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RESUMEN EJECUTIVO



Resumen Ejecutivo

A medida que pasan los afios, se nota el cambio constante en el mundo de la produccion. En
este caso, se puede decir, la gran variedad de productos quimicos que se utilizan a diario para
mejorar la produccion avicola, sin tener en cuenta el dafio que puede producir al organismo del
ser humano. Todo esto, trae como consecuencia, que las empresas modifiquen con mayor rapidez
los mecanismos, tanto de produccion como de promocion, para enfrentar cualquier consecuencia
y hacer ver a la competencia su grado de calidad, mediante estrategias de mercadeo, que le
brinden como resultado a la empresa incremento en las ventas y por ende, maximizar sus
ganancias.
Por tal motivo, Procesadora Monica, S.A., con su produccion de pollos y huevos frescos
conscientes de los cambios en la economia como resultado en el alza de los precios, no escapa de
esta realidad, para mantenerse competitivo en el mercado inicia una campafia de mercadeo
masivo para promocionar sus productos, la cual se regira, con los mas altos estandares de calidad
en la comercializacion de los pollos y huevos frescos de la empresa. Se espera obtener con este
plan de mercadeo, que Procesadora Monica, S.A., logre impactar y posicionarse en el mercado
nacional, por medio de una nueva publicidad, con el fin de atraer a los posibles clientes, al
momento de seleccionar sus productos y manteniendo precios accesibles.
Con la implementacion de este plan, se pretende analizar y seleccionar diferentes estrategias de
mercadeo, necesarias para mejorar y continuar manteniéndose competitiva y nimero uno en el
mercado del pollo a nivel nacional. En muchas ocasiones, estas empresas pequefas no cuentan
con el respaldo de entidades del gobierno, como por ejemplo, capacitaciones sobre
mantenimiento y saneamiento por parte del Ministerio de Salud.

Summary

As the years past, we can notice changes in production. In this case, we can say that, there is a
great variety of chemical products which are daily used to improve the poultry production without
taking care of damage that it can cause to human beings. The above problem carries out a great
deal of consequences, follows:
Industries modify the mechanism of production very often as well as their promotion to deal with
whatever consequence it may carry out. They also try to show their quality grade to companies
engaged to the same activities, through the implementation of marketing strategies which provide
better results in sales as well as earnings incrementation. Because of the previous explanation, the
Procesadora Monica, S.A with its poultry production and fresh eggs is conscious of the recent
changes in economy as in price increases. So, this industry has begun an extensive marketing
campaign to promote the products. This campaign is based on the highest quality standards in the
poultry business.
The main goal of this marketing plan is to place Procesadora Monica, S.A. In the national market
and impact the community. It can be raised through a new advertising which main purpose is
attracting possible customers while they establish accessible prices on their products. With the
implementation of this plan, they pretend to analyze and select different marketing strategies
which are necessary to improve and continue being competitive. It can be reached when they are
the number one in the chicken marketing all over the country. In many occasions, these small
businesses don’t have the governmental support, for example, rarely the Ministry of Health
organizes frainings on maintenance and sanitation.



INTRODUCCION



En Panama logramos contar con empresas dedicadas a la produccion tanto agricolas,
pecuarias como las avicolas, empresas familiares dedicadas al 100 % a la venta de
productos dentro del pais, con el fin de proporcionar mayores beneficios a los

consumidores finales.

En este caso se hablara mas que todo de las empresas avicolas, las cuales brindan un
beneficio muy importante a los diferentes mercados del pais, a nivel nacional podemos

notar que la venta de pollos, huevos y otras especies, son cada vez mas consumidos.

Contactamos a la Empresa Procesadora Monica, S.A., una empresa con gran trayectoria
en la Provincia de Los Santos, la cual se dedica a la venta de pollos, huevos, entre otros
productos avicolas y pecuarios. La misma nos brindé una informacién completa para

lograr complementar dicha investigacion.

Se tom6 en cuenta mas que todo en la venta de pollos. a que muchos consumimos este
producto sin saber en si de donde viene y quienes lo procesan, por tal motivo apoyaremos
a la empresa en buscar mas informacion con diferentes consumidores, para asi lograr un

mayor mercado meta y extender sus ventas en otras provincias del pais.

En el primer capitulo de la investigacion realizada, se detalla una breve resefia
historica de las empresas del Grupo Agroindustrial Epifanio, S.A., las diferentes
segmentaciones en que se divide la empresa con el fin de brindar productos distintos

mediante mercados diferentes.

En el segundo capitulo, se define la empresa Procesadora Ménica, S.A., los productos
que ofrece, su mision y vision, la mezcla de las 4 p, con el objetivo de llegar a los

posibies clientes potenciales en otros sectores del pais.

Tercer capitulo, se busca la forma de introducirse en el mercado mediante una
investigacion descriptiva, buscando asi la forma de que la empresa obtenga mayores

utilidadesque gastos, mediante un Plan de Mercadeo bien definido en pro de la empresa.



En el ultimo cuarto capitulo, se realizé el disefio de una propuesta disefiada, para
mejorar la eficiencia y desempefio de la empresa, en motivarlos a incrementar sus ventas
dentro de nuevos mercados, por tal caso se menciona un Analisis FODA, detallado en
cada uno de sus puntos senalando asi desde sus Fortalezas hasta sus Amenazas tanto

dentro como fuera de la empresa.

Se realiz6 una encuesta en la cual la poblacion dio sus recomendaciones y opiniones
en pro y contra de la empresa, logrando asi observar mas detenidamente sus comentarios

para que la empresa tome en cuenta sus clientes al momento de realizar sus ventas.






1.1. Descripcion del proyecto

En el mundo de las ventas cada dia se hace mas importante tomar en cuenta grandes
cambios debido no solo a los avances tecnologicos, sino a la evolucion profesional de las

personas que componen los diferentes equipos comerciales.

Se es consciente que el verdadero valor de las empresas en la actualidad estd en el
talento de quienes la forman, los activos fijos de la compaiia, el capital humano, el
mercadeo y la publicidad. Es precisamente aqui donde la fuerza de venta y todas las
personas que engloban la actividad comercial adquieren un mayor protagonismo por lo
tanto el proyecto a investigar, esta enfocado en realizar una campana de mercadeo masivo
sobre los productos de la empresa Agroindustrial Epifanio, en miras a incrementar las

ventas y maximizar las ganancias, utilizando altos estandares de calidad publicitaria.

Al momento que el presente proyecto arroje los resultados necesarios para definir la
situacion actual de la empresa con respecto al mercadeo de sus productos la capacidad de

poner en marcha y ejecutar el proyecto de mercadeo para incrementar sus ventas.

1.2. Antecedentes

El Grupo Agroindustrial Epifanio, S.A., anteriormente conocido como Granja Teresa,
inicio sus labores en el afio 1970 y lo que motivo a sus duefios a construir dicha empresa

fue darle un buen uso social a las tierras que poseian.

LLa empresa en mencion fue creada como una comercializadora de alimentos en la
ciudad de Las tablas, y actualmente se especializa en la comercializacion de carne de
pollo crudo dirigida a pequefios comerciantes y restaurantes de la ciudad, mercado al cual
ha logrado incursionar de manera lenta. Dado que la empresa se encuentra en fase de
antigiiedad, se generan una serie de necesidades de planeacion que permitan proyectar de
manera segura las posibilidades de ampliacion y sostenibilidad en un mercado tan

competido como es el del comercio de este alimento.



Por tai razon, se determina que los sintomas que presenta la empresa actualmente son
de incertidumbre en el mercado, esto causado por el desconocimiento del mismo y la

carencia de soporte para definir estrategias y objetivos que guien este proceso.

De no planearse el crecimiento de mercado para la empresa, es posible que no sepa los
retos a los cuales debe enfrentarse, los objetivos y estrategias que debe plantearse y los

costos reales de este crecimiento y como consecuencia su desarrollo es incierto.

La empresa se encuentra ubicada en el regimiento de Las Cocobolas, Corregimiento

de El Manantial, Distrito de Las Tablas, Provincia de Los Santos.

Primeramente la compaiiia comenz0 a trabajar con gallinas ponedoras, posteriormente

con la ceba de pollos, luego con los cerdos y er: tltimo lugar, con la lecheria.

El Grupo Agroindustrial Epifanio lo conforman cuatro empresas, de las cuales
describimos brevemente cada una de ellas, pero el proyecto es dirigido especificamente a

Procesadora Monica, S.A.:

Procesadora Monica, S.A.

Dicha empresa cuenta con treinta colaboradores y las actividades a las cuales se

dedica son:

% Elaberacion. empaque y distribucion de diferentes clases de alimentos para
animales (pollos, gallinas, ponedoras, cerdos. bovinos y equinos).

% Se realiza la ceba y venta de pollos, gallinas ponedoras y la venta de huevos.

** Matanza de pollos para la venta al publico en general.

% Trasporte de carne refrigerada para la ciudad de Panama (porcino y vacuno).



Hacienda Don Nicolas, S.A.

La misma se encuentra integrada por veinte colaboradores y las actividades que

realiza son las siguientes:

% Recoleccion de semen para cria en la finca.
% Cria, ceba y venta de cerdos para el mercado local y ciudad de Panama.

<+ Laboratorio inseminacion de cerdos.

Porcinocultura Baque, S.A.

Esta es una compaiiia que recientemente inicio labores, cuenta actualmente con tres
colaboradores, ya que es una empresa relativamente nueva. Se dedica a la cria, ceba y

venta de cerdos Dalland.

Lecheria Palma Grande, S.A.

Esta integrada por dos colaboradores y las actividades que lleva a cabo son:

-

% Cria de ganado lechero.

% Venta de ganado.

*

% Venta de leche grado A.

1.3. Planteamiento del problema

Los principales retos que afronta el Grupo Agroindustrial Epifanio, S.A., son los altos
costos de produccion, escases de mano de obra y hacer frente a la competencia. Es por
ello, que se ha tomado como punto de referencia este ultimo reto; incrementando un plan
de mercadeo de los productos que ofrece la empresa, para mantenerse al nivel de la

competencia y de esta manera, dar a conocer con mayor auge su produccion.



En este caso. se ha notado la gran falta de conocimiento sobrela empresa Procesadora
Moénica, S.A., ya que solo es visitada por empresas minoristas, por tal motivo, se espera
incursionar en otros mercados del pais, para que la misma tenga un mayor auge

econdémico y mayor clientela a nivel nacional.

La empresa Procesadora Monica, S.A., es la Procesadora avicola niimero uno en la
regiodn, estd en la capacidad de abastecer el mercado local y con el desarrollo del plan de

mercadeo tiene la gran oportunidad de darse a conocer en mayor escala.

1.4. Objetivos
1.4.1. Objetivo General

1. Evaluar el impacto que puede tener una mezcla promocional de marketing en el
fortalecimiento de estrategias de mercado para la empresa Procesadora Monica,

S.A.

1.4.2. Objetivos Especificos:

1. Implementar un plan de mercadeo para dar a conocer los productos de la empresa
Procesadora Monica, S.A.

2. Lograr una mayor comercializacion de los productos de la empresa de forma
masiva.

3. Abastecer los diferentes mercados, con la mejor calidad de los productos a los

consumidores.



1.5. Justificacion

La formulacion de esta iniciativa, estd motivada por el objetivo estratégico de
incrementar las ventas y obtener mayores ingresos econdmicos, en beneficio de la
empresa, por medio de mayor produccion y las nuevas estrategias implementadas dentro
de la misma, por tal motivo, la empresa se vera obligada a operar con bajos costos que

posibilitan la produccion de alimentos a precios justos y al alcance de todo consumidor.

La empresa Procesadora Monica, S.A., implementara internamente y promovera en su
entorno una organizacion laboral sin discriminacion en el trabajo, que estimule el trabajo
auténtico y con una planificacion participativa. De esta forma, dichos colaboradores
contribuiran a desarrollar mecanismos de enlace productivos con proveedores y clientes,
a fin de contribuir a potenciar la capacidad interna de produccion de pollos y huevos
frescos con mayor valor agregado, orientada primordialmente, a fortalecer las ventas y a

vencer la rigidez estructural de la oferta agricola.

El proyecto se realizard con el fin de lograr un posicionamiento del producto que
comunique al cliente las caracteristicas, ventajas y beneficios que ofrece la empresa

o

creando y logrando una ventaja competitiva sostenible en el futuro.

La alimentacion es bésica para la salud y el desarrollo de las poblaciones. Las
empresas que brindan servicios de distribucion de alimentos deben cumplir con
determinados requisitos legales y éticos para garantizar calidad, proteccion al

consumidor, proteccion del ambiente y seguridad laboral.

Toda emvresa debe seguir diferentes reglas, con el fin de realizar su actividad
comercial de manera formal, ética y legal. Por esto, Procesadora Ménica, S.A., inicia
labores con esta vision y propositos, pretende ampliar sus actividades a fin de cumplir
con todos estos requisitos legales y ambientales, logrando el proposito con el que se

trabaja.



1.6. Limitaciones y Delimitaciones

1.6.1. Limitaciones

-
L g

-,
"

El proyecto sera valido en un periodo de tiempo no mayor de un afio después de
ponerlo a disposicion para su ejecucion por parte de la empresa, debido a que
puede haber cambios en las finanzas de la empresa o en los mercados locales.

La informacion base, es la proporcionada por la empresa, a la fecha de inicio del
proyecto, y sus proyecciones estan en base a la misma, cualquier cambio o tiempo
modificara las cifras financieras.

La decision de la implementacion del proyecto desarrollado, queda a discrecion
de los propietarios de la empresa Procesadora Ménica.

Por confidencialidad de parte de la empresa la revelacion de cifras y cierta
informacién que consideran importante resguardar, no seran revelados en la
investigacion.

El financiamiento del proyecto.

1.6.2. Delimitaciones

Con la implementacion de este proyecto se pretende disenar un plan de mercadeo para

la empresa Grupo Agroindustrial Epifanio, especificamente el segmento de carne de

pollos y huevos frescos; el cual permita conocer de manera mas concisa la estimacion de

la demanda potencial para definir el segmento de mercado mas representativo para su

comercializacion y asi poder seleccionar el mas conveniente para la empresa, ademas de

identificar nuevos mercados potenciales dentro de la region y asi de esta forma convertir

la empresa en un lider en lo que a pollos y huevos frescos se refiere.

Esta investigacion tiene como alcance los estudios exploratorios y descriptivos en el

proceso de observacion y recoleccion de datos.



1.7. Contribucion Anticipada

Con la elaboracion del plan de mercadeo a la empresa Agroindustrial Epifanio, se abre
un compas de métodos alternos para la estructuracion de planes, que contribuiran no solo
a esta empresa sino que serviran de guia a futuras generaciones que pretendan
implementar planes de mercadeo en distintas empresas de la region de Los Santos y a

nivel nacional.

Con el desarrollo y ejecucion del plan de mercadeo que se pretende elaborar la
empresa tendra un mayor reconocimiento en el mercado regional debido a la publicidad y
mercadeo que se pretende implementar a los productos que ofrece el Grupo

Agroindustrial Epifanio.

1.8. Recursos

La realizacion de este proyecto de investigacion sera financiada con recursos propios
de los investigadores, ya que la empresa no cuenta con un recurso presupuestado para tal

fin.



CAPITULO II

MARCO TEORICO
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2.1. Informacion de la empresa

Dentro de la Empresa Agroindustrial Epifanio S.A. se cuenta con una subdivision
denominada Procesadora Monica, la cual es una granja avicola que permite hacer mas
eficiente la produccion primaria, el transporte, el almacenaje, la transformacion, la
distribucion y la comercializacion del huevo y de las carnes de pollo. La eficiencia, en
ocasiones, se traduce en ganancias para la empresa, y por lo tanto su permanencia en el
mercado, lo que provoca estabilidad en el empleo, generacion de valor agregado, efectos

multiplicadores y desarrollo local.

2.1.1. Productos que ofrece la empresa

La empresa procesadora Monica, ofrece una gran variedad de productos avicola, en el
mercado local, mediante la cual satisface las necesidades del cliente con este producto de

consumo cotidiano para nifios. jovenes y adultos.

+ Pollos Frescos: los cuales la empresa pone a disposicion del cliente al
por mayor y al menudeo, los mismos son proporcionados enteros para
que los intermediarios los pongan a la venta en diferentes presentaciones
en piezas o enteros.

¢ Gallinas dura: son las gallinas ponedoras que una vez terminado su
proceso de postura, se llevan al proceso de sacrificio, para
posteriormente venderla en el mercado a un precio mas bajo que los
pollos frescos.

¢ Visceras: en este segmento de los productos estan contemplados los
higados, corazon y molleja.

** Huevos frescos: los mismos son distribuidos en cajas de cartén de una

docena o media docena asi como también en bandejas de 24 unidades.



11

2.1.2. Mision

Producir carne de pollo y huevos frescos de alto valor nutricional con la mejor
calidad, a precios de venta competitivos, generando un alto grado de satisfaccion del

personal de la granja, colaboradores, clientes, proveedores y consumidores.

2.1.3. Vision

Buscar hacia el porvenir altos estdndares de calidad, servicio, innovacion y
rentabilidad. De igual manera consolidar a la empresa en los mercados actuales y futuros

como proveedora de confianza.

2.2. El marketing

Definido en términos generales, el marketing es un proceso social y administrativo mediante el
cual los individuos y las organizaciones obtienen lo que necesitan y desean creando e
intercambiando valor con otros. En un contexto de negocios mas estrecho, el marketing incluye el
establecimiento de relaciones redituables, de intercambio de valor agregado, con los clientes.
Por lo tanto, se define el marketing como el proceso mediante el cual las compainias crean valor

para sus clientes y establecen relaciones solidas con ellos para obtener a cambio valor de éstos”

(Kotler, Armstrong, 2012, Pag. 5.) .

2.3. El proceso de marketing

Es un punto esencial en nuestro proyecto, ya que mediante este, se puede definir de forma
precisa como se llevara a cabo una buena presentacion del producto con el fin de brindar
aquellas necesidades y deseos al consumidor. Este proceso nos lleva a conocer cada paso

al momento de poner en venta determinado producto en el mercado.
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2.3.1. Conocimiento del mercado y las necesidades de los clientes.

Necesidades, deseos y demandas del cliente, el concepto fundamental que sustenta el
marketing son las necesidades humanas. Las necesidades humanas son estados de
carencia percibida e incluyen las necesidades fisicas basicas de alimento, ropa, calidez y
seguridad; las necesidades sociales de pertenencia y afecto; y las necesidades
individuales de conocimientos y expresion personal. Los mercadologos no crearon esas

necesidades, sino que forman una parte basica del caracter de los seres humanos.
2.3.1.1. Ofertas de mercado

Las necesidades y los deseos de los consumidores se satisfacen con las ofertas de
mercado, es decir, cierta combinacion de productos, servicios, informacion y experiencias
que se ofrece a un mercado para satisfacer una necesidad o un deseo. Las ofertas de
mercado no se limitan a productos fisicos. También incluyen servicios, actividades o
beneficios que se ofrecen en venta, que son basicamente intangibles y que no derivan en

la posesion de algo. (Kotler, Armstrong, 2012. Pag. 6.)

Es importante tomar en cuenta, aquellas ofertas que se presenten a los consumidores, ya
que se podria atraer mas clientes siempre y cuando se cuente con buena calidad de dichos

productos.

2.3.1.2. Valor y satisfaccion del cliente
Por lo general los consumidores se enfrentan a una gran coleccion de productos y
servicios que podrian satisfacer una necesidad especifica. ;Cémo eligen entre tantas
ofertas de mercado? Los clientes se forman expectativas acerca del valor y la satisfaccion
que diversas ofertas de marketing les brindaran, y compran de acuerdo con ellas. Los
clientes satisfechos compran de nuevo y les cuentan a otros individuos sobre sus buenas
experiencias. Los clientes insatisfechos con frecuencia se van con los competidores y

desacreditan el producto ante los demas. (Kotler, Armstrong, 2012. Pag. 7.)

Ofrecer valor del producto y satisfaccion a los consumidores, brindando asi una mejor

aceptacion por parte del mismo, con el fin de conservarlos de nuestro lado.
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2.3.1.3. Intercambios y relaciones

Un intercambio es el acto de obtener de alguien un objeto deseado, ofreciéndole algo a
cambio. En el sentido mas amplio, el mercadologo intenta provocar una respuesta ante
una oferta de mercado. La respuesta podria ser mas que el simple hecho de comprar o
vender productos y servicios. Por ejemplo, un candidato politico quiere votos, una iglesia
desea feligreses, una orquesta desea un publico, y un grupo de accion social busca la

aceptacion de ideas. (Kotler, Armstrong, 2012. Pag. 7.)

2.3.1.4. Mercados

Los conceptos de intercambio y relaciones llevan al concepto de mercado. Un
mercado es el conjunto de todos los compradores reales y potenciales de un producto o
servicio. Tales compradores comparten una necesidad o un deseo en particular, el cual
puede satisfacerse mediante relaciones de intercambio. El marketing implica administrar
mercados para dar lugar a relaciones redituables con el cliente (Kotler, Armstrong, 2012.

Pag. 8.).
2.3.2. Diseiio de una estrategia de marketing

Una vez que entiende por completo a los consumidores y al mercado, la gerencia de
marketing es capaz de disefiar una estrategia de marketing impulsada por el cliente. El
diseno de las estrategias de marketing es un aspecto crucial dentro del plan de mercadeo
puesto que en ello se van a centrar todos los objetivos del mismo, como lo son los
productos asi como también el mercado al cual se va a ofertar los mismos, para poder
definir el posicionamiento de marca que se quiere lograr con la explotacion de los

diferentes elementos de la mezcla de marketing.
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2.3.2.1. Seleccion de los clientes a quienes se dara servicio

La compaiiia primero debe decidir a quién dara servicio, y lo hace dividiendo el
mercado en segmentos de clientes (segmentacion de mercado) y eligiendo los segmentos

que perseguira (mercado meta).

En el mercado la segmentacion, se refiere en cuanto a subdividir un mercado grande
en grupos mas chicos, dando asi como resultado que estos brinden los mismos beneficios
a los consumidores, con el fin de que al momento de adquirir un producto esta se haga

mas factible para ellos.

Todas estas variables son de gran importancia evaluarlas al momento de segmentar un

mercado.

Debido a esta similitud dentro de cada grupo, es probable que respondan de modo similar
a determinadas estrategias de marketing. Es decir, probablemente tendran las mismas
reacciones acerca del marketing mix de un determinado producto, vendido a un
determinado precio, distribuido en un modo determinado y promocionado de una forma

dada.
2.3.2.2. Seleccion de una propuesta de valor

LLa compafiia también debe decidir como atenderd a los clientes meta, es decir, de qué
forma se diferenciara y se posicionara a si misma en el mercado. La propuesta de valor de
una marca es lograr o llamar la atencion de los consumidores, que la misma sea
reconocida directamente por los consumidores de una manera rapida. Es como un plan
piloto donde se especifica todas las propiedades y atributos que ofertara un determinado
producto al momento de ser adquirido per sus distribuidores, vendedores y consumidor
final. Es importante tomar en cuenta el valor de la calidad del producto, ofrecer un buen

servicio cuenta como un valor mas dentro de la empresa para el consumidor.
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2.3.3. Preparacion de un plan de marketing

La estrategia de marketing de la compaiiia indica cudles son los clientes a los que
atenderd y la forma en que creara valor para ellos. Después, el mercadélogo disefia un

programa que en realidad proporcionara el valor que se pretende para los clientes meta.

El programa de marketing establece relaciones con los clientes al transformar la
estrategia de marketing en acciones; consiste en la mezcla de marketing de la empresa, es
decir, en el conjunto de herramientas que la compaiiia utiliza para aplicar su estrategia de

marketing.

2.3.4. Establecimiento de relaciones con el cliente

El cliente es el principal objetivo dentro de la empresa, ya que este es el motor para
que la empresa obtenga sus ganancias y beneficios, mantener una buena comunicacion
con el cliente es llevar a la empresa a la cima, siempre y cuando se realice un buen

trabajo como empresarios.

Los tres pasos iniciales del proceso de marketing (entender el mercado y las necesidades
del cliente; disefiar una estrategia de marketing impulsada por el cliente; y elaborar un
programa de marketing) conducen al cuarto paso, que es el mas importante: crear
relaciones redituables con el cliente. Lograr mantener una buena quimica con los clientes
es la mejor forma de lograr clientes tnicos, es decir, que se mantendran consumiendo los

productos ya que se les ofrece buena atencién dentro de la empresa.
2.3.4.1. Administracion de las relaciones con el cliente

La administracion de las relaciones con el cliente es quizas el concepto mas
importante del marketing moderno. Algunos mercadélogos la definen de manera limitada
como una actividad de manejo de datos del cliente. Segin esta definiciéon, la

administracion de las relaciones con el cliente implica el manejo de informacion detallada
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. . - . . . 3 y
acerca de clientes individuales y el manejo cuidadoso de “puntos de contacto” con

ellos, para incrementar su lealtad al maximo

2.3.4.2. La naturaleza cambiante de las relaciones con el cliente

Estan ocurriendo cambios significativos en la forma en que las compaifiias se
relacionan con sus clientes. Las grandes compafiias de antafio se interesaban en el
marketing masivo para todos los clientes a su alcance. Las compaiiias actuales construyen
relaciones mas estrechas, directas y duraderas con clientes seleccionados de forma mas

cuidadosa.

2.4. Marketing mix (mezcla de mercadeo)

La Mezcla de Mercadotecnia es definida como un grupo de herramientas de
marketing, las cuales son combinadas para producir la respuesta a la cual se quiere llegar

con respecto al mercado meta.

La mezcla de marketing incluye todo lo que la empresa puede hacer para influir en la
demanda de su producto, llevandola a ofrecer los principales puntos esenciales tanto para
los clientes como para los consumidores, estas pueden reunirse en 4 variables que se
conocen como las cuatro P del proceso de marketing: Precio, Plaza, Producto y

Promocion.

2.4.1. Producto

El producto es cualquier cosa que puede ser ofertada al mercado para satisfacer sus
necesidades, incluyendo objetos fisicos, servicios, personas, lugares. organizaciones e

1deas.



Dentro del marco de mercadotecnia, nuestro principal factor siempre serd el producto o
servicio, en este caso el producto, el cual para un cliente o consumidor tiene un
significado importante como el de satisfacer una necesidad o resolver un problema,

dando asi una respuesta decisiva sobre el producto que ofrece tal empresa.

Dentro de cada empresa de productos, éstos cuentan con un ciclo de vida en donde se

lleva un control de ventas y utilidades durante la existencia de dicho productos.
2.4.1.1. Etapas del Ciclo de Vida del Producto

Diversos expertos en temas de mercadotecnia coinciden en sefialar que son cuatro las
etapas que conforman el ciclo de vida del producto: Introduccién, crecimiento, adurez y
declinacion. No obstante, pocos encuentran el secreto de la vida. Conocer la fase del
ciclo en la que se encuentra nuestro producto o servicio nos permitird disefiar la estrategia
mas eficaz para alargar su vida en un mercado cada vez mas cambiante y rapido. En
principio tengo que decir que es un error dejar morir un producto en el lineal. Hay que

intentar innovar y alargar por tanto la vida de los productos.
2.4.1.1.1. Introduccion

Esta primera etapa del ciclo de vida del producto, se inicia cuando se lanza un nuevo
producto al mercado, que puede ser la innovacion del momento o puede tener una
caracteristica novedosa que dé lugar a una nueva categoria de producto. En resumen, esta
fase se caracteriza por una rentabilidad negativa debido a los grandes recursos que son
precisos para fabricar, lanzar y perfeccionar el producto, en comparacion al volumen de

ventas que se consigue.

En este punto, se observaré el grado de aceptacion de dichos productos o servicios por
parte de los consumidores o clientes, es importante conocer el mercado al cual se le
dirigira la venta de los mismos, para asi lograr obtener clientes potenciales y mantener

buena acogida por parte del mercado.
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2.4.1.1.2. Crecimiento

Si una categoria de producto satisface al mercado y sobrevive a la etapa de
introduccion, ingresa a la segunda etapa del ciclo de vida del producto que se conoce
como la etapa de crecimiento; en la cual, las ventas comienzan a aumentar rapidamente.
Esta fase se caracteriza por una rentabilidad positiva que debe reinvertirse, en su
totalidad, para financiar el crecimiento y los esfuerzos técnicos, comerciales y de
comunicacion propios de la misma. Una empresa que tenga la mayoria de sus productos
en esta fase arrojard, en balance, altos beneficios, pero, de forma incomprensible para el
accionista, no pueden repartirse dividendos, ya que el esfuerzo de financiacion exigido es

muy importante.
2.4.1.1.3. Madurez

Es cuando el producto se encuentra en la mejor etapa, es decir se mantiene en buena
posicion dentro del mercado y obtiene una fuerte promocion (cuyo objetivo sea
persuadir) mediante la cual se pretende destacar las diferencias y beneficios de la marca
y las actividades de distribucion son ain mas intensivas que en la etapa de crecimiento.
La rentabilidad no es tan elevada como en la fase anterior, pero se producen excedentes
de tesoreria (ya que no hay necesidad de grandes inversiones), lo que permite el reparto
de buenos dividendos, o invertir en otros productos que se hallen en las primeras fases de

vida.
2.4.1.1.4. Declinacion

En esta cuarta etapa del ciclo de vida del producto, la demanda disminuye, por tanto,
existe una baja de larga duracion en las ventas, las cuales, podrian bajar a cero, o caer a
su nivel mas bajo en el que pueden continuar durante muchos afos. Esta etapa se
caracteriza porque la rentabilidad sigue descendiendo, aunque habitualmente se producen

excedentes de tesoreria por la desinversion. Hay que renovar o abandonar el producto.
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Es el proceso mas dificil para cualquier empresa dentro del mercado, ya que presenta la
mayor disminucion en ventas la cual produce la quiebra y logrando asi el cierra de dichas

empresas que caen en declive, dando por resultado pérdida economica.

2.4.2. Precio
Es considerado el valor monetario que se debe intercambiar al momento de adquirir un
producto, este dependera en gran medida de sus componentes, ya sea materia prima,
publicidad, empaque, entre otros factores que influyen al momento de asignar un precio a

determinado producto o servicio.

El precio es un factor que influye mucho hoy en dia al momento de adquirir un
producto o servicio, ya que hay personas que se dejan llevar por el coste de lo que van a

comprar en el mercado.

2.4.3. Promocién
La promocion es considerada la forma de dar a conocer un producto o servicio, mediante
degustaciones, anuncios en revistas, vallas publicitarias, periodicos. etc. Dando a conocer

lo que esté ofreciendo dicha empresa en determinado mercado.

En este importante punto, se brinda una informacién mas completa a los clientes para que
estén pendiente de aquello que llevaran y asi observar la calidad de dichos productos al

momento de la compra.

2.4.4. Plaza

Plaza o distribucion, no es mas que el mercado potencial al que se ha seleccionado para
poner en venta los productos o servicios a disposicion de clientes o consumidores para

que adquieran los mismos de una forma mas factible.



20

Es el proceso por el cual se logra hacer llegar y vender los productos de la empresa a
diferentes distribuidores y comerciantes a nivel nacional, para lograr asi mayor venta a
los consumidores finales, los cuales podran tener mas acceso a la compra de dichos

productos sin la necesidad de movilizarse a lugares apartados.



CAPITULO III

MARCO METODOLOGICO



3.1. Metodologia

Este proyecto se basa en un estudio exploratorio descriptivo en la empresa
Procesadora Moénica, S.A., cuyos objetivos consisten en realizar un plan de mercadeo,
con el fin de promover los productos que ofrece tan importante empresa en el sector
avicola, por lo cual se realizd encuestas con el fin de conocer las inquietudes de los

consumidores sobre la empresa.

La metodologia consiste en una investigacion descriptiva destinada a buscar
informacién nacional y de campo para tener una vision general sobre el tema, a partir de
la cual se realizara la busqueda de los datos que permitan recolectar la informacion de la

empresa contando con las opiniones de los clientes y consumidores de los productos.

El estudio se desarrollara. en base a fuentes de informacion primaria y secundaria,
como investigadores se acudid directamente al lugar donde se encuentra dicha
informacion y se observan los diferentes comportamientos tanto de la produccion, como
la higiene y otros fenémenos que ocurren dentro de la empresa. También se cuenta con

revistas, tesis y otros documentos que puedan facilitar como fuentes de informacion.

3.2. La hipétesis de investigacion

Se puede decir que es una proporcion aceptable que ha sido formulada a través de la
recoleccion de datos, aunque no estd confirmada, sirve para responder de forma

alternativa a un problema.

Nuestra hipdtesis de trabajo, consiste en la hipotesis de investigacion (Hi), la hipotesis
nula (Ho), sera aceptada en tal caso que se rechace la hipotesis de investigacion, es decir

nuestra hipotesis de trabajo.

En esta investigacion, dicha hipdtesis se puede plantear de la siguiente manera:
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3.3.2. Variable Independiente
El Plan de Mercadeo.
3.3.2.1 Definicion Conceptual

Es un proceso mediante el cual se espera alcanzar un objetivo propuesto dentro de
Procesadora Monica, S.A., ello permite tener sentido de direccion efectiva, saber a donde

quiere llegar y como se puede lograr, permitiéndole obtener los resultados esperados.

3.3.2.2. Definicion Operacional

Se enfoca en brindarle a la empresa un estudio mas profundo de como incrementar sus
ventas, sin afectar sus ingresos economicos, de tal manera que se realice un eficiente

trabajo.

+ Calidad:En la empresa Procesadora Monica, S, A., se caracteriza por la calidad
de sus productos frescos, ofreciendo los mejores precios y brindando un mercado
accesible a los consumidores, logrando asi sus metas propuestas.

¢ Produccion: Cuenta con poca mano de obra, por lo cual se le es dificil producir
mayor cantidad de productos para la venta dentro del mercado potencial y otros
puntos dentro del pais. Se obtendrian mejores resultados si contara con mayor
produccion.
http://www.definicion.org/produccion

%+ Ventas: La empresaactualmente cuenta con buenas ventas dando pie a la fuerte
demanda tanto de mercado como de consumidores finales, logrando asi ser una de
las empresas avicolas mas fuerte en la Provincial de Los Santos, con mayor
calidad y eficiencia en ventas.



3.4. Objeto de estudio

Desarrollar los objetos de estudio es de vital importancia en todo tipo de
investigacion, ya que con la definicion concisa de estos, se crean tendencias para
desarrollar los puntos clave del buen desempefio de la presente investigacion. A

continuacion se describe cada uno de ellos.

3.4.1. Objeto de estudio de la Empresa

Ejecutar el plan de mercadeo a los productos de Procesadora Monica, S.A. Ya que la
empresa cada dia se hace mas débil ante el mercado por su falta de publicidad, lo que
representa un bajo conocimiento por parte del segmento de mercado que consume esta
linea de productos. El rango de edad del publico consumidor va desde nifios de dos (2)
afios hasta ancianos de noventa y nueve aios (99). Hacer saber que el mercado
consumidor abarca todas las edades desde nifios, jovenes, adultos y adultos mayores ya
que el pollo y los huevos son parte esencial de una dieta balanceada para todas las

edades.

3.4.3. Poblacion o universo

“Conjunto de todos los casos que concuerden con determinadas especificaciones”
(Sampieri, R, 2012. Pag., 174.) La poblacidn en este caso estd constituida por todos los
consumidores de carnes de pollo y huevos frescos, considerando que dentro de la
sociedad el 95% de la poblacion consume estos dos alimentos basicos de la cadena

alimentaria.
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3.4.4. Muestra

“Es un subgrupo de la poblacion de interés sobre el cual se recolectaran datos, y que tiene
que definirse o delimitarse de antemano con precision, éste deberd ser representativo de

dicha poblacion™. (Sampieri, R 2010 Pag., 173).

El plan de mercadeo que se esta investigando para determinar si es factible la
implementacion de nuevas estrategias de mercado en la Empresa Procesadora Monica
esta basado en la utilizacion del método de muestreo probabilistico ya que son esenciales
en los disefios de investigacion transaccionales, descriptivos donde las encuestas de
opinion son fundamentales para su optimo desarrollo, ademas de que la poblacién que es
objeto de estudio es mas o menos homogénea.“Todos los elementos de la poblacion
tienen la misma posibilidad de ser escogidos y se obtienen definiendo las caracteristicas

de la poblacion y el tamafio de la muestra™ (Sampiere, R 2010 Pag. 176).
3.4.4.1. Tamaiio de la muestra

El tamano de la muestra se ha calculado tomando un coeficiente de la poblacion con
respecto a los consumidores de pollo y huevos frescos. Seleccionando treinta (30)

encuestados.

La férmula a utilizar es la siguiente:
N=*Z? x p(1-p)

En donde: n=—
m**(N—-1)+Z?+p(1—p)

R= %aorg%ﬁcqgﬁquerido de la muestra
Z = nivel de confiabilidad de 90% (valor estandar de 1.65)

m = margen de error aceptado (valor estandar de 0.10).

p = proporcion que representa la variable de interés .Si no se tienen los resultados
disponibles para calcular el porcentaje , se puede asumir el valor de 0.5.

N=*Z? * p(1-p)
Reemplazando, se tiene:™ = 12s(N = 1) + 22« p(1 — p)
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_ 53%165%  0.5(1-0.5)
™= 0.10(53 - 1) + 1.652 x 0.5(1 — 0.5)

5327225 * 05 (0.5)
= 0.01+(52) + 2.7225  0.5(0.5)

1442925 % 0.25
R B2+ 27225 «0.25

144.2925 % 0.25
™ =052+ 0.680625

36.073125
1.200625

n=30 n = 30 Cantidad de personas a entrevistar

3.5. Instrumentos para la recoleccion de datos

Dentro de las técnicas a aplicar esta la encuesta, con el objetivo de conocer el nivel de
informacion y conocimiento del mercado ante los productos que ofrece la empresa

Procesadora Moénica; especificamente el segmento de pollos y huevos frescos.

Los instrumentos utilizados seran confeccionados y redactados tomando en
consideracion un cuestionario, preparado cuidadosamente con preguntas abiertas, banco
de preguntas, seleccion cuidadosa de inquietudes por realizar a los entrevistados de
acuerdo con sus experiencias mediante el método de publicidad desarrollada por la

empresa hasta el momento.

Para el desarrollo de la investigacion, las fuentes secundarias a utilizar son las

siguientes: documentos de la empresa, bibliografias referentes a el mercadeo y
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publicidad, textos referentes a estrategias empresariales y paginas web referentes al

marketing.

3.5.1. Validacion del Instrumento

El cuestionario se sometid a un proceso de validacion para su confiabilidad y validez,
aplicandolo a 50 consumidores de pollos y huevos frescos en el Distrito de Las Tablas.
No fue necesario modificar el cuestionario, ya que se comprob6é que es de facil

comprension y puede ser respondido aproximadamente en (10) diez minutos.

3.5.2. Validacion del contenido de los items

Basadoen la experiencia de otras investigaciones se realizo la validacion de contenido del
item, utilizando la opinién de tres profesionales que tienen conocimientos bastos en el
area de mercadeo de pollos y huevos frescos. En base a sus recomendaciones se

realizaron las correcciones pertinentes.

3.6. Diseio de la Investigacion

Se implementaran estrategias de mercadeo, a las areas donde se determine mediante el
estudio e investigacion que amerita reforzar con técnicas y métodos que ayuden a
incrementar las ventas de los productos que ofrece la empresa. Asi como también darle
mayor publicidad a la empresapara que sea reconocida por el publico que aun la
desconoce. Para la realizacion de esta investigacion se han tomado en cuenta los disefios
transaccionales exploratorios asi como también los disefios transaccionales descriptivos.
“Plan o estrategia concebida para obtener la informacion que se desea” (Sampiere, 2010.

Pag. 120).
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3.6.1. Diseiio transaccionales exploratorios.

La publicidad de la empresa Procesadora Monica, S.A.. en la region santefia es
practicamente nula ya que la empresa no cuenta con un departamento de mercadeo y
publicidad; este puede ser el motivo que la afecta para posicionarse como lider dentro del
mercado local. Con la ejecucion de este plan de mercadeo aseguramos a la empresa que
en un tiempo promedio tendra un mejor futuro y no permitird que su produccion decline
ante el mercado y podra hacer frente a la competencia implementado las estrategias que
la investigacién arroje para su mayor efectividad. “Es comenzar a conocer una variable o
un conjunto de variables, una comunidad, un contexto, un evento o situacion se trata de

una exploracion inicial en un momento especifico. (Sampieri, 2010. Pag. 152.).

3.6.2. Diseiio transaccionales descriptivos.

Para el desarrollo de esta investigacion se han tomado en cuenta las siguientes opiniones:
Propietarios de comercios que se dedican al expendio de pollos y huevos frescos crudos o
cocidos, publico en general que adquiere este tipo de productos para la alimentacion
diaria de su familia. Para hacer un sondeo de a que escala consumen los productos de la
empresa Procesadora Monica y asi determinar si existe una fortaleza o debilidad en el
mercado local. “Indagar la incidencia de las modalidades o niveles de una o mas

variables en 1na poblacion”. (Sampieri, 2010. Pag. 152.).
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4.1. Diseiio de la propuesta para Agroindustrial Epifanio, S.A.

La empresa Procesadora Monica, para crecer mucho mas, debe conocer y evaluar su
entorno y la realidad de la misma en el mercado, como es acogida por los distribuidores y
los consumidores, para luego pronosticar el éxito que puede tener tanto dentro como

fuera de la empresa.

Es importante conocer unos de los principales factores por los cuales esta pasando la
empresa, uno de estos es la falta de publicidad y el otro es el factor economico. De alli se
presentan las siguientes Fortalezas, Debilidades, Amenazas y Oportunidades, que tiene la

empresa en la venta de pollos y sus derivados.

Para la resolucion del problema detectado en la presente investigacion llevaremos a cabo
la implementacion de la mezcla de marketing aplicadas a la empresa procesadora
Monica, basados en los factores determinados en el analisis FODA asi como también con
la ayuda de la encuesta aplicada a los consumidores de este rubro de la cadena

alimenticia.

4.1.2. Analisis FODA

Para la realizacion de este analisis se ha puesto en practica el estudio de los diferentes
puntos negativos y positivos que posee la empresa y su entorno, llevando a detectar las
fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas que posee la empresa en el mercado

local donde se desempefia como tal.

4.1.2.1 Fortalezas
Son aquellas capacidades que presenta la empresa en la venta de sus pollos y
derivados en el entorno comercial, debido a estas se desempefia con un alto estandar en
comparacion a la competencia, dando lugar a mantenerse como empresa lider en la
produccién y distribucion de pollos y huevos frescos. Entre las fortalezas que posee la

empresa Procesadora Monica podemos mencionar:
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% La alta calidad y frescura de los productos.

% Ofrece diversas variedades de productos avicolas.

¢ Precios accesibles al mercado y buena calidad.

+«+ Posee sus propias granjas avicolas, lo que permite producir carne de
pollo y huevos segun los estandares de calidad exigidos por el

consumidor y vendedor del producto.

4.1.2.2. Oportunidades
Para la empresa Procesadora Monica, S.A., son denominadas oportunidades todos
aquellos factores favorables, positivos, que estdn en el entorno donde opera la empresa y
las mismas deben ser explotadas para obtener competitividad en el mercado. A
continuacion las oportunidades que se percibe con respecto a la Procesadora Monica,

S.A.

1. Creacion de productos locales, a base de pollo, hechos al gusto de los panamefios.

2. Ampliacion de las ventas de pollos enteros, medios, deshuesados, pechuga y
otros, con el fin de buscar otros pequefios segmentos de mercados.

3. Realizacion de investigaciones para el desarrollo para ampliar la produccion de
pollos, para asi mejorar el costo de produccion de los mismos y por ende bajar el
costo a los consumidores.

4. Mantenerse competitivo en el mercado, agregando nuevos valores al producto.

5. Establecer un centro de ventas exclusivo de sus productos en Las Tablas.

4.1.2.3. Debilidades
Todas aquellas variables internas que ocasionan a la empresa una posicion
desfavorable ante el mercado competitivo, también es tomado en cuenta en este aspecto
las habilidades de las que carece la empresa por lo cual impiden que las actividades de
produccion y comercializacion se realicen de manera favorable. Entre ellas tenemos:

1) Altos costos en produccion y mano de obra.
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2) Falta de Personal especializado, en cuanto a la produccion y publicidad.
3) Mejorar la infraestructura de la empresa tanto dentro como fuera.

4) Buscar mejor ubicacion donde se pueda llegar con mas facilidad.

4.1.2.4. Amenazas
Son aquellas barreras que enfrenta la empresa las cuales pueden afectar la subsistencia
en el mercado local donde desempefia su funcién de comercializacion. Entre ellas

podemos mencionar:

1. La importacion de pollos, el cual es vendido a los consumidores a un precio muy
por debajo del costo de produccion en nuestro pais.
2. La competencia de empresas similares.

3. Situacion economica del pais.

4.2. Implementacion de la propuesta aplicando al Marketing Mix

Es importante implementar la propuesta de la empresa Procesadora Monica, mediante el
marketing Mix. Ya que la implementacion de estas técnicas se realizan para conseguir

soluciones en aras de satisfacer las necesidades de los consumidores.

Ha continuacion se presenta la descripcion del marketing mix que se le ofrece a la
empresa Procesadora Monica para mejorar la produccion y satisfacer las necesidades que

los clientes tienen.

4.2.1. Producto

Es el principal factor dentro de la empresa ya que es la razon de existir de la misma
sin ello y por ello hoy en dia la empresa no contara con la cantidad de afios al servicio de
la Region Tablefia. Dentro de las sugerencias que se ofrecen para mejorar la produccion

estan:
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4.2.3.1. Redes Sociales

En la actualidad es muy importante el manejo de redes sociales dentro de una empresa
para darle publicidad a la misma ya que es el medio mas frecuentado por personas de
todas las edades. Se recomienda abrir una cuenta de Facebook e Instagram que se
mantengan entrelazadas para asi promocionar los productos: dicha cuenta puede ser
manejada por una de las secretarias de la empresa, donde va a dar a conocer masivamente

los productos de la empresa.
4.2.3.2. Vallas publicitarias

Confeccion de valla monoposte publicitaria de 8x3 metros (ancho por alto), para que
sea colocada en la entrada de la ciudad de Las Tablas, en la rotonda de Guararé para asi ir
expandiendo la venta de los productos. Dicha valla debe llevar el logo de la empresa

nombre productos que ofrece. direccion y niimero telefonico.
4.2.3.3. Cuiia Televisada

Realizar un cortometraje televisado con una duracion de un minuto treinta segundos
donde se resalte las ventajas y beneficios de consumos de los productos de Procesadora

Monica para posicionarse en la mente de los consumidores

- “Empresa Agroindustrial Epifanio, con su subdivision Procesadora Monica, ofrece para
usted la mejor calidad de productos avicolas (pollos, huevos), frescos, brindando una
seguridad unica en el mejor alimento para toda su familia y logrando asi ser la numero
uno en Provincias centrales en mayores ventas... ubicada en Las Cocobolas,
Corregimiento de El Manantial, Distrito de Las Tablas, teléfono 994-6672”. La misma
sera pasada los domingos en un horario de 7:30 a.m. en el programa Agropecuario

AGROY MAS. en el canal RPC televisora nacional.



4.2.3.4. Degustaciones

Se centraran en los supermercados de la Provincia de Los Santos, ofreciendo una buena
fuente de productos preparados y la mejor calidad, con el fin de apreciar el sabor de un
rico pollo asado o en salsas, llenado las expectativas de los consumidores que
frecuentemente se acercan a realizar sus compras y pueden acercarse a degustar un buen

producto de Procesadora Monica.
4.2.3.5. Nuevo Empaque

Disefiar un nuevo empaque para vender pollos por piezas marinados, ofreciéndoles a

los consumidores un producto fresco en el mercado.

4.2.4. Plaza o Distribucion

La comercializacion que utiliza la empresa es un canal directo, es decir del distribuidor,
al consumidor final o al intermediario. Se deberia tomar en cuenta la construccién de un
local comercial dedicado a la venta directa de los productos para que el cliente tenga la
satisfaccion de consumir el producto fresco sin intermediarios, ofreciendo asi un producto

fresco cada dia.

4.3. Presentacion de cuadros y analisis de los resultados
Una vez culminada la etapa de recoleccion de datos mediante una encuesta

estructurada a continuacion presentamos los resultados.
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Cuadro No 1.

Sexo de las personas entrevistadas

Sexo Cantidad Porcentaje
‘Masculino 22 4%
Femenino 28 56%
Total 50 100%

Fuente: Encuesta aplicada a personas consumidoras de pollos y huevos frescos en el

distrito de Las Tablas.

Grafica No 1.

Sexo de las personas entrevistadas

Hl =2

Fuente: Encuesta aplicada a personas consumidoras de pollos y huevos frescos en el

distrito de Las Tablas.

Las personas encuestadas fueron contempladas de ambos sexos debido a que el segmento
de compra y venta de pollos y huevos frescos van dirigido a todo el ptablico en general
sin distingo de sexo, ya que es un producto basico en la alimentacion diaria de los seres

humano.
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Cuadro No.6
(Donde adquiere usted Este tipo de productos?

Respuesta Cantidad Porcentaje
Supermercado 37 74%
Carniceria 6 12%
Camiones de reparto 7 14%

Total 50 100%

Fuente: Encuesta aplicada a personas consumidoras de pollos y huevos frescos en el
distrito de Las Tablas.

Grafica N° 6

,Donde adquiere usted este tipo de productos?

- Supermercado Carniceria  ~ Camiones de reparto

Fuente: Encuesta aplicada a personas consumidoras de pollos y huevos frescos en el

distrito de Las Tablas.

Segln las personas encuestadas el 74% de ellos compra el producto en supermercados
mientras que un tercio de la poblacion encuestada se subdivide en un 12% que lo

adquiere en carnicerias y el 14% restante a los carros distribuidores de los productos.
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Cuadro No.8

LA través de que medio obtuvo la informacion sobre la existencia de Procesadora

Moénica?
Respuesta Cantidad Porcentaje
‘Medio Publicitario 11 22%
Empresa Distribuidora 12 24%
Otros 27 54%
Total 50 100%

Fuente: Encuesta aplicada a personas consumidoras de pollos y huevos frescos en el

distrito de Las Tablas.
Grafica N° 8

LA través de que medio obtuvo la informacion sobre la existencia de Procesadora

Monica?

i # Medio Publicitario @ Empresa Distribuidora & Otros

Fuente: Encuesta aplicada a personas consumidoras de pollos y huevos frescos en el

distrito de Las Tablas.

Segun el sondeo realizado en la encuesta un 54% dijo que conoce la empresa por otros
mediosun 24% dejo plateado que conoce la empresa directamente por la comunicacion
que sostiene con los proveedores mientas que un 22% dijo que conoce la empresa por
medios publicitarios.






Qué impresion tiene al escuchar sobre la empresa Procesadora Monica?

Cuadro No.10

Respuesta Cantidad  Porcentaje
Economia T
Calidad 13 S8k
Confianza 9 (8%
Seguridad 10 SaR

50 100%
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Fuente: Encuesta aplicada a personas consumidoras de pollos y huevos frescos en el

distrito de Las Tablas.

4Qué impresion tiene al escuchar sobre la empresa Procesadora Monica?

Grafica N° 10

Cahdad vcanﬁanza

Fuente: Encuesta aplicada a personas consumidoras de pollos y huevos frescos en el

distrito de Las Tablas.

De los encuestados un 36% dijo que su impresion basada en la experiencia es que es

econdémica, de igual manera un 26% dijo que sus productos son de calidad, un 18%

expreso que son confiables y un 20% dijo que son productos seguros basados en reglas de

sanidad.


















Nota: El cronograma de actividades esta disefiado en base al trabajo desarrollado en el

proyecto de Intervencion
12. Financiamiento.
Este proyecto sera financiado con recursos propios.

13. Presupuesto












Con la realizacion de dicha investigacion se ha llegado a las siguientes conclusiones,

para la empresa Grupo Agroindustrial Epifanio, S.A.
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Durante los afios 1970, que surgié la empresa Grupo Agroindustrial Epifanio,
S.A., es para ella un reto mantenerse como una empresa competidora, ya que hoy
dia se puede ver la gran variedad de empresas avicolas a nivel nacional, dando asi
como consecuencia que dicha empresa, no cuente con un departamento de

Publicidad, para promover sus productos a otros mercados del pais.

La gran falta de mano de obra y produccion, es la causa de que la empresa se
mantenga en un proceso de madurez un poco lenta, del cual no sale, la misma

tiene buen mercado pero la falta de dinero la tiene estancada.

Mediante este estudio, se lograra la implementacion de estrategias. con el fin de
que la empresa, las llieve a cabo para promover las ventas y su posicion en el

mercado a nivel nacional como internacional.

Durante las encuestas realizadas, nos percatamos que la mayoria de los
vendedores y clientes. no tienen conocimiento de la empresa, las personas

consumimos pollos y otros productos, sin saber de donde provienen.

Las falta de informacion, brindada por parte de la empresa es importante darse a
conocer, con ¢l fin de promocionarse sola para atraer mas clientes y asi contribuir

a la poblacion.






En cuanto a los estudios realizados durante esta investigacion, se pueden mencionar las

siguientes recomendaciones, con el fin de contribuir al desarrollo de la empresa:
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Tratar que las instituciones del gobierno enfocadas en este sector avicola, apoyen
a las empresas pequefas con subsidios y herramientas necesarias para abastecer el

mercado.

Que la empresa se dé a conocer a los distribuidores y consumidores de dichos

productos, creando asi un mejor mercado potencial.

Ampliar la produccion a otros mercados del pais, cubriendo la demanda de forma

que la empresa incremente sus ganancias y produccion.

Brindar bonos de regalos, degustaciones, promociones 2 por 1, en los centros de
distribucion de los productos que ofrece y asi mantener una competencia leal que

se mantenga y conozca en todo el pais.
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Centro Regional Universitario de Los Santos
Vicerrectoria de Investigacion y Postgrado
Maestria en Administracion de Empresas

Con énfasis en Mercadeo y Comercio Internacional

Objetivo de la encuesta: Identificar las necesidades de promocion y publicidad que
presenta la empresa Agroindustrial Epifanio, S.A. (Procesadora Monica), especificamente
en el segmento de pollos y huevos frescos, con la intencion de mejorar su promocion,
mercadeo y comercializacion.

I. Aspectos Generales.
Ocupacion: - Edad:
Sexo: ; Direccion:

Indicaciones: de acuerdo a las preguntas realizadas a continuacion rellene el circulo de
su eleccion.

II.  Aspectos de Mercado.
. Consume usted pollos y huevos frescos?

O SI

O NO
¢ Con que frecuencia consume usted pollo y huevo?

O Diario

O Semanal

O Quincenal
. Qué tipo de pollo consume usted?

O Empacados al vacio

O Entero

O Deshuesado
. Donde adquiere usted este tipo de producto?

O Supermercado

O Carniceria

O Vendedores ambulantes (autos frigorificos)
¢Ha adquirido usted productos de la empresa Agroindustrial Epifanio, S.A. (Procesadora
Monica)?.

O SI

O NO
(A través de que medio obtuvo la informacion sobre la existencia de Procesadora
Moénica?

O Medio Publicitario

O Empresa distribuidora

O Otros















