




































































1.4. Objetivos de la investigacion

1.4.1. Objetivo General

e Desarrollar un plan estratégico de mercadeo, para comercializar el producto

Café Olimpo con el fin de aumentar sus ventas en el Distrito de Chitré.

1.4.2. Objetivos Especificos.

e Evaluar el comportamiento de las ventas de café en los dos altimos afios en el
mercado, con la finalidad de determinar las oportunidades para el Café Olimpo
en el mercado chitreano.

e Analizar los métodos publicitarios que utiliza la empresa “Hermanos Correa
S.A.” para comercializar su producto.

e Brindar un analisis descriptivo a la empresa sobre estrategias de distribucion,
estrategias promocionales de venta que permitan cubrir todo el mercado y lograr
la disponibilidad frente al consumidor. Asi también como estudiar algunas
estrategias relacionadas al marketing tactico para el producto, publicidad,

promocion y precio, con el fin de concretar y lograr las metas propuestas.

1.5. Justificacion e importancia

La apertura de multiples empresas en el sector cafetero es una lucha constante que
involucra a las industrias ya existentes. Adoptar medidas de supervivencia para lograr una
estabilidad continua en el cambiante mundo de los negocios, es un reto para las
organizaciones.

Esta situacion muestra lo dificil que resulta predecir las reacciones o preferencias que

tenga el mercado en cuanto a la aparicion de un nuevo producto, tal es el caso del Café






¢) El tiempo destinado para la recoleccion de datos de la informacion.

1.6.2. Delimitaciones
Entre los alcances de la investigacion estan:

a) El estudio realizado es de tipo exploratorio-descriptivo. Complementado el trabajo
haciendo uso de la teoria como fuentes de informacion y referencia bibliografica.

b) El contexto geografico en el que se desarrolla el proyecto es la empresa Café
Olimpo S.A., ubicada en Sabana Grande, provincia de los Santos, tomando como
referencia el segmento de mercado al que ofrecen su producto en Chitré, provincia
de Herrera.

¢) En cuanto a la poblacion, el estudio va dirigido a personas que consumen café

tomadas como muestra.

1.7. Contribucién anticipada
La empresa Café Olimpo requiere la aplicacion de estrategias de mercadeo que reflejen

su sabor exquisito frente a productos similares de la competencia.

Para las personas o la sociedad, dar a conocer al segmento de la poblacion de Chitré un
producto de excelente calidad y un sabor exquisito al paladar de los consumidores. El
producto Café Olimpo es netamente natural con procesos oOptimos en estandares de

produccion.

Se aporta al conocimiento la aplicacion de un plan y analisis de estrategias para el

producto Café Olimpo suministrando informacion oportuna para futuras investigaciones.

A la empresa en general se le brinda informacion til sobre el uso de las estrategias

de mercado y los beneficios de su aplicacion como aportes que le ayudaran a lograr un



crecimiento empresarial en la comercializacion del producto que ofrece en el mercado y
brinda valiosos aportes que la empresa puede desarrollar como futuros planes de accion en

la toma de decisiones en cuanto a sus recursos y objetivos.

1.8. Recursos

Esta investigacion sera financiada con recursos propios de los investigadores.












Para que una estrategia sea eficaz tiene que estar basada en los siguientes principios:

Se deben crear objetivos concisos faciles de comprender para que el equipo de trabajo
esté claro a donde se quiere llegar, también que estos tengan caracter de poderse lograr
que sean creibles. Una vez que los objetivos son claros para el equipo de trabajo son
mas visible las metas a alcanzar con las estrategias y como se puedan alcanzar.

Una vez se tiene los objetivos claros entonces se procede a analizar los pro y los contras
que se tiene alrededor, como utilizar las ventajas y disminuir las desventajas y
amenazas.

Se debe estar consciente de que cualquier cosa puede pasar en el momento de aplicar
la estrategia, asi que no hay que permitir que llegue por sorpresa una u otra situacion
sin haber tomado en cuenta el como actuar ante alguna situacion que atrase el
desarrollo de la estrategia. Todo puede ocurrir y se entiende que no se es adivino pero
s1 se puede estar preparados para cualquier inconveniente.

En todo proyecto se debe tener un lider que cuente con los 1deales para la realizacion
de la estrategia ya conocido como el estratega quien se encargara de dirigir
responsablemente el proceso de la aplicacion de la estrategia, a la vez este debe ser
flexible y abierto a cualquier opinion de miembros del equipo, ya que dos cabezas son

mejor que una y darle la bienvenida a las nuevas ideas.

2.2.1. Técnicas para disefiar estrategias

Las técnicas son las formas o las maneras de como se utilizara o aplicara la estrategia y

lograra los objetivos.

“La técnica es el diseno, el modelo congruente y unitario que se forma en base a diferentes

modos, a partir de los cuales se pretende que un grupo funciones sea productivo o alcance otras

metas mas. La constituyen diferentes y diversos movimientos concretos (tacticas) con una

estructura logica que le dan sentido™. (Gonzalez, 2004, pag. 51.)
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Estas técnicas deben ser analizadas y estudiadas segun el problema que se ha venido
detectando para luego crear el plan de accion a seguir. Por lo que dichas técnicas pueden

ser las siguientes:

e Encuestas: conocer que ocasiona que el Café Olimpo no se encuentre en todos
o la mayoria de los supermercados de la region chitreana.

e Estudio de mercado: se identifica qué motivacion se les puede brindar a los
chientes, en este caso a vendedores al mayoreo o al detalle, para que adquieran
este producto, Café Olimpo, en su empresa. O cual es el motivo por el que no se
adquiere este producto para la venta o consumo.

e Conocer a la competencia: una vez identificada la competencia, sera mas facil
conocer cuales son las técnicas que éstos utilizan para que su producto se
encuentre en el mercado. También mediante un analisis FODA se detecta que

estrategias se pueden utilizar y proceder con la implementacion.

2.2.2. Elaboracion de una estrategia empresarial

La estrategia empresarial se enfoca en tres aspectos importantes que muestras sus partes

en general:

. La estrategia direccional: son los medios que la empresa utiliza para tomar
decisiones e implementar estrategia para lograr un aumento en las ventas,
posicionarse en el mercado o expandir su segmento de mercado. La empresa decide
o elige que estrategias seran las adecuadas para obtener dichos objetivos y cuales
son las que dan un mejor resultado. La estrategia direccional es una especie de piloto
automatico que guia y dirige a la empresa a los puntos que se ha formulado en el
plan estratégico, ademas este no permite que la misma se desviara de los objetivos

y metas de este plan.
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® Estrategia de cartera: esta estrategia es la encargada de fijar cuales son los mercados
en los que compite la empresa y en qué posicion y segmentos se estara desarrollando,
de acuerdo a los productos o servicios que ésta brinde, la nueva expansion del
mercado que desea lograr con el proyecto a aplicar y la cartera de negocios.

. Estrategia de sombrilla; busca ampliar el mercado, su linea de productos, el

segmento de mercado y la creacion de nuevas unidades de negocios.

2.3. Plan Estratégico
2.3.1. Concepto

El plan estratégico recopila la informacion de lo que se espera lograr para que la empresa
obtenga mas ingresos, aumente las ventas o se posicione competitivamente, para esto se
crean objetivos y metas, que son los pilares para que se confeccione un plan estratégico
exitoso, ademas en el plan se proponen las formas en las que se pretenden alcanzar estos

objetivos.

“La planificacion estratégica consiste en el proceso de definir (hoy) de lo que queremos
ser en el futuro, apoyado en la correspondiente reflexion y pensamiento estratégico.” (Saiz,

2012, pag. 30.)

Las estrategias buscan la forma de que la organizacion se mantenga en el mercado y sea
a la vez competitiva, pero también es necesario crear una adecuada planeacion estratégica

de acuerdo a la necesidad que tengan y de su situacion actual.

“Un motivo por el que puede fallar la planeacion estratégica a largo plazo es que los
administradores de estrategias, debido a su entusiasmo inicial por las técnicas de
planeacion, pueden olvidarse de que el futuro es imprevisible”. (Hill y Jones, 2009, pag.
24),

La planeacion se basa en como aplicar la estrategia, de una forma organizada y con el

debido proceso para que mediante este orden cada uno del equipo de trabajo conozca qué
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La comercializacion es el conjunto de las acciones dirigidas a comercializar productos,
bienes o servicios. Las técnicas de comercializacion comprenden todos los procedimientos
y formas de trabajar para introducir de una manera eficaz los productos en el sistema de

distribucion.

Ademas se enfatizan en que la comercializacion se basa en un proceso a seguir para que
al final el producto se introduzca en el mercado de la mejor manera posible mediante las

estrategias correctas que al final se hayan decidido utilizar.

El proceso de comercializacion incluye cuatro aspectos fundamentales: ;cuando?,
momento preciso de llevarlo a efecto, ;donde?, la estrategia geografica, ;ja quién?, a la
definicion del piblico objetivo y ;,como?, se hace una referencia a la estrategia a seguir

para la introduccion del producto al mercado.

De tal forma se comprende de la manera mas clara de que la comercializacion es la
adecuada manera de vender nuestro producto y la forma en la que se debe dar, de que la
comercializacion no solo es el acto de vender, sino de también atraer al comprador de tal

manera que este se sienta satisfecho y feliz de adquirir los producto y de seguir utilizandolo.

Ademas se enfatiza en que la comercializacion se basa en un proceso a seguir para que
al final, el producto se introduzca en el mercado de la mejor manera posible mediante las

estrategias correctas que al final se hayan decidido utilizar.

La funcién principal de la comercializacion es: comprar, vender, transportar, almacenar,

estandarizar y clasificar, financiar, correr riesgos y lograr informacion del mercado.

Para comercializar también es importante tomar en cuenta la produccion, ya que ambos
son parte importante de todo un sistema comercial, con el propdsito de suministrar a los
consumidores de bienes y servicios y satisfacer sus necesidades. LLa mezcla de la
produccion con la comercializacion brinda el resultado de diversas utilidades basicas de

forma, de tiempo, de lugar y de posesion, necesarias para satisfacer a los consumidores.

La comercializacion se da en dos planos: Micro y Macro, de lo que se analizan dos

definiciones: micro comercializacion, tiene el objetivo de cumplir los objetivos de su
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organizacion y prever al cliente, a través del intercambio satisfaccion a sus necesidades;
y macro comercializacion se encamina desde el proceso de la produccion hasta distribucion

y la llegada al consumidor final, es una comercializacion mas que todo al mayoreo y de

productor al consumidor.

2.4.2 Pasos para vender un producto
El proceso para realizar correctamente una venta se divide en siete pasos basicos.

e Primer paso: conocer el producto. Para poder vender algo se debe conocer qué es
el producto, como funciona y para qué sirve, por tal motivo es el primer paso para
realizar una venta efectiva.

e Segundo paso: prospeccion del mercado. Que personas o cuales serian los
prospectos, que caracteristicas identifican a los futuros clientes que podrian
comprar el producto.

e Tercer paso: el contacto. Presentarse e intentar realizar preguntas para conocerlo e
identificar si realmente el producto lo puede ayudar, mediante este paso se llega a
conocer, crear una relacion de vendedor-cliente y de que la persona se sienta
comoda sin pensar que solo se quiere vender un producto sino que por medio de
una conversacion se rompe el hielo y se entabla esta relacion, por lo que se
aprovecha a la vez conocer si el producto es el apropiado para este cliente.

* Cuarto paso: establecer las necesidades. Es importante conocer las necesidades de
nuestros clientes y permitir que sean ellos mismos quienes lo demuestren. Hay que
comprender sus problemas. Demostrarle al cliente que su satisfaccion es
primordial y de gran interés saber qué es lo que realmente quiere comprar.

¢ Quinto paso: la presentacion del producto. Cualquier presentacion debe seguir un
orden logico, guiando al cliente paso a paso hasta que llegue a entender lo que el

producto puede hacer por él.
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¢ Quién participa en la compra? Organizacion.

(Como compra el mercado? Operaciones.

(Cuando compra el mercado? Ocasiones.

(Doénde compra el mercado? El punto de venta.

Mercado de empresas: toda empresa para producir y funcionar necesitan contar con
una serie de materias primas, productos manufactura, instalaciones, equipos y
suministros, dependiendo siempre de la actividad que ésta realice.

Dicho mercado se diferencia de los demas porque busca adquirir beneficios,
reducir costos, mantener a sus empleados satisfechos, etc. Generalmente es un
profesional el encargado de la compra y se pueden ver involucrado varios
participantes en este proceso, y mas que todos cuando la compra es inicial o para
compras importantes, siempre respetando reglas internas, normas de calidad y la
evaluacion de los proveedores. Ademas se utilizan algunos instrumentos de
compra, tales como solicitud de propuesta de venta, contratos de compra, etc. En el
mercado los compradores son menores ya que las venta se dan en grandes
cantidades o de mayor tamafo, por este motivo se inclina a una relacion estrecha
entre comprador y vendedor, la compra es directa generalmente y reciproca; su
demanda es derivada, se deriva del consumo de los individuos, inelastica y
fluctuante, porque una pequena baja en el consumo de los hogares tiene gran efecto
en la industria.

Mercado gubernamental: tiene su inclinacion ante todas las oficinas o unidades del
gobierno nacional, provincial o municipal que compren o alquilen productos para
llevar a cabo sus tareas de gobiemo. En los casos del comercio gubernamental
siempre son ellos quienes fijan un precio maximo de compra y especifican las
caracteristicas que debe reunir el producto, y el proceso de compra, son reconocidos
por darse a través de una licitacion publica. Las unidades de compra se pueden dar
para establecimiento de compra civil y establecimiento de compra militar. El
mercado gubernamental también demuestra cierta similitud con el desarrollo del

mercado institucional (hospitales, colegios, enfermeria, ministerios, etc.) se
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Segmentacion geografica: se refiere a la division de mercado en base a la ubicacion
del cliente, este segmento ayuda a las grandes empresas, nacionales e
internacionales, al momento de implementar alguna estrategia de marketing.
Segmentacion demografica: este segmento toma en consideracion factores como la
edad, sexo, ingresos, razas, grados de estudios.

Segmentacion psicografica: estudia las habilidades relacionadas con el
pensamiento, comportamiento y sentimientos de las personas.

Segmentacion por comportamiento: se dirige directamente al comportamiento del

producto, si sus beneficios son los deseados y si este producto tiene algun uso o no.

2.5.4.1. Beneficios del segmento del mercado

Existen diferentes beneficios que brinda la segmentacion de mercados como por

ejemplo los siguientes:

Identifica cuales son las necesidades que se tienen en un sub mercado, al igual que
facilita la aplicacion de la estrategia del marketing para cubrir esas necesidades.

Al conocer la posicion que tiene las empresas en el merado podran hacerle frente
de una forma mas eficaz y especializada.

Conociendo el segmento de mercado se crea una oferta del producto mas razonable
y su precio accesible al consumidor.

Facilita comprension de los canales de distribucion y comunicacion mas adecuados.
Con un segmento en especifico se tiene menos competidores.

Sobresalen oportunidades de crecimiento y se obtiene una ventaja ante la

competencia.
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2.6. Marketing

2.6.1. Definicion de marketing

“Proceso social y administrativo por el que individuos y grupos obtienen lo que
necesitan y desean a traves de la reaccion y el intercambio de productos y de valor con

otros”. (Kotler, 2003, pag. 5)

El marketing analiza el comportamiento tanto del consumidor como de los mercados,
todo este analisis tiene el objetivo de captar la satisfaccion de las necesidades del cliente y

de fidelizarlo al producto o servicio que se brinda.

2.6.2. Objetivo del marketing

El objetivo principal del marketing es llevar la decision final del cliente hasta la compra.
Este va acompanado de obtener el beneficio mutuo entre el comprador y el vendedor. Para
que se lleve a cabo de manera exitosa, debe existir el acto de intercambio, que es la
comunicacion entre dos o mas personas en la que estas, consideran un valor para la

adquisicion del producto y ambas se sientan satisfechas.

Dentro del objetivo de marketing debe prevalecer la satisfaccion tanto del vendedor
como del comprador para que ambas partes puedan continuar con el proceso de
intercambio. Por la parte del comprador, la satisfaccion de que ha tomado una buena
decision de compra y por la parte del vendedor que exista la posibilidad de tener un cliente
fiel.

2.6.3. La mezcla de marketing

La mezcla de marketing esta formada por componentes que afectan directa e
indirectamente a la organizacion que busca mercadear un producto o servicio para el logro

de los objetivos de la misma en el mercado meta, ya sean las llamadas cuatro ps del
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marketing (producto, precio, promocion, plaza y publicidad), son los elementos esenciales

que se deben tener en Optimas condiciones para mantenerse en el mercado.

Producto: lo que se ofrece en el mercado.

Precio: generador de ingresos de la empresa.

Promocion: informacion sobre el producto o servicio y lo que lo hace diferente a
los demas.

Plaza: oportunidad de adquirir el producto.

Publicidad: informar, comunicar y persuadir.

2.6.4. Proceso de marketing

El Proceso de marketing esta formado por varias fases, pero se resumen las siguientes:

Fase del marketing estratégico: esta primera fase se enfoca en el estudio y la
investigacion de las oportunidades que brinda el mercado, analisis de la parte
interna de la empresa como los recursos con los que se cuenta, los posibles
competidores o el ingreso de nuevos competidores, las politicas de distribucion
que se utilizan para luego dar un diagndstico y tomar decisiones.

Mezcla de marketing: es la aplicacion de las cuatro ps del marketing, tomando en
cuenta cuando, como y donde se ofrecera y presentara el producto. Es de gran
importancia que se cuente con un plan de marketing para no desviarse del objetivo
final de la organizacion.

Aplicacion del programa de marketing: en esta fase se presenta al departamento
responsable de la ejecucion del plan elaborado, la forma de aplicacion y las
técnicas adecuadas a utilizar, asi como una revision de los resultados que arroja
plan y su debido seguimiento.

Control: como fase final establecer un control del cumplimiento de las metas u

objetivos y establecer medidas ante cualquier amenaza.
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2.7. Plan de marketing

“El plan de marketing es un proyecto que define la manera en que se comercializa

sus productos o servicios en el mercado”. (Parmerlee, 1999, pag. 13)

Una vez conocido y estudiado el mercado, el especialista se centrara en la

elaboracion del plan de quien guiara a la empresa a lanzar sus objetivos de

marketing. Este plan debe estar conformado por un resumen ejecutivo, analisis de

situacion, la mision, vision y objetivos, las estrategias a utilizar, plan de accion y la

evaluacion junto a su debido control del plan de marketing,

Existen dos tipos de planes de marketing, estos se clasifican en distintas

categorias segun los objetivos que se desean alcanzar.

Plan para un nuevo producto: este plan es preparado para aquellos productos o
servicios que aun no ha creado o lanzado la empresa. Dicho plan se realiza de
forma esquematica, describiendo los puntos a desarrollar a lo largo de la
estructura. Una vez formalizado el plan, es preferible que se complete antes de
que se inicie con el proyecto, para no comprometer recursos importantes, asi
también se evita tomar decisiones de forma improvisada, se comienza a
calcular los costos de produccion y la realizacion que conlleva el proyecto a
seguir y su trayectoria. Tratandose de un producto nuevo esta claro que se
conoce muy poco de los datos del mercado de este, por lo cual se puede adoptar
la informacion de empresas que se desempefian en este mercado.

Plan de marketing anuales: este plan es aplicado para aquellos productos,
servicios o lineas de productos que ya son establecidos en la empresa, pero
que son planificados y revisados anualmente o cada cierto tiempo. Este plan se
adecua a los cambios que se produzcan dentro de la empresa, por tal motivo se
puede descubrir algunos problemas, oportunidades y amenazas que se

presentan en el proceso de los productos o servicios.

26









2.7.2.1. Sirve de guia

El plan de marketing sirve de guia porque su principal propésito es indicar la direccion
que se debe seguir, desde el inicio del plan hasta el logro de las metas y objetivos. Guia el
camino a donde se desea llegar y describe el entorno que puede enfrentar, como por
ejemplo, la competencia, la politica, el mercado, la tecnologia que esta en constante
evolucion, las condiciones economias, la sociedad, la cultura, las demandas previstas, entre

otros.

2.7.2.2. Controla la gestion y la practica de la estrategia

A lo largo del camino, en busca del logro de los objetivos, se puede encontrar con
algunos imprevistos, las cuales pueden producir desvios de la ruta fijada, por ende prevé
circunstancias adversas a lo planeado, sin embargo en la aplicacion de la estrategia el plan
permite controlar la situacion y tomar decisiones importantes para volver a encarrilarse en

la via.

2.7.2.3. Comunica las responsabilidades de los integrantes y funcion del plan

En la practica de la estrategia es importante que se coordine, con los participantes y los
departamentos, tanto internos como externos para estructurar las acciones a tomar. Los
participantes deben comprender las responsabilidades de cada quien, el conjunto a las

tareas a realizar, al igual que las actuaciones de la estrategia.

Mostrar la funcion y la accion del plan de marketing a las partes contribuyentes les
ensefia la importancia de su tarea y c¢omo encaja su actuacion con los otros. También les

sirve de guia a los participantes entrantes para que conozcan sus tareas y responsabilidades
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y la adaptacion de su trabajo con los demas. Este plan se presta para educar a las partes de

quién, con qué y cuando se alcanzan los objetivos.

2.7.2.4. Como adquirir recursos para el plan

No es facil obtener recursos para la empresa, ni para un empresario individual ni el
ejecutivo de una gran compafiia. Para estos individuos el plan de marketing les sirve para
convencer a quién le convenga proporcionar recursos como el dinero, el personal y
activos al proyecto. Y si no se cuenta con suficiente recursos, con lo minimo que se cuente
sera utilizado de manera eficaz y rentable, que a pesar de que se encuentre con amenazas

al final los objetivos seran alcanzables.

2.7.2.5. Incita a la reflexion y un buen manejo de los recursos

A pesar que los recursos sean limitados, la estrategia correcta promueve a sacar
provecho a los puntos fuertes de la empresa y aminorar las debilidades, consiguiendo con
esto una ventaja diferencial sobre la competencia. Al momento de estudiar el plan de
marketing y realizar las pertinentes investigaciones y la escogencia de la estrategia permite
reflexionar y comprender algunas modificaciones o cambios que se deben realizar en el

momento de exponer el proyecto.

2.7.2.6. Ayuda al momento de asignar tareas y responsabilidades

Es de suma importancia que al momento de la ejecucion de la estrategia, dentro del plan

de marketing, todas las partes conozcan las responsabilidades y las tareas que tiene cada
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3.1. Metodologia

Este proyecto de estudio se basa en una investigacion no experimental, acompanada de
un estudio exploratorio-descriptivo, en el cual se recabara informacion relevante sobre el

tema y se hara una descripcion detallada del mismo.

La revision y deteccion de la literatura esta desarrollada en base a fuentes de
informacion primaria y secundaria. Las mismas son las que le dan estructura al marco

teorico elaborado para definir conceptos de teorias relacionadas con el estudio.

Algunos datos seran recolectados como fuentes primarias, ya que el investigador acude
directamente, al lugar en donde se dan los hechos de la investigacion, utilizando el disefio
no experimental, a través, de la observacion de todos los fenomenos que ocurren en
determinado espacio de tiempo. La recoleccion de datos también se realizara en base a

encuestas aplicadas, entrevistas para el desarrollo del estudio de la investigacion.

Existen medidas de tendencia central y de variabilidad para la tabulacion de los datos
estadisticos. Se confeccionan cuadros y graficas comparativas donde el investigador
relaciona los datos obtenidos con lo que planteé en su hipotesis de investigacion, para

conocer si ésta se rechaza o se acepta.

Un cronograma de actividades indicara las fechas establecidas para representar los
avances obtenidos en la investigacion, punto por punto. Ademas se especifica cuanto
tiempo se requiere para desarrollar una tarea e, igualmente, comparar que existen
asignaciones mas complejas que otras, ya que cada una demanda diferente cantidad de

tiempo.

También se hace una aproximacion en lo que es el recurso econdomico que se necesita

para desarrollar esta investigacion, los cuales corren por cuenta del investigador.
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Estas variables identificadas en el estudio presentaran en forma directa lo que se debe

observar o medir en el proyecto de investigacion.

Las variables estudiadas (tanto dependiente como independiente) en un proyecto de

investigacion debe contener dos definiciones: Una conceptual y otra operacional.

La definicion conceptual de la variable se trata de un concepto tedrico, extraido de una
fuente de informacion, como lo es por ejemplo un libro de texto o cualquier documento

que nos pueda ofrecer una informacion de este tipo.

La definicion operacional de variable, es un conjunto de procedimientos y actividades
establecidos que se desarrollan para medir una variable cuya fluctuacion varia de acuerdo
con los criterios que el investigador considere que sean necesario establecer a lo largo de

la investigacion.

3.3.1. Variable dependiente

e (Comercializacion

3.3.1.1. Definicion conceptual
La comercializacion que es el conjunto de las acciones encaminadas a comercializar
productos, bienes o servicios. Las cuales son realizadas por organizaciones, empresas e
incluso grupos sociales.

Es el conjunto de actividades vinculadas al intercambio de bienes y servicios entre

distribucion para su venta).













144.2925 * 0.25
R =052+ 27225 % 0.25

144.2925 % 0.25

" 738.6231 9580625
= 1200625

n=30 n = 30 Cantidad de personas a entrevistar

Se toman como referencia a consumidores de café en la region de Chitré. Realizandoles
la encuesta a 30 personas consumidoras del café, ya que estos son los mas indicados para

brindamos la suficiente informacion sobre este producto.

3.5. Instrumento para la recoleccion de datos

Se implementa la técnica de aplicacion de encuesta, con el objetivo de recolectar

informacion y conocimiento del mercado sobre el producto Café Olimpo.

Se confecciona los instrumentos tomando en consideracion un cuestionario preparado
con preguntas cerradas y seleccion multiple considerando la muestra a la que sera dirigida

a los consumidores del café de acuerdo a la disponibilidad del producto en el mercado.
El desarrollo de la investigacion, las fuentes secundarias utilizadas son las siguientes:

textos referentes al marketing, informacion suministrada por la empresa, libros sobre

estrategias empresariales.
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(supermercados, tiendas o abarroterias) y promocion del producto Café Olimpo en relacion
con la competencia, ademas se toman en consideracion las edades entre 18 a 75 afios de

edad y género.

“Indagan la incidencia de las modalidades, categorias o niveles de una o mas variables

en una poblacion, son estudios puramente descriptivos.”(Sampieri, R. 2010, pag. 154).
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4.1. Diseiio de la propuesta
Una vez elaborado el marco teorico se definieron conceptos relacionados al marketing
asi como algunas estrategias o planes que se pueden implementar en la empresay permitan

satisfacer las necesidades de los clientes.

El objetivo primordial es incrementar su participacion en el mercado de la ciudad de

Chitré con la disponibilidad del producto en los diferentes supermercados de la region.

La propuesta de investigacion le brinda a la empresa Café Olimpo, S.A. ideas sobre
mejoras continuas que deben ser consideradas en el momento de ofrecer el producto. Las
mismas sirven para el logro de los objetivos planteados en cuanto a la aplicacion de las
variables del marketing mix. Tomando en consideracion los factores internos y externos

de la empresa. Los cuales seran explicados en los siguientes puntos.

4.1.1. Analisis FODA

Este analisis FODA es de vital importancia en el desarrollo del plan estratégico para la
empresa Café Olimpo, S.A., ya que el mismo determinara los aspectos positivos y
negativos que tiene la organizacion con la finalidad de aprovecharlos para mejorar su

participacion en el mercado.

Este elemento proporciona un analisis de la situacion actual de la empresa, para obtener
un diagnostico preciso, que le permite tomar decisiones acorde a los objetivos y politicas

de la organizacion.
“El FODA es una herramienta basica de gran utilidad en el analisis estrategico. Permite

resumir los resultados del analisis externo e interno, y sirve de base para la formulacion de

la estrategia”. (Franceés, 2006, pag. 180).
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El analisis del entorno es un factor indispensable para desarrollar planes estratégicos

de mercadeo. Para la empresa Café Olimpo, S.A., conocer la realidad y del producto en el

mercado ayuda a predecir el éxito que podra tener el mismo.

4.1.1.1. Fortalezas

Son las capacidades internas favorables que tiene la empresa en relacion a la

competencia y su entorno:

La empresa Cafe Olimpo goza de experiencia pues su trayectoria empresarial
data de mas de 65 afios en el mercado de cafe.

La ubicacion de la empresa es muy favorable y accesible al mercado.

Es un café de excelente calidad que ha logrado mantenerse en una buena
posicion en el mercado.

El precio es muy competitivo en relacion con otras marcas.

Posee los recursos tecnologicos apropiados para el manejo y manipulacion de
los mismos.

Goza de popularnidad al ser un café producido en la provincia de Los Santos.

4.1.1.2. Oportunidades

Son aquellos factores favorables que se deben explotar en el entorno en que la

empresa interactua y que crean una ventaja competitiva en relacion con las demas.

Entre ellas estan:

Aumento de las ventas, por medio de mejoras continuas en las estrategias
promocionales en pro de un crecimiento economico en la region.

Ampliar su clientela con la implementacion de una base de datos a través de la
creacion de una pagina web.

Ofrecer nuevos servicios derivados del café.
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4.1.2. Implementacion de la propuesta ampliando el marketing mix.
La mezcla de mercadotecnia involucra cuatro elementos basicos necesarios para la
toma de decisiones en referencia a la planeacion estratégica de una empresa estos

elementos se describen como: producto, precio, promocion y plaza.

El marketing mix es la agrupacion de herramientas tacticas que utiliza la empresa para

lograr una aceptacion e influir en la demanda del producto en su mercado meta.

El marketing mix es uno de los elementos clasicos del marketing, es un término creado por
McCarty en 1960, el cual se utiliza para englobar a sus cuatro componentes basicos. “estas
cuatro variables también son conocidas como las 4Ps. Pueden considerarse como las variables
tradicionales con las que cuenta una organizacion para conseguir sus objetivos comerciales™
(Espinoza, 2010, p.119).

e Variables del mercado

Una variable es un objeto que de acuerdo al ambiente que lo rodea puede verse obligado
a realizar algin tipo de cambio, es por tal motivo que se conocen como variables del
marketing mix a las famosas cuatro Ps, ya que segun diferentes especialistas de mercado
y expertos han propuesto otros elementos de marketing como lo son el recurso humano, la

informacion disponible, la imagen que la empresa representa entre otros elementos.

Es necesaria la complementacion de estas variables.

4.1.2.1. Producto
El producto Café Olimpo, requiere tener en cuenta la calidad y la satisfaccion de los
clientes garantizando asi las necesidades en el mercado, logrando los objetivos siendo esta
una parte vital para asegurar su mercado meta.
Se ofrece café de la mas alta calidad a un precio competitivo en el mercado. Siendo el
principal procesador de café en la region por mas de 65 afos y brindando un producto que

ha estado en los hogares, no solo por su calidad sino también por su exquisito sabor.
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El producto Café Olimpo se encuentra disponible para los clientes en diferentes

presentaciones. Ofrece a su clientela diferentes tamafios en su empaque para mayor

comodidad al cliente en cuanto a gustos y preferencias en lo relativo a su uso.

Estrategias para el producto Café Olimpo:

Calidad: entregar a los clientes un producto de excelente calidad, utilizando los
estandares 6ptimos de tecnologia y materia prima.

Sabor: preservar su sabor bajo estrictos controles calidad y alto nivel de
procesamiento asi como innovar con diferentes sabores.

Empaque del producto: mantener su empaque original como parte esencial para el
reconocimiento de la empresa y la marca en la mente del consumidor.
Presentacion: la creacion de una nueva linea de productos donde se incluya café

instantaneo,

La empresa café olimpo no realiza promociones. La calidad del producto es su mejor
publicidad.

Para dar a conocer el producto de la empresa Café Olimpo S.A, se propone algunas

estrategias de publicidad como:

Publicidad agresiva sobre los atributos del producto a través de los medios masivos de

comunicacion.

Radio divulgacion a través de anuncios en emisoras de la localidad. La empresa
café olimpo debe realizar una cuiia publicitaria y radiada en horas de la mafnana
por la emisora chitreana, radio reforma en donde resalten los atributos de su café

para lograr atraer su segmento de mercado.
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e Promocion a través de volantes

Colocar en los supermercados azafatas para la distribucion y volanteo de afiches con
los productos que ofrece Café Olimpo.

e La creacion de vallas publicitarias

La empresa Café Olimpo debe crear con originalidad el mensaje de tal forma que llame
la atencion con recursos graficos, lingtisticos y un mensaje breve pues se estiman de 5
a 7 segundos para que quede en la mente del receptor, ademas de informar de manera
subjetivas para hacer al producto deseable.

La valla publicitaria puede ser una de las estrategias de mercado empleadas por El
Café Olimpo, ya que son un excelente medio masivo el cual intensifica el poder de una
marca al llegarle a una amplia masa de personas dia a dia.

La empresa debe ubicar la valla estratégicamente situada en este punto clave y de
alto trafico.

Para el disefio de la valla debe contener tres elementos las vallas menos recargadas

logran un mayor éxito:

e Una imagen convincente: mediante un disefio impecable con la foto del café

Olimpo

* Un mensaje unico con carga emocional: un eslogan que perdure en la mente del
publico. “El Rey del desayuno™

e Logo, nombre o informacion del contacto. La empresa cuenta con su logo (el texto)
Café Olimpo el cual es parte de su distintivo. También debe presentar la

informacion de contacto para la empresa.

Patrocinio de actividades como parte de su responsabilidad social y empresanal tanto
recreativas como agrupaciones de caracter social:
La empresa en conjunto con sus colaboradores puede brindar apoyo al Club 20-30.

Brindar patrocinio de uniformes para equipos deportivos entre otros.
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otros negocios como mayoristas, supermercados y tiendas o abarroterias. Actualmente

cuenta con una amplia cartera de clientes en diferentes lugares de la geografia nacional.

HORARIO DE VENTA AL PUBLICO: de lunes a sabado en, horario de 8:00 a.m. — 5:00

p.m.
ENCARGOS: 24 Horas al dia / 365 dias al afio a través de la web
TELEFONOS: 995-0074

DIRECCION: Sabana Grande, los santos, Calle Central, via Guararé Arriba.

Nuestro Producto

DESCRIPCION DEL PRODUCTO

Materia Prima

El café a granel es la Ginica materia prima. Se cosecha manualmente por campesinos, sin
empleo de maquinaria ni herramientas que dafien los cultivos. Cuando esté en el punto de

madurez adecuado para garantizar un mejor rendimiento.

Proceso Productivo El proceso productivo se inicia con la llegada de la materia prima, el
café seco pilado procedente de Chiriqui, Colon y Penonomé a la empresa, el cual es
llevado a los depositos para luego pasarlo por los tostadores, posteriormente se dirige a
los molinos y por altimo es empacado con un grado 6ptimo de calidad, se almacena con

extremo cuidado, para después proceder a su distribucion.

El Café es empacado en diferentes tamafios paquetes de una onza, bolsas de media y

una libra listos en bultos para su venta al por mayor.

Distribucion
Actualmente, la empresa cuenta con dos rutas de distribucion una ruta diaria que incluye
a distribuidores y tiendas minoristas (Tonosi y Macaracas) de la region y otra ruta que

incluye a los distribuidores de la region de Chepo, Santiago y Aguadulce.
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Galeria de imagenes
Pedidos on line

Pedidos en Linca

Nombre C-omacto:i

. _ !
Nombre de la empresa de contacto (opcionaly:

Dircccién:l

E—mail:!

Teléfono: I

Detalle de Pedido: _]_l _.rj

Enviar ] Reset !

Formulario en linea

Contactenos

FORMULARIO DE CONTACTO

Para mayor informacion contactenos en la Provincia de Los Santos , Distrito de Los
Santos, Republica de Panama al teléfono (995-0074), o escribanos

a cafeolimpo@hotmail.com
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Promocion
e El producto Café Olimpo debe brindar un valor agregado por su compra como tres
sobres de 28 gramos por la compra de un paquete de libra.
Cambio de 5 envolturas de 1 libra por una taza para café con el logo del producto Café
Olimpo.
1 Suéter con el logo de Café Olimpo por la compra de una docena de café.
e Colocar azafatas para realizar la degustacion del producto en diferentes

supermercados. Vea anexo.

4.1.2.2. Precio
Cantidad de dinero que se cobra por un producto o servicio, o la suma de los valores
que los consumidores dan a cambio de los beneficios de tener o usar el producto o servicio.
(Gonzalez, 2007, pag. 2).
La empresa Café Olimpo toma en cuenta que el precio es un factor determinante en la
decision del comprador, por eso su producto se mantiene en el mercado a un precio

accesible, competitivo y manteniendo la calidad del producto.

e El café de libra se encuentra a B/. 6.00
e FEldemediaaB/ 3.00
e Los sobres de 28 gramos a B/. 0.35

Estrategias de precio:

Los precios se establecen orientados al costo total de produccion y ajustando al precio

de la competencia.
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4.1.2.3. Plaza

La plaza es el canal o sitio de entrega del producto al consumidor y como hacer accesible

a ello.

El sistema que maneja la empresa es la venta y distribucion del producto al por menor

y por mayor.

El Producto Café Olimpo debe mantenerse en los diferentes supermercados del distrito

de Chitré utilizando estrategias de promocion para la venta del mismo en la region.

4.1.2.4. Promocién
Son todos los mecanismos que utiliza la empresa para informar y persuadir a los
consumidores a través de ofertas en el producto y lograr los objetivos de la organizacion.
e Deben realizar campafas para la promocion del producto Café Olimpo brindando
un valor agregado por la compra del mismo.
e Realizar degustacion del café en diferentes establecimientos comerciales ayudara a

atraer posibles clientes potenciales.
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Cuadro No 2.

(Conoce usted el Café Olimpo?

Respuesta Cantidad Porcentaje
Si 30 100
No 0 0
Total 30 100

Fuente: Encuesta aplicada a personas que consumen café en el distrito de Chitré.

Grafica No 2.

(Conoce usted el Café Olimpo?

No §
0% |

Fuente: Encuesta aplicada a personas que consumen cafeé en el distrito de Chitre.

La siguiente grafica muestra que el 100% de personas entrevistadas manifiestan que
conocen el Café Olimpo. A pesar de que la mismo no cuenta con una fuerte publicidad

que lo de a conocer.
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Cuadro No 9.

(Encuentra usted el Café Olimpo en los diferentes supermercados de la ciudad de

Chitré?
Respuesta Cantidad Porcentaje
Si 10 33
No 20 67
Total 30 100

Fuente: Encuesta aplicada a personas que consumen café en el distrito de Chitré.

Grafica No 9.

(Encuentra usted el café Olimpo en los diferentes supermercados de la ciudad de Chitré?

 “SimNo
Fuente: Encuesta aplicada a personas que consumen café en el distrito de Chitré.

Los consumidores encuestados consideran que no existe la facilidad de adquirir el Café
Olimpo en todos los supermercados de la ciudad de Chitré. Por lo que dificulta su venta y

consumo.
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Después de haber desarrollado este trabajo de investigacion, sobre las estrategias de mercadeo para

el producto Café Olimpo se ha concluido que:

¢ El producto Café Olimpo requiere implementar estrategias de mercadeo para lograr

posicionarse en el mercado y en la mente del consumidor.

e La Organizacion puede lograr un aumento significativo en sus ventas siendo mas
competitivos tanto en el mercado local, como en el mercado internacional, haciendo un

buen uso de la publicidad.

e EIl Café Olimpo goza de un gustoso sabory calidad, caracteristicas que lo mantienen por

anos en el mercado como buena, segun los resultados revelados en la encuesta.

e Existen nuevas oportunidades para la empresa, haciendo uso de herramientas como la web
para brindar informacion sobre el mismo y asi impulsar la comercializacion del producto

Café Olimpo tanto nacional como internacionalmente.

e (Café Olimpo puede aprovechar al 100% el mercado existente en la pujante ciudad de Chitré
y areas aledanas para impulsar el producto a través de campanas publicitarias ofertas y

promociones.

e La publicidad que se ha desarrollado desde los inicios hasta la actualidad para el producto

Café Olimpo, es muy baja para que el mercado objetivo se interese por el producto.
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RECOMENDACIONES



Despues de haber culminado esta investigacion, se cree que es pertinente tomar en cuenta

algunas recomendaciones:

e Este nuevo plan debe ser considerad para la realizacion de mejoras dentro de la
organizacion, que le permitan conseguir un posicionamiento en la ciudad de Chitré,
incrementando su participacion en el mercado y aumentando sus utilidades, pero sobre

todo satisfacer las necesidades de su mercado objetivo.

e La empresa debe implementar un departamento de mercadeo que desarrolle estrategias en

beneficio de la misma.

e El producto Café Olimpo debe ser comercializado de forma masiva para lograr llegar a

todas las personas que incluyen la region en estudio.

e Que los canales de distribucion sean mas rapidos y objetivos para evitar que el producto

este ausente en los diferentes establecimientos comerciales.
e Que la empresa considere un trato posventa del producto con sus clientes asi estara

pendiente del grado de satisfaccion, esto permite conocer las necesidades y expectativas

del cliente y corregir las diferencias que tenga la empresa.
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Universidad de Panama

Centro Regional Universitario de Los Santos
Facultad de Administracion de Empresas y Contabilidad
Maestria en Administracion de Empresas con énfasis en Mercadeo y Comercio
Internacional

Objetivo: obtener informacion sobre la distribucion y competitividad en el mercado del Café
Olimpo en la region de Chitré.

Indicaciones: para responder a la siguiente encuesta, sefiale con un gancho en la casilla de su
seleccion.

1. (Consume usted café?
0 Si
[l no

2. (Conoce usted el Café Olimpo?

O Si
[0 No
3. ¢ Conoce usted otro tipo de caf¢?
O Si
[1 No

4. ;Que tipo de café consume?
[l Olimpo
[l Duran
| Nescafe
[]  Palo alto
[l Otro
5. (Como considera usted la participacion de Café Olimpo en el mercado de Chitré?
Excelente
Bueno
[l Regular
[l Mala

6. (Que 1impresion tiene usted sobre la calidad del producto Café Olimpo?
[l Buena
1 Regular
Mala

7. (Cree usted que el precio del Café Olimpo es adecuado?
0 Si
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Valla Publicitaria
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SABANA GRANDE, PROV. DE LOS SANTOS REP. DE PANAMA TELEFONO: 995-0470 caféolimpo@gmail.com
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