consumidores de la embutidora Josefina
Delicatessen en la ciudad de Tarija?

5.2 Hipotesis

H1: Con el disefio de estrategias de publicidad se identificara el medio adecuado para llegar
a los consumidores.

H2: Con el marketing directo se facilitara las ventas.

5.3 Objetivos de investigacion

5.3.1 Objetivo general

Fortalecer nuestras oportunidades de mantenernos y liderar en el mercado de manera
exitosa a través de la identificacion del medio para las estrategias de publicidad de los
productos que ofrece la embutidora Josefina Delicatessen y logar la aceptacién entre los

consumidores.

5.3.2 Objetivos Especifico.

v Identificar el medio de comunicacién adecuado para informar la linea productos.

v' Conocer los factores que el cliente toma en cuenta para aceptar o rechazar la
publicidad.

v' Determinar qué tipo de productos actualmente tienen mayor preferencia por parte de
los consumidores.

v ldentificar los aspectos que el cliente toma en cuenta al momento de realizar la compra.
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v Identificar los tipos de marketing directo mas frecuentes por los consumidores.

5.4 Metodologia

1. EI tipo de investigacidén que se realizara es la Investigacion descriptiva, para lograr
describir las caracteristicas méas relevantes, los perfiles de las personas y los rasgos
importantes a analizar, a la poblacion que estara bajo estudio. Para la recoleccion de

datos en esta investigacion, se recurrira a la elaboracién de cuestionarios.

5.5 Poblacion Objetivo

Esta investigacion esta dirigida a hombres y mujeres de 20 a 59 afios

de edad de la provincia Cercado del departamento de Tarija.

TABLA 4 POBLACION OBJETIVO CERCADO-TARIJA

Provincia Cercado Ciudad Tarija - Zona Urbana
Edad Quinquenal Frecuencia | Porcentaje

De 20 a 24 afos 21424 22%
De 25 a 29 afios 16915 17%
De 30 a 34 afios 15515 16%
De 35 a 39 arios 12162 12%
De 40 a 44 aios 10274 11%
De 45 a 49 afios 8278 8%

De 50 a 54 afos 7368 8%

De 55 a 59 afos 5562 6%

Total 97498 100%

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica.

Elaboracion: Propia.
5.6 Determinacion de la muestra

Se tomard en cuenta la aplicacion del Muestreo Probabilistico, dentro de la cual

utilizaremos el Muestreo Aleatorio Simple para la determinacién de la muestra, a
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continuacion, se presentan los datos y el calculo del nimero de la muestra a través de la
férmula.

FORMULA 1 MUESTREO ALEATORIO SIMPLE

ZZ*N*P*Q
_EZ(N—1)+Z2*P*Q

n

Donde:
n: Tamafo de muestra.
z: Nivel de confianza.
N: Tamafio de la poblacion.
P: Probabilidad de éxito.
Q: Probabilidad de fracaso.

e: Error estimado.

FORMULA 2 REEMPLAZO DE DATOS

((1.75)2(97.498)(0.50)(0.50))

- ((((0-08)7(97.498—1))+(1.75)2)(0.50) (0.50)) 11948

n=119

Datos:
Z=92%=1,75
N=97.498
P=0,50
Q=0,50
e=0,08

Se tomo un error estimado del 8 %, a consecuencia de la emergencia sanitaria mundial, por
lo que nos dificulto realizar una encuesta de manera presencial e impresa, lo que significa

gue en su mayoria la encuesta fue llenada por una poblacién activa, que tiene contacto y
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facilidad del manejo de la tecnologia en las aplicaciones como WhatsApp, Google drive

entre otros.

5.7 Disefo de la encuesta

Se realizo a través de la plataforma de Google Drive, del cual se llevo a compartir por la
aplicacion de WhatsApp atreves de un enlace virtual, con contactos cercanos que
pertenezcan al area urbana de Tarija como: contactos familiares, contactos de amistades,

contactos de trabajo.

5.8 Recopilacién y analisis e interpretacion de los resultados

GRAFICA 7 PREGUNTA 1 DE LA ENCUESTA

1.-Sexo.

E Hombre.
] mMujer.

Fuente: Propia.

Elaboracion: Propia.
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Pregunta 1

De las 119 personas encuestadas 65 personas son hombres lo que representa un 54.6% y
54 personas son mujeres representando un 45.4%del total de las personas encuestadas.

GRAFICA 8PREGUNTA 2 DE LA ENCUESTA

2.-Edad.

Porcentaje

20@2%afos. 30a3%afos. S0a59afos. 40a49afos. 20 a 29 afios.
2.-Edad.

Fuente: Propia.
Elaboracion: Propia.
Pregunta 2

El mayor porcentaje de personas encuestadas esta entre 20 a 29 afios de edad, de las 119
encuestas 95 personas tienen la edad entre 20 a 29 afios, las personas entre 30 a 39 afios
son 22, entre la edad de 40 a 49 afios hay 1 persona, entre los 50 a 59 afios hay 1 persona

encuestada.
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GRAFICA 9 PREGUNTA 3 DE LA ENCUESTA

3.-;Cual es el ingreso mensual que percibe usted?

&0
=
[
£ 40
@
2
[=]
o
20
C
Menor @ 2122 2123Bs.a 3123 3124 Bs.a Mas de 5126 4125 Bs. a
Bs. Bs. 4124 Bs. Bs. 5125 Bs.
3.-¢Cual es el ingreso mensual que percibe usted?
Fuente: Propia.
Elaboracion: Propia.
Pregunta 3

De las personas encuestadas 76 personas respondieron que su ingreso es menor a 2122Bs.,
19 personas respondieron que tienen un ingreso entre 2123 a 3123Bs., 11 personas
respondieron que su ingreso es entre 3124 a 4124Bs. al mes, 5 personas respondieron que
su ingreso es entre 4125 a 5125Bs. Y 8 personas respondieron que su ingreso es mayor a
5126Bs.
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76
19
11

Menor a 2122 Bs.

2123Bs. a 3123 Bs.

3124 Bs. a 4124 Bs.
4125 Bs. a 5125 Bs.

m. am:.._ﬂ._qm_mq_n_m:._ammcamoa:m:
@ mercados ., Amigos o Familia.

m. am:.._ﬂ._qm_mq_na_.._._mmn_e.bmncﬂmnazm_.__
@ mercados.

m“.mn_c.bmmcﬂmn_m_: en mercados.
mu.mn_o._ucs__namn impresa.

mu-mucﬂmnaz en mercados.

m. amﬂ:mﬁ.nnmmcumn_m:mzamﬂnmnoa._ba_mcac
o Familia ;Publicidacd impresa.

“m rternet . Publicicad impresa.

nternet ; Television ;Radio.
nternet ; Amigos o Familia.
nternet ; Television.

nternet.

4.-De acuerdo a su criterio. ;Dénde es mas frecuente la publicidad?

o o o
[T=] u =+ L] (]

10

alejuaalog

m“ nternet ; Television ;Radio ;Publicidad impresa.

-

GRAFICA 10 PREGUNTA 4 DE LA ENCUESTA

Fuente: Propia.

Elaboracion: Propia.
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Pregunta 4

105
31

Internet.

Television.
Radio.

16

Degustacion en mercados.

18

Amigos o Familia.

Publicidad impresa.

Para las personas encuestadas:105 personas respondieron que la publicidad es mas

frecuente en el internet, 31 personas dijeron que es la television,18 personas dijeron que

son los amigos y familiares, 16 personas mencionaron que es la radio, 7 personas dijeron

que es en la degustacion en mercados y 4 personas dijeron que es la publicidad impresa.

GRAFICA 11 PREGUNTA 5 DE LA ENCUESTA

5.-4Para usted qué publicidad influye mas al momento de su compra?

 fPresertacion del producto.

1 Presertacion del producto. Recomendacion de
cotras personas.

Publiciciacl en Redes Sociales.

Publicidad en Redes Sociales . Presentacion del
i | producta.

Publicidad en Redes Sociales.Presentacion del
producto.Recomendacion de oftras personas.

Publicidad en Redes Sociales ;Recomendacion de
otras personas.

Publicidad Radiofdnica, Publicidad en Redes
Fociales.

Publicidad Televisiva.

1 FPublicidad Televisiva, Publicidad en Redes
Sociales.

Publicidad Televisiva, Publicidad en Redes
mo les.; u_.mmmamo del procucta.

-+ Publicidad Televisiva, Publicidad en Redes

T Bociales u_.mmmamo_oz del procucto
Recomendacion de ofras PErSOnas.
Publicidad Televisiva ,Publicidad en Redes

| Sociales ;Recomendacion de otras personas.

idad Televisiva ; Publicidad Impresa.,
Publicidad en Redes Sociales.; mmnoam_.._nmo_o_,_ de
otras personas.

Publicidad Televisiva,;Publicidad Radiofénica,;
n_.._a__oamn_ en Redes Sociales.

“_ ublicidad Televisiva , Recomendacion de otras
d personas.

Recomendacion de otras personas.

Elaboracién: Propia.

Fuente: Propia.
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alejuaalog
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Pregunta 5

Publicidad Televisiva. 23
Publicidad Radiofonica. 3
Publicidad Impresa. 1
Publicidad en Redes Sociales. 88
Presentacion del producto. 30
Recomendacidn de otras personas. 45

De los encuestados:88 personas respondieron que la publicidad en redes sociales influye
mas al momento de realizar una compra, 45 personas dijeron que es la recomendacion de
otras personas, 30 personas dijeron que es la presentacion del producto, 23 personas
respondieron que la publicidad televisiva, 3 personas dijeron la publicidad radiofonicay 1

persona menciona la publicidad impresa.

GRAFICA 12 PREGUNTA 6 DE LA ENCUESTA

6.-;Usted consume embutidos?

W o
Es=i

Fuente: Propia.

Elaboracion: Propia.
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Pregunta 6
De las 119 personas encuestadas 102 personas afirmaron que si consumen embutidosy 17

personas que no consumen embutidos.

GRAFICA 13 PREGUNTA 7 DE LA ENCUESTA

7.-De las sigulentes marcas de Embutides. ;, Cudles reconoce?
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Fuente: Propia.
Elaboracién: Propia.
Pregunta 7
o S
Bandy. 68
Josefina Delicatessen. 5
San Juan. 17
U.AJM.S. 51
Hessen. 20
ZAV. 4

Buen Gusto. 5
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Sofia. 90
Protarixa. 2
El Rey. 17
Ninguno. 5

La marca de embutidos mas reconocida es Sofia 90 personas la reconocieron, 68 personas
reconocieron a Bandy, 51 personas mencionaron a los embutidos de la U.A.J.M.S. 20
personas reconocieron a la marca Hessen, 17 personas reconocieron a la marca San Juan y
El Rey, 5 personas reconocieron a la marca Buen Gusto y Josefina Delicatessen, 2 personas
reconocieron a la marca Protarixa y 5 personas no reconocieron a ninguna de las marcas

mencionadas.

GRAFICA 14 PREGUNTA 8 DE LA ENCUESTA

8.-iPor qué medios usted conocio a las marcas de Embutidos elegidas en la
anterior pregunta?
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Fuente: Propia.
Elaboracion: Propia.
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Pregunta 8
il
Television. 54
Radio. 6
Redes Sociales. 65
Amigos o Familia. 66
Medios Impresos. 6
Ninguno. 9

De los encuestados: 66 personas respondieron que conocieron a la marca elegida por
amigos y familiares, 65 personas dijeron que fue por las redes sociales, 54 personas dijeron
que fue por la televisién, 9 personas mencionaron no conocer por ningin medio, 6 personas
dijeron que fue por la radio y 5 personas por medios impresos.

GRAFICA 15 PREGUNTA 9 DE LA ENCUESTA

9.-; Que factores influye al momento de realizar su compra de Embutidos?

21,01

o.24]
73,364 42 52T
eet2=2H2.22 1 95.40,90,40.04/0.90,90.90.90.90.90.90.40.54)

Fuente: Propia.

Elaboracién: Propia.
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Pregunta 9
e e o]
Precio. 73
Calidad. 99
Empaque. 18
Marca. 20
Atencion al cliente. 31

Formas de pago.
Ninguno.
La recomendacién que me dieron

Soy vegetariano

I e

Costumbre

De las personas encuestadas: 99 Personas dijeron que la calidad del producto influye mas
al momento de realizar la compra de embutidos, 73 personas dijeron que es el precio, 20
personas dijeron es la marca, 3 personas dijeron que es la forma de pago, 3 personas dijeron
ninguna de las alternativas, 1 persona dijo que es vegetariana, 1 persona respondio que es

la recomendacion que le dieron y 1 persona mencioné que es la costumbre.

GRAFICA 16 PREGUNTA 10 DE LA ENCUESTA

10.- A la hora de recibir un anuncio publicitario.; Qué es lo primero que te llama la
atencion?
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Fuente: Propia.
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Elaboracion: Propia.
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Pregunta 10
En la masica. 19
En el precio. 53
En el contenido. 73
En las Figuras publicas. 15

La claridad del mensaje
La creatividad de la publicidad

Dinamica (que tan interesante es el vid...

R e i

Las imagenes utilizadas, animaciones en...

A la hora de recibir un anuncio publicitario lo primero que les llama la atencién a los
encuestados; es el contenido 73 personas lo afirmaron, 53 personas dijeron que es el precio,
19 personas dijeron que es la musica, 15 personas dijeron que son las figuras publicas, 1
persona menciono la claridad del mensaje, 1 persona dijo la dinamica (que tan interesante
es el video) y 1 una persona dijo las imagenes utilizadas, animaciones.

GRAFICA 17 PREGUNTA 11 DE LA ENCUESTA

11.-¢Cual es el medio de comunicacion con el que mas contacto tiene?

Porcentaje

Elaboracién: Propia.
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Television. 25
Radio. 5
Medios Impresos. 5
Redes Sociales 109
Ninguno. 1
Internet 1

De los encuestados; 109 personas eligieron que el medio de comunicacion con el que mas
contacto tiene son las redes sociales, 25 personas dijeron que es la television, 5 personas
dijeron que es la radio, 5 personas los medios impresos, 1 persona no eligio ningin medio
y una persona escribi6 que es el internet.

GRAFICA 18 PREGUNTA 12 DE LA ENCUESTA

12.-¢,Qué red social utiliza con mayor frecuencia?

Porcentaje
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Fuente: Propia.

Elaboracion: Propia.
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Pregunta 12

Facebook. 104
WhatsApp. 89
YouTube. 35
Twitter. 8
Instagram. 35
Tik Tok. 13
Ninguno. 1

La red social que utilizan con mayor frecuencia los encuestados es el Facebook 104
personas, WhatsApp 89 personas, YouTube 35 personas, Instagram 35 personas, Tik Tok

13 personas, Twitter 8 personas y 1 persona ninguna red social.

GRAFICA 19 PREGUNTA 13 DE LA ENCUESTA

13.-, Como deberia ser la publicidad para cautivar su atencion?
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Fuente: Propia.

Elaboracion: Propia.



67

Pregunta 13
I Tl
Colorido. 33
Mensaje atractivo. 61
Expresivo. 27
Buenas Imagenes. 53
Video Tradicional. 14
No sabe/ No responde. 11

Nuestros encuestados responden que la publicidad para cautivar su atencion debe tener un
mensaje atractivo con 61 personas, buenas imagenes 53 personas, 33 personas el colorido,
27 personas que sea expresivo, 14 personas video tradicional y 11 personas que no sabe no
responde.

GRAFICA 20 PREGUNTA 14 DE LA ENCUESTA

14.- ; En queé lugar suele comprar sus Embutidos?

Porcentaje

Fuente: Propia.

Elaboracion: Propia.



68

Pregunta 14

Valor Recuento
Supermercados. 18

Mini mercados. 8
Mercados. 45
Tiendas de Barrio. 16
Friales. 23
Delivery. 2
Ninguno. 7

De los encuestados; 45 personas compran en mercados, 23 personas compran en los friales,
18 personas en supermercados, 16 personas compran en tiendas de barrio, 8 personas en

mini mercados, 7 personas en ninguno de estos lugares y 2 personas mediante el Delivery.

GRAFICA 21PREGUNTA 15 DE LA ENCUESTA

15.-iUsted esta interesado en conocer la diversa linea de productos,
promociones u ofertas que ofrece la Embutidora Josefina Delicatessen?

M.
=]
Talvez,

Fuente: Propia.

Elaboracion: Propia.
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Pregunta 15

El 57.14% (68 personas) de nuestro encuestados estan de acuerdo con conocer la diversa
linea de productos de la Embutidora Josefina Delicatessen, el 39.50% (47 personas), no
esta de acuerdo y un 3.36% (4 personas), respondieron un tal vez.

5.9 Conclusion de la Investigacién de mercado

De acuerdo a los resultados de la encuesta podemos verificar que las personas encuestadas
un 63.9% tienen un ingreso menor al salario minimo nacional, para los encuestados en el
internet es mas frecuente la publicidad, la publicidad de las redes sociales es la que méas
influye al momento de realizar las compras, la marca que mas reconocieron los encuestados
es la marca Sofia y el medio por la cual conocieron esta marca es por los amigos/ familiares
y las redes sociales. El principal factor que influye a la hora de comprar embutidos es la
calidad, lo primero que le llama la atencion a los encuestados cuando reciben o ven una
publicidad es el contenido de la misma, el medio de comunicacién con el que méas contacto
tiene el publico son las redes sociales, la red social mas utilizada para ellos es el Facebook
y el WhatsApp, para que la publicidad cautive a nuestros encuestados debe priorizarse un
mensaje claro y en su mayoria de los encuestados estan interesado en conocer la diversa

linea de productos que ofrece la embutidora Josefina Delicatessen.

5.10 ANALISIS FODA

Se realiz6 un andlisis de manera interna y externa identificando:
FORTALEZAS

e Innovacion en su linea de productos (embutidos de carne de pato).
e Personal profesional capacitado en sus actividades.

e Calidad Premium de sus productos.

e Diversificacion de productos.

OPORTUNIDADES
e Una nueva alternativa para el consumidor.

e Presentacion de un producto nuevo.
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e Expansion a nuevos segmentos de mercado.
e Beneficiados del programa Incubadoras de empresas del gobierno municipal de Tarija.
DEBILIDADES

e El precio del producto.

e Inexperiencia en el mercado.

e Falta de estrategias de publicidad.

e Falta de presupuesto para area de marketing.
AMENAZAS

e Mercado muy competitivo.

e Productos de contrabando.

e Inestabilidad de la economia.

e Productos alternativos.



PROPUESTA CIENTIFICA



71

ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD

6. Introduccién

En este capitulo mostraremos la propuesta para la Embutidora Josefina Delicatessen de la
ciudad de Tarija, brindando las herramientas y técnicas necesarias para conocer y dar
solucion en el mercado cambiante al que se enfrenta.

La propuesta responde a la problematica de la empresa para lo cual, presentamos en los
siguientes puntos que son el resultado de la investigacion, recopilacion y el analisis de
datos del estudio de mercado, la cual se realiz6 en la Provincia Cercado en el area urbana,
de manera virtual por la emergencia sanitaria del COVID 19, dando como mayor
importancia que los encuestados no conocen a la embutidora Josefina Delicatessen, para lo

cual se propone los siguientes puntos.

6.1 Determinacion de la mision y vision

En base a los resultados del diagndstico, se pudo evidenciar que la empresa, si tiene la
mision y vision, pero estas no cumplen con la socializacion y las caracteristicas

correspondientes, por lo tanto, se propone la siguiente:
»  Mision

Producir productos sanos y nutritivos de distintas especialidades carnicas, satisfacer los
gustos y necesidades de los clientes, para mejorar la calidad de vida de nuestros

consumidores.
Asi mismo se propone que la empresa considere la siguiente:
> Vision

Ser una empresa lider en el mercado tarijefio en la produccion de fiambres y embutidos
sanos, gracias a la preferencia de clientes y consumidores, promoviendo el trabajo en
conjunto con nuestros proveedores, bienestar a las familias, respeto y cuidado del medio

ambiental en lo que nos corresponde.
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Se propone que la empresa considere el siguiente:

» Eslogan

iiiPara compartir un momento de felicidad Josefina Delicatessen!!!

6.2 Definicion de objetivos
Se desarrollara un objetivo general y los objetivos especificos como propuesta para la
embutidora Josefina Delicatessen.

6.2.1 Objetivo General
Proponer a la Embutidora Josefina Delicatessen estrategias de publicidad, implementar las

mismas, de acuerdo a la toma de decision por parte de las propietarias.

6.2.2 Objetivos Especificos

e Analizar y determinar el medio masivo de comunicacion para las estrategias de
publicidad.

e Determinar el presupuesto para el area de marketing.

e Disefiar estrategias de Marketing Directo.

e Utilizar las Redes Sociales como principal medio de comunicacion.

e Disefiar una publicidad que tenga un mensaje claro que cautive al publico.

e Priorizar las plataformas de Facebook y WhatsApp como las redes sociales con mayor

aceptacion por el publico.

6.3 Establecimiento de politicas y procedimientos

6.3.1 Manual de politicas para la Embutidora Josefina Delicatessen:

e Las propietarias de la Embutidora son las que tienen la autoridad maxima en cuanto a
las decisiones finales con respecto a toda la organizacion.

e La persona encargada del area de marketing tiene que cumplir sus actividades,

responsabilidades, tareas designadas y manejar la informacion de manera restringida.
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e Todo el personal que trabaje en la Embutidora, si tiene contacto visual debe brindar

una atencion adecuada a todos los clientes.

e Todo el personal debe estar uniformado de acuerdo a las normas establecidas por las

propietarias de la Embutidora.

e Todo el personal debe tener conocimiento acerca de toda la informacion de los

productos que ofrece la Embutidora.

6.3.2 Manual de politicas para las estrategias propuestas:

El equipo designado para la toma de decisiones de las estrategias propuestas debe
contar con la informacion necesaria y aprobacion para llevar a cabo las propuestas.
La persona designada para realizar las contrataciones con las diferentes empresas
debe portar la seriedad y el carisma necesario al momento de firmar los diferentes
contratos.

La persona designada a realizar las estrategias debe llevar un control minucioso de
las mismas.

El personal encargado del manejo de las redes sociales deber actualizarse

constantemente y mantener activa las paginas de la embutidora.

6.4 Propuesta para el area de marketing

Se recomienda y propone a la embutidora Josefina Delicatessen que realice las funciones

y actividades de Marketing, asi mismo que contrate una persona con el perfil a desarrollar

las funciones de marketing, o se haga asesorar por una empresa de publicidad para

continuar dando a conocer los nuevos productos que se presentaran en el largo plazo.

A continuacién, observaremos un prototipo de modelo de funciones para el encargado de

marketing.
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MODELO DE MANUAL DE FUNCIONES PARA EL ENCARGADO

JOSEFINA

= vpeticatessen ——— SENMBUTIDORA JOSEFINA DELICATESSEN”

DEL AREA DE MARKETING

Manual de funciones

Descripcion de puestos

I. IDENTIFICACION DEL CARGO

% Nombre del cargo: Jefe de Marketing

% Ubicacion: Funcional

s Jefe inmediato: Propietarias de la embutidora.
%+ Subordinados directos: No corresponde.

% Numero de Cargos: Uno.

% Tipo de contratacion: Medio Tiempo.

II. NATURALEZA DEL CARGO

Planificar, organizar, dirigir, controlar todo lo referente a la embutidora. Disefiar todo tipo
de publicidad que sea necesaria para la embutidora, teniendo en cuenta la publicidad para
ventas, precios y demas, también formalizar y actualizar toda la informacion de la empresa.

I11. DESCRIPCION DE FUNCIONES

¢+ Funcién general



75

Ejecutar las relaciones comerciales, canalizar y evaluar las necesidades, realizar y

supervisar la gestion, planear, organizar, dirigir y evaluar todas las actividades.

Negociar personalmente con los clientes potenciales.

v" Funciones

o

Planear, administrar y controlar los presupuestos, contratos, equipos Yy
suministros de acuerdo a los lineamientos del area.

Realizar spots, disefios graficos comerciales para la ejecucién en las redes
sociales.

Coordinar y controlar los lanzamientos de campafias publicitarias y de
promocion.

Realizar estudios de publicidad y mercadeo mensualmente.

Realizar mensualmente los estados financieros de la empresa con sus
respectivos anexos.

Realizar la ampliacion de estrategias de publicidad en otras redes sociales
como Instagram, telegram entre otros.

Realizar campafias promocionales convenientes para los consumidores como:
descuentos, combos de productos, crédito, canje insumos de bioseguridad
(barbijos de tela, barbijos quirdrgicos, mascarillas faciales, alcohol), canje kit
parrilleros (delantales, bolsas ecoldgicas, bolsas de tela, cubiertos, una

parrilla entre otros), y diferentes sorteos en diferentes dias especiales del afio.

IV. PERFIL REQUERIDO

Educacion:

Licenciatura en Administracion de Empresas.
Ingeniero comercial.
Licenciatura en Marketing Digital.

Técnico superior de administracion de empresas.

Experiencia laboral: Egresado, con o sin experiencia.
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Cursos:
e Manejo de paquetes Microsoft office.
e Manejo de paquetes publicitarios.

e Manejo de paquetes de Disefio grafico.

6.5 Tipos de publicidad.
De los 4 tipos de publicidad, se aplicaran 2 de ellos, que son la publicidad informativa y la

publicidad persuasiva.

6.5.1 Publicidad informativa
La embutidora realizara una publicidad informativa a traves de publicidad con el marketing
directo, acerca de sus nuevos productos de lanzamiento a traves de anuncios impresos y

digitales, en el cual mostrara el producto, direccion, nameros telefonicos entre otros.

GRAFICA 22 PROTOTIPO DE UN ANUNCIO PUBLICITARIO

RSN

p T\
JOSEFINA

DELICATES S EN w——

~ ur ca!lé?flnivtreno. Y . - =
“obija. S/N. Frentea cancha sintética \‘% e 69302788
\\ o 75115057

Fuente: Propa.

Elaboracion: Propia.
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TABLA 5 PRODUCTOS QUE OFRECE LA EMBUTIDORA

Producto Caracteristicas Foto Descriptivo

Presentaciones  de
Jamon cocido  paquetes de:
Premium e 250g a 14,00 Bs.
e 500g. a 28,00 Bs.
e Darra de 4,5 kg. a

225,00 Bs.
Chorizo Presentaciones de
Precocido paquetes de:
ahumado e 500ga22.50Bs
Premium e 1000 g a 42Bs.

Mortadela Presentaciones de
primavera paquetes de:
e 2509 a12,00Bs.
e Barra de 3 a 4kg.
(a pedido cada

lkg. salido a
45,00Bs.)
Queso de Presentaciones de
chancho paquetes de:
e 500 g a 28,00Bs.

Presentaciones de
paquetes de:
Jamon e 100ga9,00Bs.
curado  de

pato
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Salchicha de Carne de pato, carne

pato de cerdo, tocino,

condimento, fosfatos,
conservantes y sales
de cura.
Chorizo Presentaciones de
fresco de pato paquetes de:
e 5009 a30,00Bs.

Fuente: Propia.

Elaboracion: Propia.

6.6 Publicidad Persuasiva
La embutidora hara un constante seguimiento acerca de las fotografias, anuncios impresos,
anuncios digitales entre otros, para poder tener control de las mismas, y asi a su vez poder

elegir aquellas que despierten gusto por la compra de la linea de sus productos.

6.7 Desarrollo de la estrategia publicitaria.
Las estrategias que se desarrollaran mas adelante estaran contemplaran para el mediano

plazo.

e Para los anuncios televisivos se decidid optar por un stop publicitario, la cual tendra una
determinada duracién de acuerdo a lo establecido con las propietarias, con figuras
publicas de la prensa en cortometrajes cortos, donde realicen una experiencia vivencial
compartiendo y consumiendo los productos que ofrece la Embutidora Josefina
Delicatessen. Asi mismo podréa ser un stop de 30segundos en el cual puede ir un letrero
de anuncio.

e Para los anuncios de la radio se disefiara un jingle o anuncio escrito dando un mensaje

atractivo sobre la embutidora Josefina Delicatessen.



6.7.1 Desarrollodelas5 M

6.7.1.1 Mision

e Dar a conocer los productos que ofrece la Embutidora Josefina Delicatessen

e Utilizar los medios masivos para poder llegar a nuevos consumidores y clientes.

e Como medio impreso se tomara en cuenta los calendarios.

6.7.1.2 Dinero (MONEY)
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El dinero asignado para estos costos de estrategias de publicidad, se lo detallard de manera

mas especifica mas adelante en el punto de presupuesto.

A continuacion, se presenta el presupuesto para television y la radio, del medio impreso.

TABLA 6 DE COSTOS EN MEDIOS MASIVOS

Fuente: Propia.

Elaboracion: Propia.

6.7.1.3 Mensaje

NUMERO DN:\'\;ES% NUMERO | PRECIO | PRECIO
DETALLE MEDIO DE VECES POR DE VECES | POR DIA | MENSUAL
POR DIA SEMANA POR MES (BS) (BS)
Pases en espacio publicitario. TE|eV'S|0n..(UNITEL 1 3 12 35 420
Tarija)
Pases en espacio publicitario. Radio (Fides Tarija) 1 5 20 25 500
SUBTOTAL 920
PEE%IO TOTAL | PRECIO
DETALLE MEDIO UNIDADE | MENSUAL
UNIDAD S (B9)
(BS)
Impresion de Calendarios. Impreso ( INTRATEGIA) 15 500 750
Impresion de Tarjetas Personales. Impreso ( Imprenta Real) 0,5 500 250
SUBTOTAL| 1000
TOTAL 1920

Segun los resultados de la encuesta realizada de las preguntas 9, 10 y 13 (Ver investigacion

de mercado) se puede evidenciar que a los encuestados les atraen los anuncios publicitarios

por el contenido y el precio de los productos, los factores que inciden en su compra son la

calidad que tienen los productos y los mensajes para cautivar su atencion son buenas

iméagenes.
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Se propone el disefio de un spot publicitario para la television, que tengan un buen

contenido informando las caracteristicas de los productos, buenas imagenes y dando a

conocer los precios y cantidades de los diferentes productos que ofrece la embutidora

Josefina Delicatessen.

[

El guion una vez que tengamos la idea debemos plasmarla en un guion con una
duracién de 20 segundos ni mas ni menos, debe ser un guion bien escrito con una
buena base.

El story-board es el encargado de recoger la esencia, el alma del guion, debe contar
con las vifietas necesarias para la comprension del spot.

La presentacion una vez que tenemos el story-board dibujado y montado, llega el
momento de presentarlo. Se lo presentara a las propietarias para que den el visto
bueno y la aprobacion del guion.

Los que se encargaran de realizar el spot sera el Jefe de marketing o el canal Unitel
debido a que ellos cuentan con el equipo necesario, la fotografia, la direccion de
arte y la creatividad publicitaria.

La pre—produccion después del rodaje se puede observar las falencias que tiene el
spot, es el momento que se debe modificar, cambiar, mejorar si es necesario.
Silencio, se rueda es donde se tendrd un minucioso control de todo el detalle

encontrado desde el tono de vos hasta las observaciones de imagen y sonido.

Para la radio se propone disefiar un jingle o texto escrito, con un mensaje atractivo que

cautive su atencion del publico. Los textos escritos que se pasaran por la radio, seran

disefiados de acuerdo a las temporadas del afio. A continuacion, se disefia un prototipo

de texto para carnaval.

El encargado de realizar el disefio de calendarios, tarjetas personales, sera el jefe de

marketing con las fotos reales de los productos que tiene la embutidora.
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GRAFICA 23PROTOTIPO DEL TEXTO ESCRITO

“Después del afio nuevo, después de reyes continua la ilusion. Llega el carnaval,
vivelo de una manera diferente desde casa con los embutidos Josefina
Delicatessen, prueba nuestra linea de productos de la carne de Pato. Chorizo fresco
de pato, salchicha ahumada de pato, jamén curado de pato ademas de los jamones,
mortadelas y derivados de la carne de cerdo. Nos pueden ubicar en el Barrio
Lourdes calle Chaupiano entre Chiriguano y Cobija, frente a la cancha sintética.
Horario de atencion de lunes a sabado, 7:30 a.m. a 15:00 p.m. contactos y pedidos
al 69302788 o0 75115057”.

“Para un momento de felicidad Josefina Delicatessen”

Elaboracion: propia
Fuente: propia

6.7.1.4 Medios

Segun los resultados de la investigacion de mercados en la pregunta 8, 11 y 12 (ver
investigacion de mercado) se propone que los medios a utilizar para el stop sea; el canal
Unitel Tarija que pasara el spot una vez durante el dia, tres dias a la semana (lunes,
miércoles y viernes), para la radio que pasara los anuncios verbales se sugiere a la radio
Fides Tarija con un pase al dia, de lunes a viernes en el programa la Bolsita del trabajo,
para los calendarios se sugiere la Imprenta INTRATEGIA que imprimira 500 ejemplares
y asi mismo para las tarjetas personales a la imprenta Real que imprimira 500 unidades

para repartir entre los clientes.

6.7.1.5 Medicion
Para poder medir el impacto de las estrategias de publicidad en estos medios citados, se

recomienda a las propietarias de la Embutidora Josefina Delicatessen hacer una
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comparacion de las ventas mensuales anteriores, con las ventas que se tenga a partir de
momento en que implemente la propuesta presentada.

Se propone a las propietarias de la embutidora que apliquen la publicidad en la television
por un mes y el siguiente mes por la radio, por motivo que los costos son muy elevados y
significard un gran presupuesto para la embutidora y los medios impresos que se realizara

(calendario y tarjetas personales) una vez al afo.

6.8 Estrategias para redes sociales

Las estrategias propuestas en las Redes Sociales seran dirigidas para el mediano plazo. De
acuerdo a la investigacion de mercados y andlisis correspondiente se propone, que lleven
a cabo la aplicacion de las diferentes plataformas como: WhatsApp Business, Facebook
Business y el canal de You Tube.

6.8.1 Desarrollo de las5 M

6.8.1.1 Mision

e Dar a conocer informacion de los productos que ofrece la Embutidora Josefina
Delicatessen de manera impresa o digital.

e Utilizar los medios de Marketing Directo para poder llegar a nuevos consumidores y
clientes.

e Capacitar a las propietarias en el manejo de QR y enlaces cortos para que consoliden

una base de datos que le sirva a futuro.

6.8.1.2 Dinero (MONEY)
El dinero asignado para estos costos de estrategias de publicidad en redes sociales, se lo

detallara de manera total mas adelante en el punto de presupuesto.
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TABLA 7 COSTO DE LA PUBLICIDAD EN REDES SOCIALES

NUMERO | PRECIO | PRECIO
DETALLE MEDIO DE VECES| POR DIA |MENSUAL
POR MES (BS) (BS)
Publicidad Digital Facebook business 30 7 210
Publicidad Digital WhatsApp business - - -
Publicidad Digital You Tube - - -
Wifi Internet (entel) 30 5 150
SUBTOTAL 360

Fuente: Propia.
Elaboracion: Propia.

6.8.1.3 Mensaje
» WhatsApp Business

v

para que las personas reconozcan.

Poner el sitio web de la Embutidora: josefinadelicatessen@gmail.com

Chaupiano entre Chiriguano y Cobija. S/N. Frente a cancha sintética.

Perfil: Poner el logo de la Embutidora Josefina Delicatessen como foto de perfil

Ubicacion: (Poner la direccion de la Embutidora Google maps) B/Lourdes, calle

Informacion: Registrar a los diferentes contactos, proporcionar imagenes reales de

los productos, subir estados, poner horario de atencion, entre otros.
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GRAFICA 24 PROTOTIPO DE WHATSAPP BUSINESS

Crea confianza con un Proporciona a tus clientes Mantente siempre en
perfil de empresa un servicio mas contacto usando los
personalizado mensajes de ausencia

La misma mensajeria
sencilla y personal de
WhatsApp

0 TATUS
@ 413125551840
BB Miguel viein
Ve [ ]
€ Cahyo Joego
o
Meto Fumiture
o

#1425 555 3690

6. Alaa Bettar o

Sandra's Cakes

Fuente: Play Store.
Elaboracion: Play Store.

Los archivos a utilizar en este medio seran las propuestas de Marketing Directo como ser

catalogos, folletos entre otros, que estdn mas adelante desarrolladas.

» Facebook Business
v' Perfil: Poner el logo de la Embutidora Josefina Delicatessen como foto de perfil para
que las personas reconozcan.

v" Poner el sitio web de la Embutidora: josefinadelicatessen@gmail.com

v Ubicacién: (Poner la direccién de la Embutidora) B/Lourdes, calle Chaupiano entre
Chiriguano y Cobija. S/N. Frente a cancha sintética.
v El nimero telefénico: 69302788

v Breve informacion de los productos que ofrece la Embutidora.
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GRAFICA 25 PROTOTIPO DE FACEBOOK BUSINESS
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Fuente: Play Store.

Elaboracion: Play Store.
You Tube

Perfil: Poner el logo de la Embutidora Josefina Delicatessen como foto de perfil para
que las personas reconozcan.

Poner el sitio web de la Embutidora: josefinadelicatessen@gmail.com

Ubicacion: (Poner la direccion de la Embutidora) B/Lourdes, calle Chaupiano entre
Chiriguano y Cobija. S/N. Frente a cancha sintética.

El nimero telefonico: 69302788

Breve informacion de los productos que ofrece la Embutidora.

Contenido a subir: diferentes recetas culinarias de la gastronomia que utilizan como

ingredientes los diferentes productos que ofrece la Embutidora.
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GRAFICA 26 PROTOTIPO DE YUO TUBE
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Fuente: Play Store.

Elaboracion: Play Store.

6.8.1.4 Medios

» WhatsApp Business

Disefnada para que la usen las pequefias empresas para conectarse mas facilmente con los
clientes. WhatsApp Business te permite contar con una presencia empresarial en
WhatsApp, comunicarse de manera mas eficiente con sus clientes y fomentar el
crecimiento del negocio. Si tienes nimeros de teléfono distintos para tu negocio y tu vida
personal, puedes tener instalado WhatsApp Business y WhatsApp Messenger en el mismo
dispositivo y registrar las cuentas bajo distintos numeros. Ademas de todas las funciones

disponibles en WhatsApp Business incluye las siguientes:

o Perfil de empresa: Crea un perfil para tu negocio para ayudar a tus clientes a encontrar
informacion relevante, como tu sitio web, ubicacion o informacion de contacto.

o Herramientas de mensajeria empresarial: Responde a tus clientes incluso cuando no
estés disponible con los Mensajes de ausencia y usa el Mensaje de bienvenida para
enviarles un texto introductorio cuando te escriban por primera vez.

o Soporte a teléfonos fijos/convencionales: Puedes utilizar WhatsApp Business con un
numero de teléfono fijo (o tradicional), y tus clientes podran enviarte mensajes a ese
numero. Durante el proceso de verificacion, elige la opcion “Lldmame” para recibir un

cddigo mediante una llamada telefonica.
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Utilizar WhatsApp Messenger y WhatsApp business: Puedes utilizar ambas
aplicaciones, WhatsApp Business y WhatsApp Messenger, en el mismo teléfono, pero
cada aplicacion debera tener su propio nimero de teléfono.

WhatsApp web: Responde de manera rapida y eficaz a tus clientes desde el navegador
en tu computadora.

WhatsApp Business es muy similar a WhatsApp Messenger e incluye todas las
funciones en las que confias, como la opcion de enviar archivos multimedia, realizar
Ilamadas gratis, envio gratuito de mensajes a nimeros internacionales, chats de grupo,

mensajes sin conexion y mucho mas.

> Facebook Business

Con Facebook Business Suite (previamente la app del administrador de paginas), puedes

acceder a las herramientas que tu empresa necesita, y administrarlas, para prosperar en las

plataformas de Facebook e Instagram juntas, simplificadas y en un solo lugar. Usa esta app

para:

©)

Crear, programar y administrar publicaciones desde una sola app, para que puedas
compartirlas con méas personas a la vez.

Ver todos los mensajes, comentarios y actividad que requieren tu atencién, para que
puedas responder a los clientes con facilidad.

Ver lo que funciona con estadisticas sobre tu pablico, para saber cdmo te esta yendo en
Facebook e Instagram.

Mantenerte centrado en lo méas relevante con notificaciones sobre la actividad

importante.

> You Tube

Para crear un canal de YouTube lo Unico que necesitas es una cuenta de Google. Si tienes

un correo gmail, ya tienes una cuenta de Google. Si no, aqui puedes ver cOmo crear una

nueva cuenta de Google facilmente. Crea tu propio canal de YouTube:


https://www.xataka.com/basics/como-crear-una-cuenta-de-google
https://www.xataka.com/basics/como-crear-una-cuenta-de-google
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GRAFICA 27 CREACION DE CANAL EN YOU TUBE

€ YouTube : / o
Cp— '

2 - Lo Malo

@D canciones cel momento - Espaia . wmscs

% 3

e El primer paso obviamente es abrir la web de YouTube. En ella, haz clic en tu imagen

de perfil en la esquina superior derecha. Si aun no has iniciado sesion, lo puedes hacer

también después de abrir este mismo mend.

3 YouTube g Matthew (]

. Musica pop -
o eaner 530
= s & Of Cuenta

BEO &

Ariana Grande VN TSNS TEN™  CorY I TArg s Tves”
%o Cry a

e Ahora viene la parte con truco. A pesar de que en el propio menu aparece la opcion Mi
canal, los canales de YouTube no se crean a no ser que tu lo hagas manualmente.

Cuando hagas clic ahi iras al formulario para crear un canal.


https://www.youtube.com/?hl=es
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Usar YouTube como...

A continuacion, deberéas escribir un nombre y apellido para tu cuenta de YouTube.
El formulario rellena estos datos con los de tu cuenta de Google, pero eres libre de
cambiarlos manualmente. De este modo creas un canal asociado a ti como persona.
Si es lo que quieres, pulsa Crear Canal. Si quieres usar un nombre distinto (por
ejemplo, un nombre artistico), entonces haz clic en Utilizar un nombre de empresa

u otro nombre.
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Inserta el nombre que quieras para tu canal, que en este caso no tiene por qué ser tu
nombre real y pulsa Crear. Este proceso creard una Canal en You Tube, asi como una
pagina en Google+ y una cuenta de empresa para dicho canal.

Con esto ya has creado tu canal, pero esta un poco soso. Haz clic en Personalizar canal
para editar el perfil de canal de YouTube y darle algo de personalidad. Desde esta
pagina podrds afiadir una cabecera, cambiar la imagen del canal y afadir una
descripcion.

Editar los elementos basicos de tu canal es muy facil. Dejando el ratén encima de la
imagen de perfil (1) y de la imagen de portada (2) se te mostraréa el icono del lapiz para
editarlos y subir una nueva foto. También puedes editar la descripcion del canal (3).

22 YouTube * 0
& G - e . i -
28 YouTube + 0@

Mi perro esta to loco  « sl e

Canales destacados

+ Behudir canabe

CoOmo subir tu primer video a YouTube

Ya tienes tu canal, ;y ahora qué? Pues a subir un video, claro esta. Para hacerlo solo
necesitas hacer clic en el icono de la flecha hacia arriba, en la parte superior de la
interfaz de YouTube. Este botdn aparece ahi, aunque estés en otro lugar de YouTube

distinto a tu propio perfil.
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22 YouTube

TT—a

Selecciona los archivos gque quieras subir

Priblico =

e Talycomo se te indica, puedes arrastrar los archivos de video directamente a la ventana
de YouTube para que se empiecen a subir. Si te es mas facil, también puedes hacer clic
y buscar la ubicacion de los archivos en las carpetas de tu disco duro.

103 VoeTobe t 0@
e 1
7 .

i

Ha

weeo

e Elvideo empezara a subirse y procesarse automaticamente, y mientras puedes editar su
informacion. Lo mas importante es que escribas un titulo (1), que puedes complementar
afladiendo una descripcién (2) y unas etiquetas (3) separadas por comas para que sea
maés facil encontrarlo. Cuando termines, pulsa Publicar. Enhorabuena, ya has creado tu

canal y publicado tu primer video en YouTube.

6.8.1.5 Medicion

Para poder medir el impacto de las estrategias de publicidad en redes sociales, se
recomienda a las propietarias de la Embutidora Josefina Delicatessen hacer una
comparacion del nimero de contactos de nuevos clientes, niUmero de ventas, las reacciones

con los emotic, el namero de comentarios, los me gusta, los seguidores, el nUmero de
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suscriptores en el canal, con cuadros comparativos mensuales del antes y después, a partir

de momento en que tome la decision de realizar las propuestas presentadas.

7. Marketing Directo
Si bien el marketing directo impreso y digitales brindan muchos beneficios, en ocasiones
se requiere el apoyo de la tecnologia a través de aplicaciones gratuitas, que nos ayudan con

el control, organizacién, sistematizacion de la informaciéon como con:

7.1. URL

Acortado de URL personalizado gratuito con muchas caracteristicas que le ofrece una
mejor calidad para el acortamiento de enlaces. Los URL acortados nunca caducarén. No
mostraran anuncios durante el direccionamiento directo del original. Andlisis detallado a
seguimiento de cada enlace acortado en tiempo real y mide su rendimiento para
comprenderlo. EI analisis detallado le proporciona informacién de clics clics en redes

sociales, referencia de paginas, dispositivos, navegadores, sistemas, ubicacion geogréfica.

Optimiza y personaliza cada URL corta para aprovechar su potencial. Establezca su alias
personalizado, Uselo en programas de afiliacion obtengo un QR para imprimir folletos y

mucho mas. (Ver anexol13)

7.2. QR

La App Lector de codigos QR y barras es un moderno escaner con todas las caracteristicas
que necesitas. Escanea cualquier codigo QR o de barras para obtener informacion
adicional, incluyendo resultados de populares servicios en linea: Amazon, eBay y Google
- 1100% gratis!

Todos los formatos comunes

Escanea todos los formatos de codigo de barras comunes: QR, Data Matrix, Aztec, UPC,
EAN, Code 39 y muchos maés.

Acciones relevantes

Abre los URL, conecta con puntos de acceso Wi-Fi, afiade eventos al calendario, lee las
VCard, busca informacion de precios y productos, etc.

Seguridad y Desempefio
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Protégete contra enlaces maliciosos con Pestafias Chrome Personalizadas con la tecnologia
de Navegacion Segura Google y aprovecha de tiempos de carga méas cortos.

Permisos minimos

Escanea una imagen si dar acceso al almacenamiento de tu dispositivo. Incluso, jcomparte
datos de contacto como un cédigo QR sin dar acceso a tu libreta de direcciones!

Escanear desde imagenes

Detecta cddigos de archivos de imagen o escanea directamente usando la camara.
Linternay ZOOM

Activa la linterna para escanear fiablemente en lugares oscuros, y pincha el zoom para leer
codigo de barras incluso desde lejos.

Crear y compartir

Comparte cualquier dato, como enlaces de sitios web con el generador de codigos QR
incorporado, mostrandolos en tu pantalla como un codigo QR y escaneandolos con otro
dispositivo.

Opciones de busqueda personalizadas

Obtén informacion especifica afiadiendo sitios web personalizados a la bdsqueda de
codigos de barras (por ejemplo, tu sitio web de compras favorito).

Exportar csv y anotaciones

Maneja un historial ilimitado y exportalo como un archivo CSV. Importalo en Excel o
guardalo en cualquier almacenamiento en la nube como Google Drive. Anota tus escaneos
y administra un inventario de productos, jo implementa aseguramiento de calidad en tu
pequefio negocio! Disfruta una de las mejores App lectoras de codigos QR en espafiol,
disponible para teléfonos inteligentes y tabletas con Androide 6.0 y superior.

Caodigos QR compatibles:

o Enlaces a sitios web (URL)

o Datos de contacto (MeCard, vCard, vcf)

o Eventos del calendario

o Informacién de punto acceso Wi-Fi

o Geoposicionamiento

o Informacién de llamada telefonica

o Correo electrénico, SMS y MATMSG
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Cddigos de barras y cédigos bidimensionales:

» Ndmeros de articulo (EAN, ISBN, UPC, JAN)
« Cddigo de barras

» Code 39, Code 93y Code 128

» Entrelazado 2 de 5 (Interleaved 2 of 5 (ITF)
 PDF417

» GS1 DataBar (RSS-14)

« Cddigo Aztec

» Data Matrix

(Ver anexo 14)

El Marketing Directo es relevante a la hora de cerrar una venta, es por eso que proponemaos
a la Embutidora Josefina Delicatessen los siguientes puntos que seran aplicados en el

mediano plazo:

7.2.1. Desarrollo de las 5 M marketing directo.

7.2.1.1. Mision

e Activar el correo directo para la embutidora.

e Proponer que se elaboren cartas electronicas para la empresa.

e Proponer el disefio de catalogo de la embutidora.

e Proponer la activacion el telemarketing.

7.2.1.2. Dinero (money)

Para el presupuesto del marketing directo estad determinado en el internet que se utilizara
para desarrollar los diferentes medios que se esta proponiendo, para el catalogo se lo disefio
de manera virtual, pero en caso que se requiera imprimir se designara el presupuesto que
corresponda.

Para el telemarketing se determinara un presupuesto segun las llamadas que se realice a
clientes potenciales, clientes finales y eventos que se coordine con empleados de

instituciones.



TABLA 8 COSTOS DE MARKETING DIRECTO

PRECIO
DETALLE MEDIO CANTIDAD COSTO TOTAL
UNITARIO
(BS)
Correo Directo - - - -
Impresion de Catalogos Imprenta (INTRATEGIA) 500 4,1 2050
Telemarketing ENTEL Segundos 0,2 50
Otros Medios (tripticos) Imprenta (INTRATEGIA)| 1000 0,72 720
Otros Medios (letrero luminoso) |Imprenta (INTRATEGIA) 1 350 350
TOTAL | 3170

Fuente: Propia.
Elaboracion: Propia.

7.2.1.3. Mensaje

» Correo electrénico

GRAFICA 28PROTOTIPO CARTA ELECTRONICA

[Nombre del destinatario]

[Direccién
[Ciudad y c6digo postal del destinatario]

Estimado [Nombre del destinatario]:

Le ofrecemos una variedad de productos comao:

= Jamdn Cocido PREMILM_

= Chorizo Precocido Ahumado PREMIUM_

= Chorizo fresco tipo Tarijefio.

= Mortadela Primavera PREMILM_

= Costillas de Cerdo Ahumadas.

= Chorizo de Pato.

= Jamén Curado de Pato.

CONTACTO

TELEFONO:
- 75115057

- ©&9302788 [Su nombre]

SITIO WEB:

(Facebook) Josefina Delicatessen _
Adjunto:

CORREQ ELECTROMICO:
fosef i

ose yEpmail com

Fuente: Propia.

Elaboracion: Propia.

Catalogo en QR, enlace PDF del catslogo.

95
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(Ver anexo 15 Para la observacion del contenido en QR)

GRAFICA 29 PROTOTIPO DE BOLETIN ELECTRONICO

Boletin de correo

Electronico

04 de enero de 2021 I Nuimero 1

"EMBUTIDORA JOSEFINA DELICATESSEN"™

"Muestros jamones y
embutidos se convierten Artezanal, natural, gourmet... Son los conceptos que dan origen a Josefina
S une =ehress = Delicatessen y == ven reflefados en nuestra pasién por la calidad v el gusto

inigualable pasion™.
de un buen comer.

Ofrecemos una variedad de jamenes y embutides de came de cerde y pato,

SITIOS WEB sazonados con hierbas finas frescas y especies, las cuales otorgan

caracteristicas Unicas en su sabor,

Muestros productos nacen de recetas caseras, mezda de secretos familiares e
Facebook: innovacion culinaria, utilizando témicas tradidonales de elaboracion bajo
Jozefina Delicatessen exigentes estandares de calidad = inccuidad.

Whats App- iJosefina Delicatessen el buen comer!

JOSEFINA

BELICATESS EH —

Fuente: Propia.

Elaboracion: Propia.



iiiPara compartir un momento de felicidad Josefina Delicatessen!!!

Productos:

v Jamén cocido PREMIUM, presentacion en barra 4,5 Kg.

v Jamén cocido PREMIUM en fetas envasado al vado, presentacion 500 gramos.
v Jamon cocido PREMIUM en fetas envasado al vado, presentacion 250 gramos.

v Chorizo precocido ashumado PREMIUM do al vado, pr ion de 500
gramos (8 unidades).

v Mortadelz primavera PREMIUM, presentacion en barra {oscila entre 32 4 Kg,
peso a pedido).

v Mortadelz primavera PREMIUM en fetas do al vado, p cion 250
gramos.

v Tocino ahumado PREMIUM en fetas do al vado, p ion de 100
gramos.

l v Queso de chancho, p in de 500 g
! v Chorizo de pato (crudo), presentacion de 500 gramos.

B/Lourdes, calle
Chaupiano entre
Chiriguano y Cobija.
S/N. Frente a cancha
sintética.

Direccion 2:

Bamo Avaroa calle
Damzel campos N® 1434

Telefonos:

e 75115057
* 69302788

Correo electronico:

josefinadelicatessen

@gmail.com

Fuente: Propia.
Elaboracion: Propia.

(Ver Anexo 16 Para observar el Boletin Electronico en QR)
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GRAFICA 30 PROTOTIPO DE CATALOGOS

(Escanee los QR para obtener catalogos)
En el disefio del mensaje que se pondra en el catalogo seran las fotos,
especificando el precio y caracteristicas del producto.
»  Telemarketing.
Se realizara a través de llamadas telefénicas a diferentes empresa e

instituciones pablicas y privadas con una atencion al cliente personalizado.

7.3. Otros medios para marketing de respuesta directa

JOSEFINA

OELICATESSEN

@ o 69302788

S ® 75115057

Fuente: Propia

Elaboracion: Propia
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7.3.1. Medios

» Correo Directo
Proponemos que la embutidora en primera instancia haga uso de su correo virtual que tiene:

o josefinadelicatessen@gmail.com

Con un personal asignado de su confianza para llegar a nuevos consumidores y clientes

con correos personalizados como:

v’ Carta: La cual brindara informacién de los productos que tiene la empresa, su direccion,
sus numeros telefonicos, paginas web.

A la hora de fijar la estructura y el contenido de una carta se debe tener en cuantos

principios de calidad, unas normas de correccion, claridad, ortografia, orden, precision,

sencillez y cortesia. Una carta debe contener las siguientes 8 partes bien diferenciadas:

1.- Membrete: Con los datos en el centro de la parte superior, debe incluir el nombre de la
empresa 0 persona, junto con su direccion, numero de teléfono fijo y/o movil, fax, correo

electronico.. .etc.

2.-Destinatario: El estilo inglés lo establece alineado a la izquierda, debajo del membrete
del remitente, y el estilo francés lo incluye también bajo el remitente, pero a la derecha,
marcando una mayor diferencia entre ambas partes. Actualmente, el estilo francés es el que
viene siendo mas utilizando, por lo que aconsejamos que el destinatario aparezca a la

derecha.

3.-Fecha: Lo mas habitual es escribirla en la parte derecha, justo debajo del destinatario, y

suele comenzar con el nombre de la ciudad o poblacion donde se escribe la carta.

4.-Encabezamiento: lo mas habitual es encabezar la carta con la palabra estimado o

estimada, distinguido o distinguida, seguido de la abreviatura correspondiente.

5.-Introduccién: Finalidad la de crear un clima més agradable y predisponer al destinatario
a recibir la informacion de una manera suave para el caso de noticias negativas, o la de

crear un vinculo mas sociable para el caso de personas que se comunican por primera vez.


mailto:josefinadelicatessen@gmail.com
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6.-Cuerpo: Se deben incluir todos aquellos detalles e ideas que conforman el asunto central

de la carta, ya sea una solicitud, una informacion, un agradecimiento, una invitacion... etc.

7.-Despedida: Emplea una mayor carga de cortesia, habitualmente para manifestar buenos
deseos y para despedirse de una manera cordial y afable.

8.-Firma: Dentro del ambito comercial, si que es cierto que se suele usar una antefirma, en
la que aparece el cargo y el nombre del firmante, precedido de la abreviatura Fdo.
(firmado).

v Boletin electrénico: Las cual brindara informacién de los productos que tiene la
empresa, su direccion, sus nimeros telefonicos, paginas web.

Las publicaciones seran regularmente desarrolladas y distribuidas a las empresas,

organizaciones, sociedades, clubes y entidades. Sobre la base de temas de interés de los

clientes, que son una forma efectiva de mantener el contacto. Informando los productos

que ofrece la Embutidora Josefina Delicatessen. Existen boletines que se adaptan a sus

intereses de manera gratuita disponibles en Internet. Simplemente conéctese a uno de ellos

y busque temas que le interesan o caso contrario puede crearlo.

v’ Tripticos: Este medio de documento impreso o virtual brindara informacion de los
productos que tiene la empresa, su direccidn, sus numeros telefénicos, pagina web entre

otros.

» Catalogo

e Catalogo virtual: Se realizara este medio de documento para dar a conocer la linea de
productos, precios, la direccién, teléfonos entre otros.

e Catalogo impreso: De acuerdo a la temporada, con los colores, imagenes de los

productos, tabla nutricional, peso, informacion, entre otros.

Asi mismos proponemos un recetario de cocina paso a paso en las cuales se utilicen en

exclusiva la diversa linea de productos que ofrece la embutidora.

» Telemarketing

Proponemos a la embutidora Josefina Delicatessen realizar:
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e Que el telemarketing de entrada y salida este bajo la responsabilidad de la persona
asignada al area del marketing.

e Se propone que la persona designada al area de marketing realice llamadas a
instituciones publicas y privadas para coordinar y organizar eventos de degustaciones

con el personal de estas instituciones.
Lista de empresas e instituciones:

Sindicato de Transporte Pesado 15 de abril Tarija.
Sindicato de Transporte Internacional Tarija.
Sindicato de Transporte 6 de agosto.

Sindicato de Federacion del Auto Transporte Tarija
Sindicato de Taxi Trufis.

Radio maovil 15 de abril

Radio movil Andalucia

Radio movil 4 de Julio

Alcaldia municipal de Tarija

Subgobernacion de la Alcandia de Tarija
Subsidios

Personal administrativo y docentes de la U.A.J.M.S.

YV V. V V V V V V V V V VY

7.3.2. Otros medios para marketing de respuesta directa.

Se recomienda a la embutidora utilizar los medios de comunicacion méas importantes que
se manejan en la ciudad de Tarija como es la television y la radio ademas de medios
impresos como los folletos, elaboracion de calendarios, tripticos, letreros luminosos, entre
otros. Habilitar un nimero gratuito de informacion al cliente donde los clientes puedan
despejar sus dudas y curiosidades que tengan de la embutidora, misma linea sera también

para decepcionar los pedidos de los clientes.

e Para los anuncios impresos dependeran de las temporadas del afio como ser: carnaval,
navidad, afio nuevo, entre otras, iran dirigidos para los clientes intermediarios que tiene

la Embutidora.
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7.3.2.1. Medicion

Se realizaré la medicién de cada uno de estos medios segin el nimero de consumidores, el
namero de pedidos, el nimero de solicitudes, el nimero de mensajes en el correo recibido,
las llamadas realizadas, el numero de unidades impresas de folleteria. Todas estan
mediciones se hardn mensualmente de acuerdo al personal designado con cuadros

comparativos del antes y después de cada aplicacion de las estrategias.

8. Determinacion del Presupuesto
Para llevar acab0 estas estrategias sugeridas para la embutidora Josefina Delicatessen se
requiere un monto de 24.532.00 Bs. anual, tomando en cuenta doce meses de manera

mensual, los costos varian segun la inversion de las estrategias a realizar.

En la siguiente tabla se muestra a detalle el presupuesto de las estrategias.

TABLA 9 PRESUPUESTO TOTAL PARA LAS ESTRATEGIAS

PRECIO lolololo B et ol
= 29 s N
T VN e E A R E A E R R AR R A R
89 DEVECES|ANUAL | ¢ | S | 2 | 3 ¢ § | § 0 | & @ s
1 [Internet (entel) 150 V] 1800
2 [Personal deT Markefing 1061 DT T
3 |WhatsApp business - 1
4 |Correo Directo - 1
5 |YouTube - 12
6 |Telemarketing 50 1 600
7 |Facebook business 200 b 1260
8 [Otros Medios (letrero fuminoso) | 350 1 30
9 [Television (UNITEL Tarija) 420 b 2500 N e
10 |Radio (Fides Taria) Bl 3 | B0
11 [Impresion de Calendarios. 750 1 750
12 (Impresion de Tarjetas Personales] 250 1 250
13 [Impresion de Catalogos 2050 1 2050
14 [Otros Medios (tripticos) 0 1 0 N
COSTO POR MES 070 1681 1971 2401 1471 2181 321 1681 2721 1681 1471 1681

COSTO TOTALANUAL 24532
Fuente: Propia

Elaboracion: Propia
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8.1. Evaluacion de la publicidad

En caso de aplicar todas las estrategias dentro de una gestion a mediano plazo.
Retorno Sobre la Inversion

(Anual)

FORMULA 3 RETORNO SOBRE LA INVERSION

Ingresos — Inversion
ROI — (Ing )

Inversion

FORMULA 4 REEMPLAZANDO DATOS

Reemplazando:
(48.000 — 24.532)

ROI =

24.532
ROI = 0.95
ROI = 95%

El retorno de la inversion anual serd de 95%, es decir 0.95Bs, por cada 1Bs. Invertido,
haciendo una suma de 45.600 Bs anual, y el equivalente a 1.95 Bs. Con un total de 93.600

Bs. Ganancia Anual.

Retorno Sobre la Inversién

(POR MES)
TABLA 10 ROI POR MES
ROI MENSUAL
> o o
o [} S 5 o
= |e|le|le| 2 |E|5| €| 2|2l s g | =
DETALLE S 3 S | 3 o o | =2 o ) 2 5 3 5
< = 5| 2|88 3 ) 1] K = o
& z a
INVERCION POR
MES 2071 | 1681 | 1971 [2401| 1471 | 2181 |3521| 1681 | 2721 | 1681|1471 | 1681 |, .
INGRESOS 4000 | 4000 | 4000 [4000] 4000 | 4000 [4000] 4000 | 4000 | 4000 | 4000 | 4000 | 48000
ROIMENSUAL | 0,93 [1,38]1,03[0,67] 1,72 [0,83]0,14] 1,38 | 0,47 | 1,38 [ 1,72 [ 1,38
PORSENTAJE 93% |138%103%|67% | 172% | 83% |14% | 138% | 47% |138%|172%| 138%

Fuente: Propia.

Elaboracion: Propia.
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Una vez que los propietarios revisen y hagan una evaluacion de las estrategias de

publicidad propuestas, los propietarios tomaran la decision de cuales aplicarlas.

La evaluacion de la publicidad se realizara una vez aplicada la estrategia elegida, el

conocimiento y la preferencia de los productos entre los consumidores, la evaluacion seré

por parte de las propietarias que realizaran la comparacion de cada mes a mes en sus ventas

de sus productos segun la estrategia que apliquen.

Conclusiones

o

Después de haber realizado los capitulos anteriores y llevar a cabo este proyecto de
investigacion, concluimos determinando que facilitara la toma de decisiones en la
embutidora para incrementar sus ventas.

Con la implementacion de las estrategias de publicidad e incorporacion del marketing
directo se mejorara la aceptacion de la marca en el mercado.

Partiendo de la investigacion realizada del proyecto se establece que las propuestas
planteadas ayudaran en el desarrollo de la embutidora.

Una buena administracion estratégica de los recursos y aplicacion del marketing
directo dentro de la comunicacion con los consumidores sera favorable para la

empresa.

Recomendaciones.

©)

Se recomienda contratar un profesional para el area de marketing con una carga horaria
de 4 horas.

Se recomienda destinar un presupuesto para implementacion de las estrategias de
publicidad de manera formal.

Considerar las respuestas que se obtuvieron en la encuesta que se realiz6 en la
investigacion de mercados.

Las estrategias de publicidad y de marketing directo que se propuso deben ser
implementadas de manera correcta basandose es estudios preliminares.

Se recomienda un control minucioso del manejo de las redes sociales como medio

masivo para emitir el mensaje.
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Debe haber una incorporacion gradual y sostenida de estrategias que faciliten el

desarrollo de la embutidora.
Debe implementarse evaluaciones de impacto al mensaje que se requiera trasmitir al

objetivo meta.
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