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RESUMEN

La presente investigacion se realizd en la empresa INAL Panda Empresa Social,
ubicada en la ciudad de El Alto carretera a Viacha, se identificd que la empresa no
logro cumplir con sus objetivos de ventas por lo cual se determin6 buscar una solucion
Optima al problema, se disefié una estrategia de marketing mix que involucra las 4Ps
del marketing (producto, precio, plaza, promocion) de esta manera se logré evaluar
cada “P” enfocandonos en la linea de productos Helados Panda. Es importante la
evaluacion de cada “P” para brindar mayor valor a la linea de productos que ofrece la
empresa considerando que la competencia también busca brindar un producto con
mayor valor para satisfacer las necesidades y deseos del consumidor. Se recopilo
informacion del consumidor mediante una encuesta como principal fuente de
informacion, dando como resultado la elaboracion de la propuesta enfocandonos en
cada P de acuerdo a una evaluacion y el presupuesto para aplicar la estrategia en
general. Es importante mencionar que en la ciudad de El Alto los habitantes tienen un
alto consumo de helados es por eso que existen medianas y pequefias empresas que se
dedican a la elaboracion de los mismos brindando asi diferentes presentaciones,

sabores y precios al consumidor es decir diferentes caracteristicas.



INTRODUCCION

El presente trabajo de investigacion se realiz6 en la empresa INAL Panda Empresa
Social dedicada a la produccién de helados, gelatinas y otros productos lacteos en esta
ocasion se hara énfasis en su linea de productos “Helados Panda”, el cual no logro su
objetivo de venta en las ultimas gestiones en la ciudad de El Alto, es por eso que se
aplicara una estrategia de marketing mix para contribuir con el logro de su objetivo de
ventas asi la empresa continuara posicionada en el mercado siendo rentable y

competitiva.
La presente investigacion consta de los siguientes capitulos:

El capitulo | presenta los aspectos generales donde muestra la justificacion tedrica y
practica de la misma forma se identifico la situacién problémica y el problema
cientifico indicando las  variables fundamentales para el estudio: variable
independiente, dependiente y moderante mismas que fueron importantes para la

realizacién del trabajo.

En el capitulo Il se definen los conceptos centrales en el marco teérico donde se aplico
diferentes teorias de autores que fueron utiles para el desarrollo del tema de
investigacion, relacionadas al marketing en general enfocandonos en el marketing mix

y sus 4P’s (producto, precio, plaza, promocion).

En capitulo 111 desarrollamos los aspectos metodolégicos donde identificamos el tipo
de intervencion, universo de estudio, determinacion del tamafio de la muestra,

seleccion de los métodos y técnicas e instrumentos de relevamiento de informacion.

En el capitulo IV presenta los resultados de la recopilacion, procesamiento, e
interpretacion de la informacion en relacién a la entrevista al personal y la encuesta al

consumidor que fue importante por los resultados que brindaron para el analisis.



Finalmente en el capitulo V se encuentra la propuesta desglosando la estrategia de
marketing mix de forma detallada con el uso de diferentes herramientas del marketing
e implementando un cronograma de actividades para que se pueda ejecutar en tiempos
establecidos, considerando que las propuesta elaborada sera un gran aporte para la
empresa; para concluir el presente trabajo de investigacion se presenta las conclusiones

y recomendaciones.



CAPITULO |
ASPECTOS GENERALES

1.1. Justificacion y aportes

La investigacion cuenta con justificacion tedrica y practica para mayor profundidad y

entendimiento.

1.1.1. Justificacién teorica

La presente investigacion cuenta con justificacion tedrica ya que se aplico teorias y
conceptos del marketing de diferentes autores reconocidos en el area entre estos
mencionamos a Philip Kotler, Gary Armstrong, Kevin Keller entre otros, mismos que
explican de forma detallada que el marketing trata de satisfacer las necesidades de las
personas de manera rentable ademas conceptualizamos la importancia de la mezcla de
marketing o marketing mix que engloba a las 4P’s con sus variables producto, precio,
plaza y promocion describiendo cada una de las variables para un mayor
entendimiento.

La investigacion tiene como objetivo resolver problemas de la empresa INAL PANDA
contando con las herramientas tedricas necesarias que se aplican para la elaboracion
de la estrategia de marketing mix partiendo de diversos conceptos para llevarlos a la

practica.

1.1.2. Justificacion Practica

La empresa “INAL PANDA” en los tltimos afios no determin0 nuevas estrategias de
marketing para la comercializacion y posicionamiento de mercado de sus productos,
de tal forma no aplicd una estrategia de marketing mix es por eso que la presente
investigacion busca la forma de proponer soluciones para el logro de objetivo de ventas,
aplicando una estrategia de marketing mix (producto, precio, plaza, promocion) para

generar mayores resultados en beneficio de la empresa.



1.2. Situacion problémica

Analizando la situacion de las empresas bolivianas dedicadas a la produccion y
comercializacion de helados entre estas pequefias y medianas empresas que brindan
diferentes caracteristicas al consumidor como ser : el precio, sabores y presentaciones,
observamos que existen diferentes empresas que comercializan helados en diferentes
zonas Y distritos de la ciudad de EI Alto y a nivel nacional, se evidencio que en el
transcurso de ciclo de vida de la empresa algunas de estas llegan a tener problemas
para lograr su objetivo de ventas por diversas causas como ser: falta de posicionamiento
en el mercado, competencia directa, mala distribucion de productos, baja presencia en
el mercado, falta de innovacion, precios elevados, falta de publicidad, etc. Estas causas
nos indican que no cuentan especificamente con una estrategia de marketing mix ya
que no evallan las variables que se enfoca en el producto, precio, plaza y promocion,
sin la aplicacion del mismo no lograran una mezcla de marketing en beneficio de la
empresa, también es importante considerar que el consumidor accede a la compra del
producto principalmente para satisfacer sus necesidades y deseos ademas hace una
evaluacion al adquirirlo de quien mejor oferte el producto brinde y entregue mayores
beneficios o caracteristicas con un sabor agradable y se encuentre al alcance del mismo

ya que en la actualidad existe bastante competencia para la venta de helados.

Es por eso que la investigacion tiene como objetivo elaborar una estrategia de
marketing mix para la empresa INAL PANDA — Helados Panda, de esta manera se
busca solucionar el problema que tienen, enfocandonos en el logro de sus objetivos de
ventas de esta manera generar que la empresa se vuelva mas rentable y competitiva en

el mercado.

1.3. Problema cientifico
Con la informacién proporcionada por la empresa INAL PANDA EMPRESA

SOCIAL, se llegb a definir el planteamiento del problema:

La mediana industria privada de Helados INAL PANDA no logro su objetivo de
ventas durante las gestiones 2020 — 2021- 2022 en la ciudad de EI Alto.



1.4. Hipotesis

Tomando en cuenta los objetivos de la empresa, se investigo las posibles causas del
problema, entre estas se considerd a una como la causa mas relevante y lo formulamos

en la hipétesis a continuacion:

“La falta de una Estrategia de Marketing mix es una de las causas por la que la
mediana industria privada de helados INAL Panda Empresa Social no logro su
objetivo de ventas durante las gestiones 2020 — 2021 — 2022 en la ciudad de El
Alto.”

1.4.1. Variables
Variable independiente (Causa)

La falta de una estrategia de marketing mix.

Variable dependiente (Efecto)

No logro su objetivo de venta durante las gestiones 2020 — 2021 - 2022.
Variable moderante (Donde)

Industria INAL Panda Empresa Social en la ciudad de El Alto.



1.4.2. Operacionalizacion de variables

VARIABLE
INDEPENDIENTE

ESTRATEGIA
DE
MARKETING
MIX

ELEMENTOS O
SUBVARIABLES

Producto

INDICADORES O UNIDADES DE
MEDIDAS

Calidad del producto

Caracteristicas

Variedad de productos

Disefio, forma, tamafio

Etiqueta empaque

Marca

Precio

Precios de lista

Precios de referencia

Plaza (Distribucion)

Tabla de zonas donde se
encuentre el producto

Variedad de productos

Promocién

Difusion en redes
Publicidad

Logo identificativo en tiendas

SUJETOS DE
INVESTIGACION

Gerente general

Consumidor final

TECNICA A UTILIZAR

Entrevista estructurada

Encuesta (para el
consumidor)

DOCUMENTO ESPECIFICO DE LA
CONSULTA

Reportes de produccion

Encuesta

SUJETO DE PROVISION DE
INFORMACION

gerente general

consumidor final

OBJETIVOS DE
VENTAS

Objetivo de ventas

Ventas logradas

Ventas por mayor
objetivo de ventas alcanzadas

cantidad de ventas de cada item

gerente general

encargado de
produccién

encargado de sistemas

entrevista estructurada

recopilacion documental

salidas de productos de almacén

pedidos mensuales

gerente general

Tabla 1: Matriz de recopilacion de informacion
Elaboracion propia.



1.5. Objeto de estudio

El objeto de estudio para la siguiente investigacion seran aquellas personas que
adquieren el producto “helados panda” para su consumo en la ciudad de El Alto, a
través de sus opiniones e inquietudes en relacién al producto, otro actor fundamental
sera el gerente general con la informacion que proporcione sobre las ventas y otros
aspectos importantes, tomando en cuenta el logro de objetivo de ventas, que es el

problema principal de la empresa determinado por el volumen de ventas.

1.6. Alcance o campo de accidn de la investigacion

El presente trabajo esta directamente relacionado con el “marketing mix o mezcla de
marketing” que involucra a sus variables: producto, precio, plaza y promocién mismos
que seran aplicados para la linea de productos “helados Panda” que comercializa la
empresa Inal Panda, de esta manera se aplicara la estrategia de marketing mix para el

logro de objetivo de ventas.

1.7. Objetivo de la investigacion

Brindar una solucién 6ptima para el logro de sus objetivos de ventas con sus productos
“Helados Panda” elaborando una estrategia de marketing mix que podra ser usada en

su momento y en préximas gestiones.

1.7.1 Objetivos Especificos
- Realizar la encuestas al consumidor para identificar el grado de satisfaccion del

producto enfocandonos en las 4P"s de marketing mix.

- Elaborar una propuesta de marketing mix para el logro de objetivos de ventas del

producto “Helados Panda”.

- Definir un cronograma de actividades para la implementacion de las estrategias.



CAPITULO II
MARCO TEORICO

2.1. Estrategia de marketing

La estrategia de marketing de la compafiia indica cuales son los clientes a los que
atendera y la forma en que creara valor para ellos. 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 compafiia utiliza para aplicar su estrategia de marketing.!

La estrategia de marketing de una organizacién describe la forma en que la empresa
satisfard las necesidades y deseos de sus clientes, la estrategia de marketing es un plan
para la forma en que la organizacién usara sus fortalezas y habilidades para empatarlas
con las necesidades y requerimientos del mercado.

Para desarrollar una estrategia de marketing, una organizacion debe elegir la
combinacién correcta de mercado(s) meta'y mezcla(s) de marketing con el fin de crear
ventajas competitivas distintas sobre sus rivales.?

Una estrategia de marketing describe como la empresa cumplira con las necesidades y
los deseos de sus clientes. Dicho de otro modo, la estrategia de marketing es un plan
para la forma en que la organizacidn usaré sus fortalezas y capacidades para adaptarse
a las necesidades y los requisitos del mercado. Una estrategia de marketing puede estar
compuesta por uno 0 mas programas de mercadotecnia; cada programa consiste en dos
elementos: un mercado o varios mercados objetivo y una mezcla de marketing (lo que
algunas veces se conoce como las cuatro “P” de producto, precio, punto de venta y
promocion) Para disefiar una estrategia, una organizacion debe seleccionar la
combinacidn correcta del(los) mercado(s) objetivo y la(s) mezcla(s) de marketing, con

el fin de crear diferentes ventajas competitivas sobre sus rivales.®

L Kotler & Armstrong, Marketing 142 edicion, 2012.
2 Ferrel 0. C. & Hartline M., Estrategia de Marketing.
3 Ferrel 0. C. & Hartline M., Estrategia de Marketing 62 edicion, Pag. 17.



2.1.1. Estrategia

Una estrategia es un amplio plan de accion por medio del cual una organizacion intenta

alcanzar una meta particular.

La estrategia es el objetivo de la actividad que realiza la direccion de la empresa, que
debe perseguir que su organizacion funcione de manera eficiente, y la mejor manera de

que esto ocurra es que no existan conflictos en la misma.®

2.1.2. Definicién de 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, definimos el marketing como el proceso
mediante el cual las compafiias crean valor para sus clientes y establecen relaciones

s6lidas con ellos para obtener a cambio valor de éstos.®

Kotler & Keller indican que el marketing trata de identificar y satisfacer las necesidades
humanas y sociales. Una de las mejores y mas cortas definiciones de marketing es

“satisfacer las necesidades de manera rentable”.’

Lino Roger menciona que el “marketing adopta una perspectiva de afuera hacia
adentro: comienza con un mercado bien definido, se concentra en las necesidades de
los clientes, coordina todas las actividades que afectaran a los clientes y produce

utilidades satisfaciendo a los clientes”.®

4 Stanton, Etzel & Walker, Fundamentos de Marketing 142 edicién, 2007
> Estrategia, http://www.liderazgoymercadeo.com

& Kotler & Armstrong, Marketing 142 edicién, 2012, pag.
7 Kotler P. & Keller K., Direccién de Marketing, 2012
8 (Lino R., Marketing Estratégico)
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2.1.2.1. Importancia del marketing

Seria dificil imaginar un mundo sin marketing. Pero puede ser igualmente dificil
apreciar la importancia que el marketing real desempefia en la mayoria de los aspectos
de nuestra vida. Como cosa hecha que siempre esta ahi, solemos subestimar los medios
apoyados en gran medida por la publicidad, el gran surtido de bienes distribuidos por
tiendas cercanas a nuestros hogares o la facilidad con que podemos hacer compras.
Para apreciar mejor, consideremos por un momento como desempefia el marketing una
de las funciones principales en la economia global, en el sistema socioecondémico de

cualquier pais, en cualquier organizacion y en la vida de usted.

2.2. Mezcla de marketing (marketing mix)

El marketing mix es el conjunto de herramientas que debe combinar la direccion de
marketing para conseguir los objetivos previstos, y se materializa en cuatro

instrumentos: producto, precio, distribucion y comunicacion.

Estas cuatro variables reflejan los instrumentos de marketing que la direccion

comercial debe combinarse adecuadamente para conseguir los objetivos previstos. °

En el contexto del mercadeo, la palabra “mezcla” ha sugerido la combinacion de varios
componentes, los cuales deben estar presentes en determinada proporcién para que su
efecto sea optimo. Como se trata de mercadeo, los componentes o elementos son
actividades o variables de mercadeo. Borden (1964) manifiesta que él comenzo a usar
la frase “mezcla de mercadeo” alrededor de 1949, motivado por un parrafo del articulo
del profesor James Culliton publicado en 1948, en el cual describia al ejecutivo de
negocios como un “decididor”, un “artista”, un “mezclador de ingredientes”. Asi
mismo, Borden presenta una lista de tales ingredientes. Por su parte, McCarthy (1960)
clasifica las variables de mercadeo en sus conocidas 4P’s. Shapiro (1985) plantea
algunos criterios que se deben tener en cuenta al disefiar una mezcla adecuada: ¢hay

consistencia entre los componentes?, ;,conforman un todo armonioso e integrado?, ;se

9 Martinez A., Ruiz C. & Escriva J., Marketing en la actividad comercial, 2014, pag. 13
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usa cada elemento de manera ventajosa como soporte del total de la mezcla?, ;se apoya
la mezcla en las fortalezas tangibles y culturales de la empresa?, ¢se ajusta al perfil del
mercado?, ¢provee la mezcla una personalidad distintiva entre los competidores
existentes? Estas preguntas proporcionan elementos para guiar una evaluacion de una
propuesta de clasificacion de un conjunto heterogéneo de elementos, por ejemplo,
variables de mercadeo. En su acepcion moderna, la «mezcla de mercadeo» hace
referencia al conjunto de instrumentos o variables controlables por quien mercadea y
que afectan la demanda, y que pueden ser combinados en un programa de mercadeo
usado por una firma o cualquier otra organizacion para lograr un cierto nivel y tipo de

respuesta de su mercado objetivo. (Van Waterschoot & Van den Bulte, 1992).1°

La mezcla de marketing constituye el conjunto de herramientas téacticas de la empresa

para establecer un fuerte posicionamiento en los mercados meta.

Muchas actividades de marketing, que aparentemente quedan fuera de la mezcla de
marketing, se incluyen en alguna de las cuatro P. Lo importante aqui no es si deberian
ser cuatro, seis o diez P, sino qué estructura seria mas (til para disefiar programas de

marketing integrado.

10 Baby M., Jaime; Londofio J., Juan Gonzalo, Las P 's de Mercadeo. Algunas precisiones, 2008, pag.
151
11 (Kotler & Armstrong, 2012, pag. 52)
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Las 4 P's de la mezcla de marketing

PRODUCTO PRECIO
Variedad Precio de lista
Calidad Descuentos
Disefio Bonificaciones

Caracteristicas ' ' Periodo de Pago

Nombre de marca

Empaque
Servicios - Clientes meta
-Posicionamiento
PROMOCION buscado PLAZA
Publicidad Canales

Ventas personales ‘ ‘ Cobertura
Promocion de ventas Ubicacion
Relaciones Publicas Inventario
Transporte
Logistica

Tabla 2: Las 4 P’s de la mezcla de marketing.
Fuente: Kotler & Armstrong, Marketing, 2012

La administracion tiene que disefiar una mezcla de marketing, la combinacion de un
producto, codmo y cuando se distribuye, cbmo se promueve y su precio. Juntos, estos
cuatro componentes de la estrategia deben satisfacer las necesidades del mercado o
mercados meta y, al propio tiempo, lograr los objetivos de la organizacion.?

Para entregar su propuesta de valor, la empresa primero debe crear una oferta que
satisfaga una necesidad (producto). Debe decidir cuanto cobrara por la oferta (precio)
y cémo la pondra a disposicion de los consumidores meta (plaza). Finalmente, debe
comunicarles a los clientes meta la oferta y persuadirlos de sus méritos (promocion).
La empresa debe integrar cada herramienta de la mezcla de marketing en un amplio
programa de marketing integrado que comunique y entregue el valor pretendido a los

clientes elegidos.™

12 (stanton, Etzel, & Walker, 2007)
13 Kotler & Armstrong, Marketing 142 edicién, 2012, pag. 12.
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En la mercadotecnia, al conjunto de las 4 P también se le conoce con el nombre de
mezcla de mercadotecnia, y no es otra cosa que la oferta completa que la organizacion
ofrece a sus consumidores: un producto con su precio, su plaza y su promocion.

Por ello, una responsabilidad primordial del mercaddlogo consiste en lograr y mantener
una mezcla de mercadotecnia que proporcione al mercado mayor satisfaccion que las
ofrecidas por los competidores. Ademas, los resultados financieros de una organizacién

estan en funcion de lo poderosa que sea su mezcla de mercadotecnia.*

2.2.1. Producto

En sentido “estricto”, un producto es un conjunto de atributos fundamentales unidos en
una forma identificable. Cada producto se identifica por un nombre descriptivo (0
genérico) que el comun de la gente entiende, como acero, seguros, raquetas de tenis o

entretenimiento.

Un producto es un conjunto de atributos tangibles e intangibles que abarcan empaque,
color, precio, calidad y marca, ademas del servicio y la reputacion del vendedor; el

producto puede ser un bien, un servicio, un lugar, una persona o una idea.

En esencia, pues, los clientes compran mucho mas que un conjunto de atributos cuando
adquieren un producto: compran satisfaccion en la forma de los beneficios que esperan

recibir del producto.’®

2.2.1.1. Niveles del Producto
Los encargados de la planeacion de los productos deben considerar los productos y los
servicios en tres niveles. Cada nivel agrega mas valor para el cliente. Cada nivel agrega

mas valor para el cliente.

14 Fisher L. & Espejo J, Mercadotecnia, 2011, pag. 18.
15 Stanton, Etzel & Walker, Fundamentos de Marketing, 2007
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e Nivel mas béasico

El nivel mas bésico es el valor fundamental para el cliente, que hace la pregunta ;qué
estd adquiriendo realmente el comprador? Al disefiar productos, los mercadélogos
primero deben definir los beneficios principales (que resuelven problemas) o los

servicios que los consumidores buscan.
e Nivel Producto Real

Los encargados de la planeacién de los productos deben convertir el beneficio principal
en un producto real. Deben desarrollar las caracteristicas, el disefio, un nivel de calidad,

un nombre de marca y un envase de los productos.
¢ Nivel Valor Aumentado

Los encargados de la planeacion de los productos deben crear un producto aumentado
en cuanto al beneficio principal y al producto real, ofreciendo servicios y beneficios

adicionales al cliente.

Los consumidores perciben los productos como conjuntos complejos de beneficios que
satisfacen sus necesidades. Al desarrollar productos, los mercad6logos primero deben
identificar el valor fundamental que los consumidores buscan en el producto. Luego,
deben disefar el producto real, y encontrar formas para aumentarlo y crear este valor y

la experiencia mas satisfactoria para el cliente.®

2.2.1.2. Clasificacion de Productos

Segun Kaotler y Armstrong (2012) los productos y servicios se dividen en dos clases
generales de acuerdo con el tipo de consumidor que los utiliza: productos de consumo
y productos industriales. Los productos de consumo son aquellos bienes y servicios
que un consumidor final adquiere para su consumo personal, los productos industriales

son aquellos que se adquieren para un procesamiento posterior o para utilizarse en la

16 Kotler & Armstrong, Marketing 142 edicién, 2012, pag. 226.
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realizacion de un negocio. Asi, la diferencia entre un producto de consumo y un

producto industrial se basa en el propoésito por el que se adquiere el producto.

2.2.1.3. Atributos y caracteristicas del producto
El desarrollo de un producto o servicio implica definir los beneficios que ofrecera.
Estos beneficios son comunicados y entregados por medio de los atributos del producto
tales como su calidad, caracteristicas, estilo y disefio.*’

e (Calidad

La American Society for Quality define la calidad como las caracteristicas de un
producto o servicio que se relacionan con su capacidad para satisfacer las necesidades
del cliente, ya sean explicitas o implicitas. Asimismo, Siemens define la calidad de esta
manera: “La calidad es cuando nuestros clientes regresan y nuestros productos no lo

hacen”.

La calidad afecta el rendimiento del producto o servicio; por lo tanto, esta
estrechamente vinculada con la satisfaccion y el valor para el cliente. En el sentido més

limitado, la calidad puede definirse como “libre de defectos™

Segn (O.C.FERRELL&MICHAELD.HARTL, 2018, pag. 211) La
calidad es un aspecto de la descripcion de producto que los clientes valoran cada vez

mas.
e Caracteristicas

Un producto puede ofrecerse con caracteristicas variables. La empresa creard modelos
de nivel mas alto si agrega mas caracteristicas. Las caracteristicas son una herramienta
competitiva para diferenciar los productos de la empresa de los productos de los

competidores. *°

17 (Kotler & Armstrong, Fundamentos del marketing, 2013)
18 Kotler & Armstrong, Fundamentos de Marketing 11° edicion, 2013, pag. 202.
19 Kotler & Armstrong, Marketing 142 edicién, 2012.
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e Disefio, formay tamafo

El disefio, la forma y el tamafio constituye la personalidad del producto, aportando
informacion al consumidor y pudiendo ser un elemento diferenciador de la
competencia, proporcionando asi un elemento identificativo tanto del producto como

de la empresa.?°
e Etiqueta.

Segun (Stanton, Etzel, & Walker, 2007) es la parte del producto que contiene
informacion escrita sobre el articulo; puede ser parte del embalaje o una hoja adherida

al producto.
v Objetivos de la etiqueta

Los objetivos de la etiqueta son identificar el producto, para distinguirlo de los demas,
y proporcionar informacidn sobre éste para que tanto el vendedor como el consumidor

conozcan la calidad y el servicio del mismo.

v Caracteristicas de la etiqueta
- Debe ser adaptable al envase en tamafio, color o forma.
- El material debe ser resistente para que perdure desde la salida del producto
del almacén, hasta la entrega en manos del consumidor final.
- Debe estar perfectamente adherida al producto para evitar que se desprenda
y el articulo se confunda con algun otro.
- Debe contener todos los elementos ya descritos para evitar aspectos

dudosos por parte del consumidor.

20 Martinez J., Fontalvo C., & Cantillo, E., Uso de los atributos de un producto para la seduccion de un
cliente durante el proceso de compra, 2018.
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e Envase

El empaque (o0 envase) consiste en disefiar y producir el recipiente o envoltura para un
producto. Tradicionalmente, la funcidn principal del empaque era mantener y proteger
el producto. En los ultimos tiempos, sin embargo, el empaque también se ha convertido
en una importante herramienta de marketing. ElI aumento de la competencia y el
desorden en los anaqueles de los minoristas implican ahora que los empaques deban
realizar muchas tareas de ventas: desde atraer a los compradores hasta comunicar el
posicionamiento de la marca y cerrar la venta. No todos los consumidores ven la
publicidad de una marca o estan expuestos a las emocionantes actividades de redes
sociales que organiza, pero todos los consumidores que compran el producto

interactGian con su humilde empaque.?
e Objetivo del empaque

El proposito del empaque es proteger el producto, el envase o ambos y promoverlo

dentro del canal de distribucion. 22
e Marca

Fisher & Espejo (2011) Menciona que “la marca es un nombre, término simbolico o
disefio que sirve para identificar los productos o servicios de un vendedor o grupo de

vendedores, para diferenciarlos de los productos de los competidores”.

El consumidor desarrolla un conjunto de creencias de marca acerca de la posicién que
tiene cada marca respecto a cada atributo, y este conjunto de creencias constituye la

imagen de marca. 2

e Ventajas de la marca
o Cuando esta bien disefiada se identifica con facilidad, lo que favorece la

compra.

21 stanton W., Etzel M.,& Walker B., Fundamentos de Marketing, 2007
22 Fisher L & Espejo J., Mercadotecnia, 2011 pag. 128
2 Lino Roger, Marketing Estrategico, pag. 59.
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o Protege a los consumidores asegurandoles una calidad consistente.

o Una marca establecida asegura también que los consumidores puedan
comparar la calidad de los productos que adquieren.

o Ayuda a los fabricantes a diferenciar los productos confiriéndoles algo
distinto para darlos a conocer y promoverlos.

o Ayuda al fabricante a estimular ventas reiteradas y desarrolla una lealtad a
la marca.?*

e Importancia de la marca

Fisher & Espejo (2011) para el consumidor: Las marcas son un medio facil para que el
comprador identifique el producto o servicio que requiere; las unidades individuales de
un producto o articulos de marca mantienen una estabilidad en la calidad en la que

pueden confiar los compradores.

Para el vendedor es una ayuda en los programas de publicidad y de expansién del
producto. Poseer una marca permite al vendedor anunciar el producto y es, con
frecuencia, de mayor ayuda en el estimulo de la demanda, mas que el nombre de la
empresa 0 los aspectos técnicos del producto. La marca puede decir mas a un
consumidor que varias lineas de anuncios. Ademas favorece el aumento del control y
la participacion en el mercado. Una marca también ayuda al poseedor a estimular las
ventas de repeticion y a protegerse a si mismo de la sustitucion de productos. Por tanto,

se ha convertido con los afios en uno de los principales activos de las empresas.?®

2.2.2. Precio

En el sentido més estricto, un precio es la cantidad de dinero que se cobra por un
producto o servicio. En términos mas amplios, un precio es la suma de los valores que
los consumidores dan a cambio de los beneficios de tener o usar el producto o servicio.
Con el tiempo, el precio ha sido el factor que mas influye en las decisiones de los

compradores. En décadas recientes otros factores se han vuelto mas importantes,

24 (Fisher & Espejo, 2011, pag. 120)
25 (Mufiz Gonzalez Rafael, 2014)
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aunque el precio continda siendo uno de los elementos méas importantes que determinan

la participacion de mercado y la rentabilidad de una empresa.?

El precio es la cantidad de dinero u otros elementos de utilidad que se necesitan para

adquirir un producto.?’

Antes de fijar los precios de nuestros productos debemos estudiar ciertos aspectos
como el consumidor, mercado, costes, competencia, etc. En ultima instancia es el
consumidor quien dictaminara si hemos fijado correctamente el precio, puesto que
comparara el valor recibido del producto adquirido, frente al precio que ha

desembolsado por él.2

2.2.2.1. Principales estrategias de fijacion de precio

Segun (Kotler & Armstrong, 2012) la forma en que los clientes perciben el valor del
producto establece el limite maximo para los precios. Si los consumidores perciben que
el precio del producto es mayor que su valor, no lo compraran. Los costos del producto
establecen el limite minimo de los precios. Si la compafiia fija un precio por debajo de

los costos del producto, sus utilidades se veran afectadas.

Consideran tres estrategias principales de fijacion de precios: la fijacion de precios
basada en el valor para el cliente, la fijacion de precios basada en los costos, y la fijacion

de precios basada en la competencia.
e Fijacion de precios basada en el valor para el cliente

El consumidor decidira si el precio de un producto es el correcto. Las decisiones de
asignacion de precios, al igual que otras decisiones de mezcla de marketing, deben
empezar con el valor para el cliente. Cuando los consumidores adquieren un producto,
intercambian algo de valor (el precio) para obtener algo de valor (los beneficios de

tener o usar el producto).

26 Kotler & Armstrong, Marketing 142 edicién, 2012, pag. 290.
%7 stanton, Etzel, Walker, Fundamentos del Marketing, 2007, pag. 338.
28 Roberto Espinosa, Marketing Mix: Las 4 Ps, 2016
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La compafiia primero determina las necesidades y las percepciones de valor de los
clientes y luego establece un precio meta basado en las percepciones que tienen los
clientes del valor del producto. De este modo, el valor y el precio meta determinan las
decisiones acerca del disefio del producto y en qué costos se podria incurrir. Como
resultado, la fijacion de precios inicia con el analisis de las necesidades de los
consumidores y sus percepciones de valor, mientras que el precio se fija para que
coincida con el valor percibido por los clientes. Es importante recordar que un “buen

valor” no es lo mismo que un “precio bajo”. (Kotler & Armstrong, 2012, pag. 291)
e Fijacion de precios basada en el costo

Los costos establecen el limite minimo del precio, pero la meta no es siempre reducir
los costos a su minimo. De hecho, muchas empresas invierten en costos mas altos para
poder cobrar precios méas elevados y lograr mayores margenes. La clave consiste en
administrar la distribucion entre costos y precios, es decir, cuanto gana la compafiia por

el valor que entrega a sus clientes.

La fijacion de precios basada en el costo consiste en establecer los precios segun los
costos de produccion, distribucion y venta del producto, mas una tarifa justa de

utilidades por el esfuerzo y los riesgos. (Kotler & Armstrong, 2012, pag. 295)
e Fijacion de precios basada en la competencia

La fijacion de precios basada en la competencia implica establecer precios con base en
las estrategias, costos, precios y ofertas de mercado de los competidores. Los
consumidores basaran sus juicios sobre el valor de un producto segun los precios que
los competidores cobran por productos similares. (Kotler & Armstrong, 2012, pag.
299)

21



2.2.3. Plaza

“Incluye las actividades de la compaifiia que hacen que el producto esté a la disposicion

de los consumidores meta”.?°

Como parte del marketing mix la distribucién desempefia los siguientes objetivos:

o Formalizar y desarrollar las operaciones de compra-venta de los productos y
servicios de las empresas.

o Generar mayores oportunidades de compra para los consumidores o usuarios.

o Lograr que para el consumidor o usuario sea mas facil adquirir los productos o

servicios, obtener informacion.

En resumen, la distribucion persigue colocar, de la forma mas eficiente posible, el
producto o servicio al alcance de los consumidores o usuarios con el fin de que éstos

tengan mayores oportunidades de comprarlo.*

El canal de distribucion lo constituye un grupo de intermediarios relacionados entre si
que llevan los productos y servicios de los fabricantes a los consumidores y usuarios
finales. (Fisher & Espejo, 2011)

2.1.3.1. Importancia de los canales de marketing

Pocos productores venden sus productos de manera directa a los usuarios finales. En
cambio, la mayoria utilizan intermediarios para llevar sus productos al mercado.
Intentan crear un canal de marketing (o canal de distribucién): un conjunto de
organizaciones interdependientes que ayudan a que un producto o servicio esté

disponible para su uso o consumo por el consumidor o el usuario empresarial .3

29 (Kotler & Armstrong, Marketing 14° edicion, 2012, pag. 52)

30 pirector de la coleccién DR. CLAUDIO L. SORIANO, Marketing Mix: Conceptos, estrategias y
aplicaciones, pag. 12.

31 Kotler & Armstrong, Fundamentos de Marketing, 2013.

22



2.1.3.2. NUmero de niveles de canal

Las compafiias disefian sus canales de distribucion para poner sus productos y servicios
a disposicion de los consumidores de distintas maneras. Cada capa de intermediarios
de marketing que desemperie algun trabajo para acercar el producto y su posesion al
comprador final es un nivel de canal. Como el productor y el consumidor final realizan

ciertas funciones, también forman parte de cada canal.

2.1.3.2.1. Canal Directo

“No tiene niveles de intermediarios; la compafia vende directamente a los

consumidores”.

2.1.3.2.2. Canal indirecto
“Con el uso de canales indirectos, la compafiia utiliza una o mas niveles de

intermediarios para llevar sus productos a los compradores finales”. (Kotler &

Armstrong, 2012)

2.2.4. Promocién

Segun (Kotler & Armstrong, 2012) la promocion Implica actividades que comunican

las ventajas del producto y persuaden a los clientes meta de que lo compren.

Stanton, Etzel, & Walker (2007) Identifica desde la perspectiva del marketing, la
promocion sirve para lograr los objetivos de una organizacion. En ella, se usan diversas
herramientas para tres funciones promocionales indispensables: informar, persuadir y

comunicar un recordatorio al auditorio meta.

El producto mas util fracasa si nadie sabe de su existencia, de modo que la primera
tarea de la promocion es informar. Méas allad de simplemente tener conciencia de un
producto o marca, los consumidores deben entender qué beneficios proporciona, como

funciona y como obtenerlo. (p. 506)

Teniendo énfasis en la “informacién” que brinda la empresa sobre el producto al

consumidor es importante distribuir informacién, dar a conocer la existencia del
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producto, ganar exposicion de marca, eliminar barreras de comunicacion entre la
empresa y sus consumidores o usuarios, crear imagen de marca, etcétera. (DR.
CLAUDIO L. SORIANO coleccion, 1990, pag. 13)

2.2.4.1. Herramientas de promocion

Las siguientes son las definiciones de las cinco principales herramientas de promocion:

* Publicidad: Cualquier forma pagada de presentacion y promocién no personales de

ideas, bienes o servicios, por un patrocinador identificado.

* Promocion de ventas: Incentivos a corto plazo que fomentan la compra o venta de

un producto o servicio.

* Ventas personales: Presentacion personal de la fuerza de ventas de la compafiia, con

el proposito de vender y de establecer relaciones con el cliente.

* Relaciones piblicas: Establecimiento de buenas relaciones con los diversos publicos
de una compafiia mediante la obtencion de publicidad favorable, la creacion de una
buena imagen corporativa y el manejo o blogqueo de rumores, relatos o sucesos

desfavorables.

e Marketing directo: Conexiones directas con consumidores individuales
seleccionados cuidadosamente, para obtener una respuesta inmediata y cultivar

relaciones duraderas con el cliente. (Kotler & Armstrong, 2012)

2.2.4.2. Estrategia de promocion de ventas
Cuando las caracteristicas del producto con respecto a las de la competencia son casi
idénticas, las estrategias de promocion de ventas son utilizadas para ganar mercado
dentro del publico consumidor y ademas obtener un volumen de ventas interesante.

e Estrategia para los comerciantes y distribuidores
Estimulan a los revendedores a trabajar y comercializar en forma agresiva un producto

especifico; para lograrlo cuenta con:
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« Exhibidores. « Vitrinas. « Demostradores.®

2.3. Funciones de gestion del marketing

Determinado por cuatro funciones de gestion del marketing: anlisis, planificacion,
ejecucion y control.
Resaltando los aspectos mas importantes podemos mencionar 4 etapas de la siguiente

manera:

2.3.1. Andlisis interno y externo

e Micro entorno

Los agentes mas cercanos a la empresa que influyen en la capacidad de la misma para
atender a sus clientes (la propia empresa, los proveedores, los intermediarios de
marketing, los mercados de consumo, los competidores y los grupos de interés).

e Macro entorno

Las fuerzas sociales que afectan al microentorno (fuerzas demograficas, econémicas,

naturales, tecnologicas, politicas y culturales).

2.3.2. Determinacion de la estrategia - planificacion

Mediante la planificacion estratégica, la empresa decide lo que quiere hacer, es decir
una estrategia de marketing es la légica de marketing mediante la cual una empresa
espera conseguir sus objetivos de marketing. Esta se compone de estrategias

especificas.

Para la elaboracion del presente trabajo se toma en cuenta la estrategia marketing mix
“producto, precio, plaza, promocion” donde ya se mencionaron sus definiciones de

cada variable al inicio.

32 Fisher L & Espejo J., Mercadotecnia, 2011, pags. 182-183.
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2.3.3. Ejecucidn del plan de marketing - implementacion

Proceso mediante el cual el plan de marketing se traduce en acciones de marketing, con

el fin de alcanzar los objetivos establecidos.

2.3.4. Medicion - control

Establece las herramientas de control que se van a aplicar para hacer un seguimiento
del progreso del plan, y permite a la direccion de la empresa identificar los resultados
de su aplicacién y determinar qué productos no estdn alcanzando los objetivos

establecidos.®

2.4. Mercados

Tradicionalmente, un “mercado”, era una ubicacion fisica donde se reunian
compradores y vendedores para comprar y vender bienes. Los economistas describen
el mercado como el grupo de compradores y vendedores que realizan transacciones

sobre un producto o clase de productos.®*

(Stanton, Etzel, & Walker, 2007) Definen al mercado como las personas u
organizaciones con 1) necesidades por satisfacer, 2) dinero para gastar y 3) disposicion
para gastarlo. Sin embargo, en un mercado completo siempre existe diversidad entre
los compradores. (p. 182-183)

2.4.1. Estructura del mercado objetivo
Al utilizar la expresion «estructura del mercado objetivo» nos referimos a la

organizacion que adoptan los distintos elementos que conforman el mercado total.

En este sentido, todo mercado esta compuesto, fundamentalmente, por:

. El entorno econémico y social en el que se desenvuelve el mercado como un todo.

. Los consumidores o conjunto de personas que demandan determinados bienes y
servicios.

. Las empresas que participan como ofertantes en el mercado; y

33 (Kotler P., Armstrong, Cruz, & Camara, 2004)
34 Kotler & Keller, Direccion de Marketing 142 edicion, 2012, pag. 8.
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. Las estructuras intermediarias, propias o ajenas, que establecen el vinculo fisico

entre empresas ofertantes y consumidores demandantes.®

2.4.2 Segmentacion de marcado
El proceso de dividir un mercado en segmentos o grupos significativos, relativamente

similares e identificables se conoce como segmentacién de mercados. Su propoésito es
permitir al mercaddlogo la adaptacion de las mezclas de marketing para satisfacer las

necesidades de uno 0 méas segmentos especificos.

2.4.2.1. Importancia de la segmentacion de mercados

La segmentacion de mercados desempefia un rol clave en la estrategia de marketing de
casi todas las organizaciones exitosas y es una poderosa herramienta de marketing por
varias razones. Lo mas importante es que casi todos los mercados incluyen grupos de
personas u organizaciones con distintas necesidades y preferencias de productos. La
segmentacion de mercados ayuda a las empresas a definir con mayor precision las
necesidades y los deseos de los clientes. Ya que los segmentos de mercado difieren en
tamafio y potencial, la segmentacidn ayuda a quienes toman las decisiones a definir con

mas exactitud los objetivos del marketing y a asignar mejor los recursos.®

3Director de la coleccién DR. CLAUDIO L. SORIANO, Marketing Mix: Conceptos, estrategias y
aplicaciones, pag. Pg. 78.
36 Lamb, Hair, McDaniel, Marketing 112 edicién, 2011, pag. 263.

27



Importancia de la segmentacion de mercados

Definicion mas

precisa de las

necesidades y los >
deseos de los clientes

Mejor distribucion
de los recursos

|

lHustracion 1 : Importancia de la segmentacion de mercados

2.5. Andlisis FODA

Mediante el cual evalua las fortalezas (F), las oportunidades (O), las debilidades (D) y
las amenazas (A) generales de la compafia. Las fortalezas incluyen capacidades,
recursos y factores situacionales positivos e internos que podrian ayudar a la compaiiia
a servir a sus clientes y a alcanzar sus objetivos. Las debilidades incluyen limitaciones
internas y factores situacionales negativos que podrian interferir con el desempefio de
la misma. Las oportunidades son factores o tendencias favorables en el entorno externo
que la compaiiia podria ser capaz de explotar para obtener una ventaja. Y las amenazas
son factores o tendencias externas desfavorables que podrian plantear desafios al

desempefio.

El objetivo del analisis FODA consiste en ajustar las fortalezas de la compafiia con
oportunidades atractivas en el entorno, y al mismo tiempo eliminar o superar las
debilidades, asi como reducir lo méas posible las amenazas. (Kotler & Armstrong,
Marketing, 2012)
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Matriz FODA

e Permite al gerente de marketing visualizar el anélisis.

e Debe servir como catalizador para facilitar y guiar la formulacion de las
estrategias de marketing que produciran los resultados deseados.

e Permite al gerente apreciar como las fortalezas y las oportunidades podrian
estar conectadas a efecto de crear capacidades que son claves para satisfacer
las necesidades del cliente.

e Tiene que ver con la magnitud e importancia de cada fortaleza, debilidad,

oportunidad y amenaza.®’

VARIABLE DEPENDIENTE

2.6. Objetivo de ventas

Los objetivos de ventas son los resultados especifios que se quieren conseguir dentro
del &rea comercial, como el aumento del nimero de clientes o la reduccion de la pérdida
de los mismos. Por lo general, suelen ser metas a largo plazo, compuestas por etapas

breves.3®

Segun Kaotler & Keller el objetivo de ventas que se fija para una linea de producto,
para una division o para un vendedor. Se trata, fundamentalmente, de una herramienta

de administracion para definir y estimular el esfuerzo de ventas.*

2.6.1. Ventas

El concepto de venta adopta una perspectiva de dentro hacia fuera: comienza en la
fabrica, se concentra en los productos existentes, y exige labor de ventas y promocién

intensas para lograr ventas rentables.*

37 (0. C. Ferrell & Michael D. Hartline, 2012)

38 hitps://www.webdoxclm.com/blog/author/francisco-mu%C3%Bloz
39 Kotler & Keller, Direccién de Marketing 142 edicién, 2012, pag. 12.
40 Lino R., Marketing Estratégico, pag. 8.
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Segun (Fisher & Espejo, 2011) definen las ventas como todas las actividades que

generan el impulso de compra en los clientes”.

2.6.2. Objetivos

Objetivos a Largo Plazo. Son los objetivos que quiere alcanzar la empresa con vista

a los préximos 5 afios, es decir son aquellos objetivos que definimos en un plan.

Objetivos a Medio Plazo. Es un objetivo que queremos conseguir en tiempo
moderado, por ejemplo de 12 a 24 meses.

Objetivos a Corto Plazo. Los objetivos a corto plazo pueden medirse de manera
mensual si nos encontramos en una empresa grande o en plazo de 3 a 6 meses si Nos

referimos a una pyme.**

Contexto referencial
VARIABLE MODERANTE

2.7. EMPRESA

2.7.1. Descripcion de la empresa

La empresa elabora y comercializa diferentes productos de consumo a base de lacteos

entre ellos helados, yogurt, gelatina y agua de mesa.

2.7.2. Historia empresarial

La mediana Industria privada INAL PANDA EMPRESA SOCIAL, fue creada el 17 de
mayo de 1988 como la primera industria de helados en Bolivia con el fin de producir
helados, actualmente la industria se concentra principalmente de la elaboracion y
comercializacion de productos lacteos como helados, yogurt de diferentes sabores y

presentaciones asi mismo elabora y comercializa gelatinas y agua de mesa.

4! https://www.marketingandweb.es/marketing/ejemplos-de-objetivos-de-una-empresa/
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En el afio 2019 La empresa paso a ser una “Empresa Social” por ausencia de los
propietarios Samuel Brofman y Henry Ferszt, ambos de origen judio, a causa de la
ausencia de los mismos por bastante tiempo desembocaron problemas en la empresa y
la Gnica solucion para los trabajadores de la empresa fue continuar con las operaciones
pero como una empresa “Social”, no fue facil pero con la ayuda de la poblacion los

trabajadores lograron salir adelante.

La industria logra un conjunto de procedimientos para generar la transformacion de
insumos lacteos como la leche y otros que son fundamentales para la elaboracion del
producto final con la ayuda de maquinarias y equipos en funcionamiento con el que

cuenta la industria para desarrollar sus actividades productivas.

Actualmente la industria tiene como denominativo: INAL PANDA “EMPRESA
SOCIAL” y es administrado por el personal de la empresa misma que llegan a ser
copropietarios y como Gerente general de la empresa se encuentra a cargo el Ing.

Sergio Quisbert.

2.7.3. Mision

Ser una industria de alimentos que mejore el nivel nutricional y la calidad de productos

funcionales para nuestros clientes.

2.7.4. \Vision

Para el logro de la vision se enfatizard en la concientizacion del personal, valorando
sus cualidades, formacion de equipos de trabajo, union de esfuerzos, investigacion para
productos funcionales con tecnologia de punta que permita satisfacer las expectativas

del cliente interno y externo, con el apoyo de politicas del directorio.
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2.7.5. Linea de negocios

+ Helados paleta de agua.

* helados de crema.

+ Bolo de leche y agua.

« Tortas heladas y postres.

« Casata - Helados familiares.

* Caja 5 Ltrs. Diferentes sabores.

1. HELADOS

* Yogurt en botella/ 2 Litros.
Z'PLRA?CQI-UE%EOS * Yogurt sachet /75 ml.

|
| » Agua ozonizada Botella 2 Litros.

3. AGUA DE MESA - Agua ozonizada sachet

4. GELATINA » Gelatina en sachet.

lustracion 1 : Linea de negocio
Fuente: Elaboracién propia.

En esta ocasion el trabajo de investigacion esta enfocado en la linea de productos
“Helados” pero es importante mencionar la linea de negocios que tiene la empresa
INAL PANDA EMPRESA SOCIAL. La linea de productos denominado: “Helado
Panda”, divide cada item por sus diferentes presentaciones donde resaltan sus diversos

sabores y caracteristicas propias de los mismos.
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2.8. Estudios previos del objeto de estudio

Verificando no existe una estrategia de marketing mix para la empresa “INAL Panda
Empresa Social” en la ciudad de El Alto de esta manera se considera que se lograra

contribuir con la empresa tras la realizacion de esta investigacion.

2.9. Diagndstico del problema

El resultado que logramos obtener con la informacion recaudada nos ayudd a
determinar que la hipdtesis planteada anteriormente es aceptada (positiva), de esta
manera determinamos que la falta de una estrategia de marketing mix afecta en el logro

de objetivos de ventas en la empresa INAL Panda Empresa Social.
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CAPITULO III
DISENO METODOLOGICO DE LA INVESTIGACION

3.1. Tipo de Intervencion

v Nivel de investigacién

El nivel de la investigacion utilizado en el presente trabajo tiene caracter
EXPLICATIVO.

Segun (Arias, 2012) la investigacidn explicativa se encarga de buscar el porqué de los
hechos mediante el establecimiento de relaciones causa-efecto. Sus resultados y

conclusiones constituyen el nivel mas profundo de conocimientos.

3.2. Método de investigacion

En el presente trabajo de investigacion se aplicé el método inductivo, analisis y sintesis.
Mismos que permitiran el estudio de cada variable de forma separada e independiente

que se consideran para la investigacion de la empresa INAL Panda.

3.3. Universo o Poblaciéon de estudio

La poblacion o universo por definicion es el conjunto de elementos homogéneos. Dicho
de otra manera, es el hecho o fenémeno que sera estudiado y donde cada uno de los

elementos que lo conforman poseen una o varias caracteristicas en comin.*?

En tal sentido la poblacién que se tomara en cuenta para el tipo de investigacion,
involucra a dos actores fundamentales que brindaran informacion relevante, estos son:
El personal en la industria INAL Panda y al consumidor final que se encuentra en la
ciudad de El Alto y adquiere el productos que se comercializa especificamente en

diferentes puntos de venta de la Ciudad de El Alto.

42 soriano M., Guia préctica de elaboracidn de tesis, 2012, pg. 81
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3.4. Determinacioén del tamafo o disefio de la muestra

Personal entrevistado

El primer actor fundamental esta conformado por el gerente general, ya que es parte
primordial de la empresa planificando dirigiendo organizando y controlando las
actividades que la empresa realiza, de tal forma proporciono informacion con el
encargado de produccion y el encargado de sistemas para la investigacion mediante la

entrevista realizada.

\ Cargo N°
Gerente General 1
Encargado de produccion 1
Encargado de sistemas 1
Total 3

Tabla 3: Cantidad personal entrevistado.
Fuente: Elaboracion propia.

La empresa no cuenta con un encargado de marketing actualmente es por eso que se
toma en cuenta al gerente general como actor principal quien logro brindar informacion

relevante de la empresa.

Para el segundo actor fundamental determinamos otro tipo de muestra dirigida al
consumidor de la ciudad de EIl Alto, la muestra se obtendra de toda la poblacién de la
ciudad de EI Alto que cuenta con 14 distritos donde se comercializa el producto en

diferentes zonas de la ciudad de El Alto.

La muestra, como tal, es una parte representativa del universo o poblacion; es decir,
algunos elementos del universo o poblacién; que son capaces de encaranar al propio

universo o poblacion.*®

43 (Lépez.)
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Es decir es un subconjunto o parte del universo o poblacion en que se llevaré a cabo la
investigacion. Hay procedimientos para obtener la cantidad de los componentes de la
muestra como formulas, ldgica y otros que se vera mas adelante. La muestra es una

parte representativa de la poblacion.*
Muestra del consumidor

Para determinar la muestra del consumidor, se ha considerado que el muestreo a
utilizarse sea el “muestreo aleatorio simple” que en primera instancia definira la
muestra de la poblacion, en éste caso la poblacion total de la Ciudad de EI Alto es de
848.452 habitantes, segln datos del Censo 2012 realizado por el Instituto Nacional de
Estadistica (INE).

Tabla de poblacion de la ciudad de EI Alto

MUNICIPIO DE EL ALTO: POBLACION SEGUN DISTRITOS

DISTRITOS POBLACION
Distrito 1 87.997
Distrito 2 73.939
Distrito 3 144.828
Distrito 4 107.147
Distrito 5 104.226
Distrito 6 90.538
Distrito 7 44,535
Distrito 8 121.843
Distrito 9 1.720
Distrito 10 785
Distrito 11 1.081
Distrito 12 19.816
Distrito 13 2.085
Distrito 14 47912

TOTALES 848.452

Tabla 4: Poblacion de la ciudad de El Alto segun distritos.
Fuente: Instituto Nacional de Estadistica INE
Elaboracion: MDPYEP - DAPRO

4 http://www.scielo.org.bo/scielo.php?script=sci_arttext&pid=51815-02762004000100012
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Después de determinar el tamafio de la poblacién, se realizara la muestra respectiva de

éste universo, para medir la percepcion del cliente.

Zz*p*q*N

"TNve? + 22 *p *q

Donde:
n = tamarfio de la muestra
Z = nivel de confianza
p = probabilidad de éxito
g = probabilidad de fracaso
e = error
N = tamafio de la poblacion

Este tipo de muestreo se usa para calcular probabilidades de variables aleatorias
distribuidas en el tiempo y en el espacio; este método es muy apropiado cuando la
probabilidad de que un evento ocurra en un intervalo de tiempo. Algunas variables para
las cuales ha sido usado éste muestreo son la demanda de un producto o servicios ya

conocido dentro el mercado. Se busca la probabilidad de que el evento ocurra o no.

Debido a que no existe un estudio similar anterior, se desconoce la proporcion de
personas gque consumirian o no el producto, por lo tanto, se asignara un valor de 0.5
parapy g, de esta forma se maximizara la muestra, considerando ademas los siguientes

datos:

Z = nivel de confianza (95%) 1.96
p = probabilidad de éxito (0.50)

g = probabilidad de fracaso (0.50)
e = error (0.05)
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N = tamafio de la poblacion (848.452)

Considerando lo anterior sustituimos en la ecuacion:

(1.96)2 * 0.50  0.50 = 848452

= (848452 % 0.052) + (1962 % 0.5 * 0.5)
= 383.99

El tamafio de muestra del municipio de El Alto es de 384 encuestas.

MUESTRA PARA EL MUNICIPIO DE EL ALTO SEGUN DISTRITOS

DISTRITOS \ POBLACION MUESTRA
Distrito 1 10% 38
Distrito 2 9% 35
Distrito 3 17% 65
Distrito 4 13% 50
Distrito 5 12% 47
Distrito 6 11% 42
Distrito 7 5% 19
Distrito 8 14% 54
Distrito 9 0.20% 1
Distrito 10 0.09% 1
Distrito 11 0.1% 1
Distrito 12 2% 11
Distrito 13 0.2% 1
Distrito 14 5% 19
TOTALES 384

Tabla 5:Muestreo segun distritos — Municipio ciudad de EI Alto.
Fuente: Elaboracion propia.

3.5. Seleccidon de métodos y técnicas

En el presente trabajo de investigacion se utiliza el método de analisis y sintesis que
consiste en la separacion y estudio independiente de cada una de las partes de la
investigacion de laempresa INAL PANDA EMPRESA SOCIAL, de esta manera hallar

las relaciones que los vincula, formando una totalidad excepcional.
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CAPITULO IV

RECOPILACION, PROCESAMIENTO, E INTERPRETACION DE LA
INFORMACION

4.1. Acciones desarrolladas

Con la finalidad de obtener informacion sobre el producto “Helados Panda” de la
empresa “Inal Panda Empresa Social” se realizo la entrevista al gerente general, el cual
accedio a tener una entrevista abierta, respondiendo nuestras consultas, es importante
mencionar que las preguntas fueron de caracter netamente académico de esta manera
se logré obtener informacion relevante sobre el producto en general para brindar una
solucién al problema que atraviesa la empresa.

También se realizd la encuesta al consumidor para obtener informacién sobre el
producto de esta manera identificar que percepcion tiene el consumidor,
especificamente del producto y las acciones que considera que son aplicadas por parte
de la empresa.

4.1.1 Procesamiento e interpretacion de la entrevista realizada al personal.

‘ ENTREVISTA

EMPRESA: INAL PANDA EMPRESA SOCIAL

ENTREVISTADO : SERGIO QUISBERT (entrevistado
principal)

GERENTE GENERAL - INAL PANDA
RESPUESTAS

1. ;Cuentan con un encargado | No, pero especificamente contamos con el
de marketing responsable del [ encargado de sistemas que se encarga de las

departamento? redes sociales también el encargado de
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produccién como actores fundamentales y otro

personal en la empresa.

2. ¢ Cuentan con una estrategia

de marketing Mix?

Por el momento No.

2. ¢Cual es su estrategia de
marketing usada

anteriormente?

La estrategia se enfocd en cubrir el mercado

que se tiene.

3. ¢Cual es su estrategia de
marketing puesta en marcha

actualmente?

No contamos con una estrategia de marketing
en la actualidad, simplemente se logra cubrir al
mercado que tenemos. Pero aplicar una

estrategia seria beneficiosa para la empresa.

4. ¢Consideran que tienen

reconocimiento en el mercado?

Si ya que en el momento en el que la empresa
se encontraba con problemas de ventas por el
posible cierre de la empresa por ausencia del
duefio la poblacion nos ayudo a evitar que la
empresa cierre con el denominativo “PANDA
CHALLENGE”, compartiéndolo en redes
sociales, en el momento de crisis. Esta accion
consistia en comprar helados PANDA para
salvar la empresa del posible cierre. Y como
resultado logramos mantener a la empresa en
pie con ayuda del consumidor, esto género que
los trabajadores de la empresa tengamos ganas
de salir adelante, fue una estrategia de forma

conjunta con la poblacion.

5. ¢A  través  de

modalidades se llega al cliente?

que

Mediante tiendas de barrio, vendedores

ambulantes, venta de helados por porciones.
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6. ¢ En qué supermercados se

encuentra Panda?

En La Paz y El Alto no tenemos los productos

en supermercados.

7. ¢ En cuantas tiendas de
barrio de la Ciudad de El alto
podemos encontrar sus

productos?

En 400 tiendas aproximadamente en la ciudad
de El Alto, 13 distribuidores a nivel La Paz.

8. ¢Cuentan con alguna pagina

en alguna red social?

Tenemos nuestra pagina en Facebook donde el
encargado suele difundir imagenes de los

productos.

9. ¢ Consideran gque una buena
difusion en medios es
importante para generar

mayores ventas?

Si, ya que el tiempo es cambiante y tenemos
que actualizarnos cada vez mas y la

comunicacién avanza.

10. ¢ Tienen definido su
FODA? Fortalezas,
oportunidades, debilidades y

amenazas

Si, nuestras Fortalezas: tomamos en cuenta a
la marca. Oportunidades: VVolver al nivel en el
gue nos encontrdbamos afios atras con altas
en ventas. Debilidades: Los problemas
acontecidos anteriormente es decir el
problema con el duefio. Amenaza:
Competencia, la pandemia, nuestro personal

que no logre ser leal a la empresa.

11. Que opinidn tienen sobre el

precio del producto?

El precio de los helados tiene un precio
adecuado ya que se trato de mantener el precio

pensando en la economia del consumidor.

12. ¢ Cuales son los objetivos de

la industria?

Mantener la estabilidad laboral, la confianza
del mercado, generar empleos y el desarrollo

de la empresa.
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13. ¢Cual es el motivo por el | Implica la confianza del mercado vy
gue consideran que la empresa | reactivarnos en produccion pero es importante
no esta logrando cumplir sus | cumplir con los clientes que tenemos
objetivos de ventas, y como | actualmente, para la reactivacion econdmica

tratarian de solucionarlo? con la empresa.

14. ;Qué cree que pone en | La presentacion el empaque que la
practica su competidor, que no | competencia tiene en algunos helados vy
pongan en practica PANDA? | también su publicidad mencionando la fuerte
presencia que tiene en el mercado con sus

diferentes sucursales.

15. ¢Llevaron a la empresa a | No, por el momento pero consideramos que es
alguna feria empresarial. importante también para que el consumidor

sepa que estamos visibles.

Tabla 6: Entrevista
Elaboracion propia.

El gerente general Ing. Sergio Quisbert de forma gentil respondié las consultas que se
le realizo junto a dos personas que forman parte de la empresa en el area de sistemas
y produccion, mencionando que no existe una estrategia de marketing mix y determino
que es importante el uso de la misma para incrementar las ventas dentro de la empresa

con la linea de productos “helados panda”.

4.1.2 Procesamiento de la informacion de la encuesta al consumidor

Se determino realizar la encuesta a 384 personas, esta cantidad dio como resultado por
la muestra que se realizd de la poblacion es decir la cantidad de habitantes de la ciudad
de El Alto.

Se logré recabar informacion importante para el desarrollo de la investigacion por
parte del consumidor de esta manera al responder las preguntas de la encuesta se

muestran diferentes percepciones por el producto “Helados Panda”.
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ENCUESTA DIRIGIDO AL CONSUMIDOR

4.1.2.1 Interpretacion de la informacion:

Una vez concluido con las encuestas al consumidor final, se obtuvo los siguientes
resultados que se los muestra a continuacion con una breve explicacion de la gréafica

que lo acomparia.
GraficoN° 1

Género

Género

: Femenino ;
Masculino; 45%

55%

k Femenino  Masculino

lustracion 2 : Encuesta género

Las personas encuestadas fueron 384 segln la muestra realizada, de los cuales refleja

un 45% mujeres y un 55% hombres.
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Gréafico N° 2

Edad

Edad

51 - mas;
13%

16 - 20;
14%

=

41-50;
15%

4

"m16-20w21-30=31-40m=41-50 =51-mas

llustracion 3 : Encuesta edad

La edad de las personas encuestadas se determind clasificarlas en 5 grupos, que se
dividen de la siguiente manera: 16 — 20 afios con un 14%, 21- 30 afios con un 31%, 31
- 40 afios con un 27%, 41 - 50 afios con un 15%, 51 — mas afios con un 13%. Las
diferentes edades que se tomaron fueron en relacién a las personas que suelen adquirir
el producto para su consumo en la ciudad de EI Alto ya que el helado no tiene un limite
de edad para su consumo.
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GréaficoN° 3

Consumo de helados

¢Usted consume helados?

Sl
999 . NO
1%

llustracion 4 : Pregunta 1 - Encuesta
El consumo de helados en la ciudad de El Alto reflejé resultados de la siguiente manera:
99% SI consumen helado del total de nuestros encuestados y un 1% NO consumen
helado reflejado por diferentes factores entre ellos problemas de salud. De esta manera
determinamos que en la ciudad de El Alto si existe un gran consumo de helado.
Gréfico N° 4
Consumo del producto

¢ Usted ya consumio ""Helados Panda'*?

Si
949,
No
6%

llustracion 5 : Pregunta 2 - Encuesta
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Las personas que si probaron en alguna oportunidad especificamente “Helados Panda”
en la ciudad de EI Alto fueron el 94% del total de nuestros encuestados sin embargo el

6% no consumi6 helados Panda.

GraficoN° 5

Frecuencia de consumo

¢, Con que frecuencia compra helados Panda?

En pocas
Una vez al mes; oportunidades;
38% " 31%

Una vez al
dia; 6%

Unavez ala
semana; 25%

M Una vez al dia M Una vez a la semana
i Una vez al mes M En pocas oportunidades

llustracidn 6 : Pregunta3 - Encuesta

La frecuencia de compra se centra de la siguiente manera: Un 38% lo compra “una vez
al mes”, un 31% lo compra en “pocas oportunidades”, un 24% lo compra “una vez a
la semana” y un 6% lo compra “una vez al dia”. En relacion a los resultados obtenidos
el consumidor adquiere Helados Panda una vez al mes es decir no tienen un consumo

consecutivo.
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Grafico N° 6

Lugar de venta

(A QUE LUGAR SUELE ACUDIR PARA
COMPRAR HELADOS PANDA?

Cerca de Plazas,
canchas de futbol
28%

Tiendas de
Barrio
72%

lustracion 7 : Pregunta 4 - Encuesta

Los encuestados adquieren Helados Panda con mayor frecuencia en “tiendas de barrio”
como se refleja en el grafico con un 72% ya que es el lugar donde mas se comercializa
el producto; como segundo lugar con un 28% adquieren el producto en plazas y
canchas en este punto enfocandonos mas en la venta de helado por porciones por la
facilidad que tiene el consumidor de escoger los sabores que desea y el precio accesible
del mismo; logramos evidenciar que muchos no estaban enterados de la venta de helado

por pociones pero si generaba que nos consulten donde podian adquirirlo.
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GraficoN° 7

Heladerias panda

¢SABIAUSTED QUE COMERCIALIZAN HELADOS
PANDA EN HELADERIAS PEQUENAS?

Si
_32%

No
68%

llustracion 8 : Pregunta 5 - Encuesta

El 68% de los encuestados no estaban enterados que se comercializa la venta de helado
por porciones por emprendedores en la ciudad de EI Alto, sin embargo el 28% si sabia

que comercializan la venta de helado por porciones en pequefias heladerias.
Grafico N° 8
Sabor

¢QUE TAN SATISFECHO SE ENCUENTRA CON EL
SABOR DE LOS HELADOS PANDA?

Bastante
Muy Satisfecho
Satisfecho 21%
76%
Poco

3%

lustracién 9 : Pregunta 6 - Encuesta
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El grado de satisfaccion de los encuestados se enfoca en un 76% que corresponde a
“Muy satisfecho” segun los resultados brindados, es decir el cliente si esta satisfecho
con el sabor del producto. Se encuentran “bastante satisfechos” como lo muestra en la
grafica con un 21%, por otra parte encuentran poco sabor al producto el 3% de los
encuestados. Es decir con més del 50% el consumidor considera que se encuentra Muy
satisfecho con el producto esto como resultado de la calidad que brinda la empresa al

elaborar sus productos con un sabor agradable para el consumidor.

GraficoN° 9

Preferencia del producto

¢POR QUE ELIGE HELADOS PANDA PARA SU
CONSUMO?

Precio; 6%
|

Tradicion;
19%

Sabor
T 5%

lHustracidn 10 : Pregunta 7 - Encuesta

La mayor parte de encuestados es decir el 75% elige a Helados panda por el Sabor
agradable que brinda para el consumidor, el 19% de los encuestados menciona que

consume el producto por tradicion y un 6% lo consume por el precio.

El consumidor considera que adquiere el producto por el sabor que ofrece la empresa

Panda en sus diferentes productos por un sabor agradable en un producto de calidad.
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Gréfico N° 10
Publicidad

;.Considera usted que helados Panda cuenta con
publicidad?

llustracion 11 : Pregunta 8 - Encuesta
Los encuestados en su mayoria con un 86% consideran que Helados Panda no cuenta
con publicidad y un 14% menciona que si cuenta con publicidad.
GraficoN° 11

Redes Sociales

;Sabia usted que helados Panda cuenta con una
pagina en Facebook?

No
85%

Si
15%

llustracion 12 : Pregunta 9 - Encuesta

Los encuestados en su mayoria con un 85% no estaban enterados que Helados Panda
cuenta con una pagina actualmente en Facebook, y un 15% si estaba enterado de la

pagina que tiene la empresa.
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Grafico N° 12

Medios de informacién

(Actualmente por qué medio se informa usted
sobre las novedades de Helados Panda?

Faceboock
14%

Ninguno
49%

Tiendas de
barrio
37%

lustracion 13 : Pregunta 10 — Encuesta

La mayor parte de los encuestados no logra informarse por ningin medio sobre las
novedades que tiene Helados Panda porque hay escasa informacion en medios como
refleja el 49% de los encuestados, es importante mencionar que el 37% de los
encuestados se informan sobre las novedades de helados Panda en tiendas de barrio ya
que también sirven como un canal de informacidn sobre nuevas novedades del producto
y con un 14% identificamos que las personas se informan sobre las novedades por

medio de la pagina oficial en Facebook.
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Grafico N° 13

Medios de difusion

(Por qué medio le gustaria que se difunda
nueva publicidad de helados Panda?

Instagram,; . .910
27% ‘\ /_leTok, 21%

Television;
10%

Radio; 9%

Faceboock;
33%

M Television & Radio wFaceboock uInstagram uTikTok

llustracion 14 : Pregunta 11 - Encuesta

Las personas encuestadas eligieron diferentes medios para la difusion de nueva
publicidad de Helados Panda como ser: Facebook con un 33%, Instagram con un 27%,
tiktok con un 21%, televisién con un 10% y finalmente radio con un 9%, es importante
mencionar que Facebook tiene un mayor porcentaje para que el cliente pueda

informarse sobre el producto y las promociones que brindara al consumidor.

52



Grafico N° 14

Empaque / Envoltura

¢ Considera usted que Helados Panda cuenta con
una buena presentacion en
empaques/envolturas?

llustracion 15 : Pregunta 12 — Encuesta

Para el consumidor el empaque o envoltura del helado deberia ser mejorado en
pequefios aspectos como podemos evidenciar en la grafica el 45% estan de acuerdo con

las envolturas actuales y un 55% no esta de acuerdo con las envolturas que tiene.
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Grafico N° 15

Precio

¢(CONSIDERA RAZONABLE EL PRECIOS DE LOS
HELADOS QUE OFRECE PANDA?

No
11%

llustracion 16 : Pregunta 13 - Encuesta

El precio actual es aceptado por el consumidor con el 85%, sin embargo el 11% no esta
de acuerdo con el precio. Como resultado el precio actual de Helados Panda es
aceptado por la mayor cantidad de personas que fueron encuestadas y que consumen el

producto.

4.3.  Docimasia de hipdtesis

Seguln datos obtenidos de la presenta investigacion, la Industria Panda indica con un
90% que no cuenta con una estrategia de marketing. Con la muestra de 3 miembros de
la industria con fuente directa de informacion, con nivel de significancia del 1%.

¢Apoya el estudio de la siguiente hipotesis?
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a=1%=0.01

Solucion:

3
p:;:l

Q0 =(1-10.90)

X = ocurrencias (3)

n = observaciones (3)

x/n = proporcion de la muestra (1)

PO =proporcion propuesta 90% = (0.90)

a=1%=0.01

3

3~ 0.90

[0.90 = (1 — 0.90)
3

—

a=0,01 I

et 2 32 0

Fuente: elaboracion propia
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Conclusion de la hipotesis

HO es aceptada, ya que Zprueba (-0.59) es menor que Ttabla (2,32), por lo que no es

cierto que mas del 90% de la muestra reconoce tener estrategia de marketing.

Por lo tanto se puede decir que la hipdtesis es aceptada, o verdadera.

4.4  Conclusion del marco practico

Realizada la recopilacion, procesamiento y la interpretacion de la informacion para la
investigacion determinamos que la empresa Inal Panda empresa social ubicada en la
ciudad de El Alto km 7 carretera a Viacha, no cuenta con una estrategia de marketing
Mix basada en las 4 P‘s producto, precio, plaza, promocion lo cual dificulta el logro de
objetivo de ventas, es importante incentivar la compra del producto para generar
mayores ventas para que el producto continte en el mercado todo aquello se determiné

tras el andlisis de las encuestas al consumidor y la entrevista al personal.
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CAPITULO V

PROPUESTA

5.1. Introduccién

En el presente capitulo se desarrolla la propuesta para resolver el problema planteado
en la investigacion de esta forma se elabor6 la estrategia de marketing mix con el uso
de las 4P’s (producto, Precio, plaza, promocion) se determiné la implementacion de la
estrategia por los resultados obtenidos al realizar la evaluacion de la entrevista al
gerente general donde se obtuvo informacion relevante de diferentes areas de la
empresa como parte de la investigacion, también se evalud la encuesta al consumidor
realizada en la ciudad de EIl Alto.

Es importante implementar una estrategia de marketing mix en la empresa Inal Panda
para volverla mas competitiva en el mercado Boliviano donde comercializa sus
productos, de esta manera lograra alcanzar su objetivo de ventas, en diferentes zonas
enfocandonos en la ciudad de EI Alto como nuestro centro de estudio para el trabajo

de investigacion.

5.2. Objetivo general de ventas

El objetivo general de la siguiente propuesta es contribuir al cumplimiento de objetivo
de ventas del producto “Helados Panda” de la empresa INAL Panda empresa social

con la estrategia de marketing mix.

5.2.1. Objetivo especifico de la propuesta
El objetivo especifico de la propuesta tiene como finalidad que la estrategia de

marketing mix ayude a incrementar las ventas de la linea de productos “Helados Panda”

en un 9%.
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5.3. Etapas de la propuesta

A continuacion sefialaremos las etapas de la propuesta, en base a las funciones del
Marketing.
Las etapas de la estrategia de marketing mix se enfocan en: el analisis interno - externo,

determinacidn de la estrategia, implementacion y control.

5.3.1 Andlisis de la situacion
La investigacion realizada determino la condicion en la que se encuentra actualmente

la empresa “INAL PANDA?”, con su linea de productos helados panda.
Analizando el FODA, se determind sus:

Fortalezas — Oportunidades — Debilidades —Amenazas de esta manera se tomo los

aspectos mas importantes para reflejar la situacion actual interna y externa.

ANALISIS INTERNO — ANALISIS EXTERNO

Se elabord el FODA de la empresa donde se analiz6 cada variable para realizar el cruce
de variables que fue importante para la elaboracion del trabajo de investigacion de esta
manera evaluar el anlisis interno y externo de la empresa que fue importante para la

propuesta.
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FODA -INAL PANDA EMPRESA SOCIAL

Tabla 7: FODA
Fuente: Elaboracion propia.
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Conclusion del Cruce de Variables

Ingreso a nuevas zonas que tengan mayor cantidad de
F1-01-03 colegios considerando la calidad que ofrece Helados
Panda para su mayor aceptacion.

Llegar a mayor cantidad de personas en redes sociales
02-D1 compartiendo iméagenes del producto mencionando sus
caracteristicas con buena calidad.

Informar sobre los productos en relacién a calidad y

Ol-F2 . .
precio de los mismos.

Incorporar el logo en heladeras en tiendas de barrio y
01-D3 heladeras venta de helado por porciones para continuar
con el posicionamiento de marca.

Tabla 8: Conclusién del Cruce de Variables
Fuente: Elaboracion propia.

5.3.2. Determinacion de la estrategia - Planificacion
Para la propuesta se determiné implementar una estrategia de Marketing Mix, de esta

Manera se realizé una evaluacion de cada “P” (Producto, Precio, Plaza y Promocion)
para su implementacion se podran observar de forma separada para un mejor

entendimiento a continuacién.

5.3.3. Estrategia de producto

Los productos que ofrece la empresa “Inal Panda” en su linea de productos “Helados
Panda” son productos de calidad elaborados principalmente a base de leche natural
que vienen de diferentes localidades por productores de leche de la ciudad de EIl Alto,
se realiza una adecuada pasteurizacion que la leche necesita para garantizar un producto
de calidad, ademas del uso de ingredientes que hacen que obtenga un sabor agradable
para el consumidor, asi mismo pasan por un proceso de produccion a nivel industrial
con el mezclado, batido y envasado en envolturas de forma higiénica que caracteriza
al producto y finalmente puestos a la venta para la compra del consumidor, es

importante mencionar que vienen en diferentes presentaciones:
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Presentaciones “helados Panda”

v/ helados personales v helados familiares

v tortas heladas v postres helados

Tabla 9: Presentaciones “helados Panda”
Fuente: Elaboracion propia.

Las envolturas que caracterizan al producto son un factor importante para que el
consumidor llegue a diferenciar el producto de la competencia es por eso que se
determind cambiar el disefo del empaque del helado “kremosito” que es de uno de los
productos de la linea de helados que ofrece la empresa Panda. Se propone el cambio
del disefio del empaque kremosito se ya que no fue cambiado y la mayor parte de los
helados cambid su el disefio de sus empaques pero existen algunos que hasta el
momento continian con el mismo empaque como el helado “kremosito” a continuacion

se mencionaran caracteristicas del empaque que proponemos.

Se determind realizar la propuesta para el cambio del empaque “kremosito” ya que en
la entrevista con el gerente y el encargado de produccion de la empresa nos
manifestaron que el empaque del helado no fue cambiado hace bastante tiempo y es

uno de los que mas suele ser comercializado.
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Empaque actual

lHustracién 17 : Empaque actual
Fuente: Internet

Algunos aspectos negativos que encontramos en la evaluacion del producto actual fue:

e Empaque antiguo.

e La informacion del producto deberia encontrarse en la parte de atras ya que la
parte de adelante se encuentra muy saturada por las letras de la informacion y
la imagen.

e Poca visibilidad del sabor del producto.

e El empaque no tiene buena calidad en la imagen.

¢ No cuenta con el sello Hecho en Bolivia para promover el consumo.

e El logo no tiene una buena posicién en el empaque.

Se plantea mejorar el empaque de la siguiente manera:
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Empaque propuesto:
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lustracion 18 : Empaque propuesto
Fuente: Elaboracion propia
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Las caracteristicas del empaque propuesto son las siguientes:

e El empaque propuesto mantiene colores esenciales entre estos el color rojo que
brinda atraccion y fuerza.

e Nombre del helado “kremosito” en letras grandes y que generen atencion para
mayor visualizacién y sobre todo el logo para identificar la marca del producto al
momento de adquirirlo.

e La forma del empaque se mantiene con la forma semi rectangular ya que es un
helado cremoso, no es necesario incorporar una paleta porque el helado
“kremosito” es tradicion por su textura que lo hace especial para el consumidor.

e Menciona los ingredientes en la parte posterior para una mejor presentacion y
confianza para el consumidor.

e El nuevo empaque tiene el sello “Hecho en Bolivia” para realzar la produccion
boliviana de calidad.

e Mayor visualizacion del sabor del producto “Sabor banana”.

Es importante la mejora de disefio del empaque para generar un impacto positivo al
momento de la compra, ya que el empaque es aquello en lo que también se enfoca el
cliente al momento de elegir un producto y que atrae atencion del consumidor al

visualizar el producto en tiendas de barrio.

5.3.4. Estrategia de precio
Para la estrategia de precio se analiz6 de forma detallada el precio del producto ya que

es uno de los factores que influye en la decision de los compradores, de esta manera se
determind que los helados que ofrece la empresa Inal Panda tienen un precio justo
partiendo inicialmente por el precio al que ofrecen sus productos en tiendas de barrio,
considerando sus costos de elaboracion principalmente; de esta manera la empresa
vende el producto a las tiendas de barrio al por mayor y también brindan un precio

sugerido para que las tiendas de barrio vendan al consumidor.

Se realizé una comparacion con el precio sugerido y el precio del principal competidor

que es “Helados Delizia” ya que también comercializa sus productos (helados) en la
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ciudad de El Alto en tiendas de barrio y se logré evidenciar que los precios del
competidor tienen similitud con la empresa; a continuacion podra observar la tabla de

precios de la empresa Inal Panda.

PRECIO DEL PRINCIPAL COMPETIDOR

“HELADOS DELIZIA”
PRODUCTO CANTIDAD PRECIO
SUGERIDO

Alfredo Canela 1,00 Bs
Frutarello 70 mi 1,00 Bs
Delizaurio Cherry Pifia 70 mi 1,00 Bs
Bolo Leche Sachet 60ml 0,50 Ctvs
Bolo Leche Sachet Surtido 60ml 0,50 Ctvs
Bolo Sachet Surtido 80 ml 0,50 Ctvs
Heladitas 70 ml 1,50 Ctvs
Vaquita 70 ml 2,00 bs
Ricoco 100 ml 3,00 Bs
Bombodn Crocante 80 ml 5Bs
Brownie 100 ml 5Bs
Cono 100 ml 6 Bs
Copa helada frutilla platano 100 ml 4,50 Bs
Delivasito 100 ml 3,00 Bs
Mega Cono Pasas al Ron 3,00 Bs
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Oveja Negra
Sandwich Frutilla

Tentacion

190ml

100 mi

6,00 Bs
4,00 ml

5,00 ml

Tabla 10 : Precio de la competencia
Fuente: elaboracion propia.

Observamos precios de la competencia en la tabla, en este caso identificamos a helados

Delizia que cuenta con su planta de produccién en la ciudad de EI Alto y comercializa

sus productos en diferentes ciudades entre ellas la ciudad de El Alto, se consider6 el

precio al que se comercializa en tiendas de barrio ya que cuentan con un precio

sugerido. Es importante mencionar que no se tomo en cuenta todos los productos de

empresa solo se identifico a los mas comercializados para el analisis.

PRECIO DE COMERCIALIZACION DEL PRODUCTO EN EL MERCADO -

TIENDAS DE BARRIO:

“HELADOS PANDA”
PRODUCTO CANTIDAD

Dinamita naranja frutilla 57ml
Bolo de leche

Genial 65ml
Tropical 65ml
Picaron 65ml
Maximo 65ml
Canela 65ml
Unidos 65ml
Isla Loca 65ml
Gusanito 35ml
Kremoso 90ml
Granizado 65ml

PRECIO

SUGERIDO

0,50 Ctvs
1,00 Bs
1,00 Bs
1,00 Bs
1,00 Bs
1,00 Bs
1,00 Bs
1,00 Bs
1,00 Bs
2,00 bs
2,00 bs
2,00 bs
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Cremisimo 65ml 2,00 bs
capuccino 65ml 2,00 bs
Xﬁfl'ltl‘; Chirimoya - 100ml 2,00 bs
CPﬁggclJcl:;)tréo frutillla mi 3,50 Bs
Super loco ml 8,00 Bs
Golazo ml 5,00 Bs
PandiPanda 85ml 3,50 Bs
PandiTuyYo ml 5,00 Bs
Cremolada tricolor ml 10,00 Bs
Cremolada Canela ml 10,00 Bs
gzza::tglzgmlla-Frutllla- 1000ml 16.00 Bs
Caja 5 litros 5000ml 60,00 Bs
Granizado familiar ml 16,00 Bs

Tabla 11 : Precio Helados Panda
Fuente: elaboracion propia.

Helados Panda ofrece diversos productos al consumidor con diferentes precios, se
observa que los precios del competidor “Helados Delizia” se diferencian de “Helados
Panda” por una minima diferencia en el precio ya que tienen una variacién minima en
el tamafio, peso y presentaciones que ofrecen en sus productos.

Ambas empresas ofrecen helados desde: 1Bs, 1.50, 2Bs, 2.50Bs, 3Bs, 3,50ctvs, 4, etc
segun el tamafio, sabor, presentacion.

Determinamos que el precio de los helados que ofrece la empresa INAL PANDA se
encuentra accesible para nuestro mercado objetivo que se encuentra en la ciudad de El
Alto, también se aprecia en las encuestas realizadas ya que el consumidor acepta el

precio, si se lo modificara la empresa no tendria utilidades.

67



5.3.5. Estrategia de plaza
Para la estrategia de Plaza se analiz6 los canales de marketing de la empresa, que

corresponde al canal directo e indirecto ya que actualmente la empresa comercializa
sus productos mediante estos dos canales pero con mayor enfoque por medio del canal
indirecto.

En el canal indirecto existe uno o mas niveles de intermediarios para llegar al

consumidor final:

& ©, O,
®0e

Actualmente las tiendas de barrio realizan la venta del producto al consumidor

mediante el canal indirecto de la misma forma algunos emprendedores realizan la venta
de helado por porciones en puntos de venta situados en sus domicilios, tiendas

alquiladas, etc.

Existen zonas que no cuentan con la venta del producto en tiendas de barrio, es por eso
que la propuesta esta enfocada a llegar a mas puntos de venta con el producto en puntos

estratégicos en cercania de:

v Colegios

v Institutos

v Universidades
v Plazas Céntricas

Cerca de estos establecimientos se evidenci6é que no se comercializan el producto en

su mayoria por ello considerando la gran afluencia que existe de nifios y jovenes que
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podrian adquirir el producto en cercania de estos lugares; se propone enviar al personal
de ventas a estos puntos estratégicos informando a los duefios de las tiendas o vecinos
de las zonas sobre los beneficios de adquirir los productos y comercializarlos en sus
tiendas de barrios, libreria, pequefios negocios, etc; tanto en helados de paleta en
heladeras o abrir sus pequefias heladerias Panda, con la venta de helado por porciones
que seria comercializada por personas que buscan formas de generar ingresos
comprando el helado por litro que viene en caja de 5 litros de diferentes sabores que
se pone a disposicién del cliente a precios accesibles dependiendo las porciones, vasos
0 presentaciones que se opten para realizar la venta del producto en sus pequefios
negocios.

Para la propuesta del canal directo que se enfoca en la venta de:

O, O,

Analizando el canal directo se evidencio que la empresa también comercializa sus
productos desde la empresa ubicado en la ciudad de El Alto carretera a Viacha km8 los
productos se venden a partir de 30 unidades es decir logran una venta directa sin

intermediarios previo pedido.

Mediante la propuesta se determiné habilitar una tienda dentro de las instalaciones de
la empresa para la venta de los productos que elabora la empresa, ya que cuenta con un
lugar estratégico por la ubicacion de la empresa considerando que actualmente la

empresa no cuenta con una tienda propia en instalaciones de la misma.

También se propone entrar a centros masivos de concentracion con heladeras propias

de la empresa como ser:
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e En espacios abiertos de la empresa estatal “Mi Teleférico” en la zona 16 de
julio en la estacion teleférico rojo ya que es un lugar céntricos especificamente

en dos dias de la semana los dias:
- Jueves y Domingo

Aprovechando la gran presencia de personas por la feria de la zona 16 de julio
que es una de las ferias méas grandes en la ciudad de EI Alto donde alberga a

mas de 70.000 personas visitantes y 10.000 vendedores.

e Participar en la feria productiva denominada “HuaynaFex” organizada por la
Alcaldia de la ciudad de ElI Alto (G.A.M.E.A) y La Camara de Industria,
Comercio y Servicios - CAINCO EI Alto donde concentra gran cantidad de
visitantes durante varios dias en el lugar que eligen los organizadores que suele
ser en el Polideportivo Héroes de Octubre o la terminal Metropolitana de El
Alto suelen escoger lugares que tengan gran capacidad para los visitantes y las

empresas.

La venta directa sera realizada en estos puntos de venta llevando heladeras y el
producto desde la empresa con la ayuda del personal de la empresa e impulsadores,
realizando una activacion de productos con merchandising en los puntos de

comercializacién ya que serd&n momentaneos.

5.3.6. Estrategia de Promocion

La empresa realiza la promocion de sus productos por Facebook de forma escasa,
analizando el recorrido en la cuenta de la empresa en esta red social se evidencio que
cuentan con poca publicidad en redes y baja calidad en las imagenes ademas poca
interaccion con el publico. Es importante mencionar que la poblacion apoyé a la
empresa cuando atravesaban el problema del posible cierre de la empresa por falta de
ventas con la ayuda de “promocién” de tal forma el consumidor si estd al pendiente de
las redes sociales a continuacion se mostraran algunas imagenes que concientizo a la

poblacidn en esos momentos:
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Aplicando las herramientas de promocién se determind la siguiente estrategia:

v Incrementar la publicidad en Facebook con imagenes considerando que la

empresa ya tiene una pagina oficial denominada “HELADOS PANDA
OFICIAL” que cuenta con gran cantidad de seguidores, la publicidad que
ofrecen para mostrar los productos e informar sobre los mismos es escasa, por
tal motivo se plantea mayor difusion en redes sociales con mayor cantidad y
calidad en imagenes donde se demuestren los productos de esta manera también
se debe interactuar con el cliente en el momento en el que comenten alguna de
las publicaciones donde se debe brindar atencién inmediata y cordial para que
el cliente note que la empresa esté al pendiente de su pagina en Facebook de la
misma forma se incorporara la imagen con el “Qr” que direccione al nlimero de
WhatsApp de la empresa para un trato personalizado, se tomé en cuenta esta
estrategia considerando que la empresa actualmente no responde consultas y

eso genera molestia en el cliente.
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» Se sugiere adquirir el programa Photoshop, illustrator, para
obtener un resultado de calidad en las imagenes que se pondran

en su pagina en Facebook.

A continuacion se observara un ejemplo de la imagen que se incorporara en la pagina:

lHustracion 19 : Imagen disefiada para redes sociales

v Publicidad pagada para lograr mayor alcance hacia el consumidor, se determina
lo planteado considerando que la empresa INAL Panda no cuenta con
publicidad en Facebook, lugar donde puede captar mayor cantidad de clientes.
Existen personas que aun no siguen la pagina de Facebook eso lo notamos al
momento de realizar la encuesta, de esta manera estarian enterados de todos los

productos que ofrece la empresa al seguir la pagina de Facebook.
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PUBLICIDAD EN FACEBOOK

CANTIDAD DE ALCANCE ESTIMADO PRECIO
DIAS
3 dias 204,1 mil —589,9 mil personas por dia 30 bs.
3 dias 238,1 mil — 688,3 mil personas por dia 35 Bs.

Tabla 12 : Precio publicidad

v Difundir los productos que ofrece la empresa con la ayuda de influencers o

personas reconocidas en la ciudad de EI Alto que logran tener mayor alcance

por la cantidad de seguidores que tienen.

v El cliente podré encontrar el croquis de las zonas donde se comercializa helado

por porciones en puntos estratégicos de venta que seran en cercanias de colegios

y plazas especialmente para que sea facil encontrar estos puntos de venta; para

esta estrategia la empresa solicitara a todas aquellas personas que adquieren

helado por kilo para comercializarlo por porciones logren llenar una encuesta

que serd evaluada para su validacién por el personal de la empresa de esta

manera el personal lograra organizar una lista donde se mencione en qué lugares

se comercializa el helado por porciones.
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Los datos que se pediran mediante un link en la pagina de la empresa es el

siguiente:

N° Datos Requeridos

1 | Nombre completo de la persona que comercializa la venta de

helado por porciones o duefia de la heladeria.

2 Direccion exacta de la tienda o heladeria.

3 | Foto nitida de exterior de la heladeria o punto de venta.

Tabla 13 : Preguntas sugeridas

De esta manera el personal de la empresa realizara un analisis de las encuestas

llenadas.

La imagen que se publicara en la pagina de la empresa con la ubicacion de las

heladerias seréa la siguiente:

Almacen "Los
Amigos”

EL HELADO MAS CREMOSO ESTA CERCA DE TI

lHustracion 20 : Imagen disefiada "Puntos Panda"

74



v Y finalmente aplicar el Sticker con el logo tradicional de la empresa para un
mayor reconocimiento de marca de las heladeras en tiendas de barrio
considerando que muchas personas que venden el producto en heladeras o en
heladerias (helado por porciones) que adquieren de forma particular no cuentan
con el sticker de la empresa lo cual genera que no tengan ventas por la falta de
reconocimiento del producto ya que el cliente no logra reconocer de que
empresa es el helado que logra adquirir. Para ello se determind aplicar el sticker

con el logo en adhesivo blanco con brillo para mayor duracion.

v Pintado de exteriores de la empresa que se encuentra deteriorada.
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MERCADO OBJETIVO
El mercado objetivo al cual se enfoca la estrategia de marketing por el uso de las
diferentes herramientas esta dirigido a personas de 16 afios en adelante sin embargo el

consumo de helado no tiene restriccion ni limite de edad para su consumo.

5.4. Implementacion y Control
Después de determinar las estrategias de marketing y evaluarlas se procede a la

implementacién y el control con los resultados que se pretende lograr.

Se pretende implementar la estrategia de marketing en la industria INAL Panda en el

afio 2023 con avances progresivos incrementando las ventas en un 9%.

Se podra cambiar el disefio del empaque del helado kremosito durante la gestion 2023.

Para ejecutar la estrategia de marketing se aplicara un cronograma determinando el
tiempo en ejecucién, ademas se realizard un seguimiento a las estrategias planteadas
periédicamente, se tomo en cuenta que la empresa ponga en marcha la estrategia de

marketing en la gestion 2023 inicialmente por el lapso de 5 meses aproximadamente.

Al final se tendra una evaluacién sobre las nuevas estrategias si fueron aplicadas

correctamente y si lograron los resultados esperados.

Resumen de las estrategias:

4P’s DEL MARKETING

PRODUCTO % Mejora el disefio del empaque “kremosito” que atin no
logré un cambio en su empaque, determinando que es
poco llamativo hacia el consumidor. De tal manera

realizar el cambio del empaque.
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PRECIO

PROMOCION

R
L X4

Se determind que el precio es adecuado en el mercado
que fue estudiado, teniendo relacién con el precio de
la competencia y precio segun los costos que implica

la elaboracién del mismo.

R
L X4

Implementar mayor cantidad de heladeras en tiendas
de barrio en cercania de colegios especialmente en el
distrito 2 y 3, también aplica para la venta de helado

por porciones en pequefias heladerias.

Participar en la feria HuaynaFex en la ciudad de El
Alto

Participar en ferias de Ml TELEFERICO en el

teleférico rojo ciudad de El Alto.

R
°

R
L X4

Mayor difusion de imégenes en la pagina de la

empresa en Facebook.
Publicidad pagada.

Croquis de puntos de venta de heladerias (helado por

porciones)

Interaccion con el consumidor por la péagina.

Sticker de la empresa para heladeras y heladeria

Tabla 14 : Resumen estrategia
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5.5. Cronograma de actividades:

Cronograma de actividades Produ

cto

Cronograma Producto

ACTIVIDAD MES MES

POR:

DETALLE

T'E'V'PO‘ DIRIGIDO

1 2
Adquisicion del empaque,

pago por derechos de autor

mediante la autoridad
correspondiente.

Encargado de
Produccion

Ninguno

Cambio del nuevo empaque
en el area de produccién

Encargado de
Produccion

Cambio en la maquina
posterior a la elaboracion.

Relanzamiento del nuevo
empaque informando sobre
el mismo en redes sociales y
poniéndolo a disposicion en
puntos de comercializacion

Encargado de
sistemas
Encargado de
ventas

Ninguno

Tabla 15 : Cronograma Producto

Cronograma de actividades Plaza

Cronograma Plaza

TIEMPO

ACTIVIDAD —T—

MES
1

MES
s 4

Identificacion de puntos
estratégicos para la
comercializacién del producto
cerca de plazas y colegios.

DIRIGIDO
POR: DETALLE

Con mayor
enfoque en

Encargado | el distrito 2

de ventas |y 3dela

ciudad de El
Alto
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Apersonarse a las zonas
estr:itteglcas para_haplar con los Encargado _
duefios de negocios informando de ventas Ninguno
sobre los beneficios de vender
helados Panda
Incorporacién de heladeras o
helados (en caso de que cuenten Encargado .
. Ninguno
con heladeras propias) en los de ventas
puntos estratégicos identificados
Solo en dias
Participacidon en ferias de mi Encargado |juevesy
teleférico linea rojo en la Zona de ventas - |[domingo 2
16 de julio Transporte | veces por
mes

Participacion en la feria
HuaynaFex en la ciudad de El,
Alto

Encargado
de ventas -
Transporte

Durante una
semana

Tabla 16 : Cronograma Plaza

Cronograma de actividades Promocion

Cronograma Promocion

Adquisicion del
programa
Photoshop con el

Encargado de

sistemas -

respectivo  pago, encardado de Ninguno
Elaboracion de las arg

-e finanzas

imagenes con

calidad.

Implementacion de
las iméagenes en la Encargado de .

- - Ninguno
pagina de Facebook sistemas
secuencialmente.

Encargado de
- sistemas - .
Publicidad pagada Area de Ninguno
finanzas
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Difusion de
encuestas a duefos

Encargado de
ventas -

Difusién en

de heladerias o
heladeras Panda.
Elaboracién y
difusién del croquis
de puntos de venta
de heladerias Panda

Interaccion con el
6] consumidor en
redes sociales

Implementacion del
7| Sticker en
heladerias Panda.

Evaluacion final de
las estrategias con
el impacto
generado.

[ee)

encargado de | redes sociales.

sistemas

Encargado de
ventas -
encargado de
sistemas

Ninguno

Encargado de
sistemas

Ninguno

Encargado de
ventas

Ninguno

Gerente
General y
todas las areas

Ninguno

Tabla 17 : Cronograma promocion

5.6. Presupuesto

El presupuesto establecido para la aplicacién de la propuesta en general esta

desglosado de la siguiente manera:

Tabla 18 : Presupuesto

PRESUPUESTO PRODUCTO TOTAL
Derechos de autor del nuevo empaque
Adjudicacion del nuevo empaque 240
PRESUPUESTO -PLAZA TOTAL
Personal para distribucion en ferias e impulsadoras
Gasolina
Alquiler espacio mi Teleférico 5690
Gasolina
Merchandising : bolsas ecol6gicas
PRESUPUESTO - PROMOCION TOTAL
Licencias de Photoshop, illustrator
Pago de internet
Publicidad pagada Facebook 3250
Stickers de heladeras *80
TOTAL 9.180 BS
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Se debe aplicar la estrategia en un plazo no superior a un afio con avances progresivos.

Comunicar a todos los involucrados y también aprobar el presupuesto que se necesita
para implementar la estrategia de marketing, es importante que la empresa esté

dispuesta a invertir con los recursos que se necesitan para elevar las ventas.

Se podra ejecutar la estrategia al mando del gerente general posterior a ello los

responsables directos seran:

= Encargado de produccién: Persona encargada de incorporar el nuevo empaque
en los productos.
= Encargado de sistemas : para el monitoreo en redes sociales

= Encargado de ventas: Personal encargado de identificar puntos estratégicos.

5.7. Conclusiones y recomendaciones

5.8. Conclusiones

La investigacion en la empresa Inal Panda Empresa Social concluye con los siguientes

puntos:

e Se logro6 identificar la causa que impide cumplir el objetivo de ventas en la

empresa Inal Panda con su linea de productos “helados panda”.

e Se realiz6 un analisis de las encuestas para identificar quée es lo que requiere

el consumidor para fomentar la compra del producto.

e Se realizo la propuesta enfocada en el Marketing Mix con el uso de las 4Ps
(producto, precio, plaza, promocion) evaluandolas en su comportamiento
actual para realizar la propuesta de forma satisfactoria, con la finalidad de

contribuir al cumplimiento del objetivos de ventas.
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e Aplicar la estrategia generaria mayor ganancia a mediano y largo plazo ya
que el consumidor toma decisiones o se ven influenciados por la forma de
promocionar el producto la presentacion, la atencion al adquirirlo y

determinan si quedan satisfechos con el mismo para una préxima compra.

5.9. Recomendaciones

Se recomienda al Gerente General de la empresa Inal Panda Empresa Social aplicar la
ESTRATEGIA DE MARKETING MIX que se elabor6 en el presente trabajo de

investigacion en beneficid de la empresa considerando los siguientes puntos:

v Realizar un uso adecuado de las redes sociales con la implementacién de
imagenes que informen al consumidor sobre el producto y brindar respuesta
oportuna a las consultas del cliente.

v" Poner a disposicién un encargado de marketing para que se haga cargo del area
y pueda ejecutar planes a futuro.

v" Destinar un monto anual para la ejecucion de planes de marketing en beneficio
de la empresa.

v Mejorar de forma secuencial el empaque de los productos que aiin no cambiaron
su empaque o disefio.

v" Recomendamos realizar una encuesta anual al cliente para saber su grado de

satisfaccion y considerar si tiene alguna sugerencia.
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ANEXOS
Proceso de Elaboracion de los helados
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Fuente: Periodico los tiempos

Fuente: Bolivia TV
Proceso de elaboracién
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Ina Panda Empresa Social - Uniforme

‘ABRILES EXIGEN QUE HELADOS PANDA SE CONVIERTA EN LA CUARTA EMPRESA
SOCIAL DEL PAIS

Fuente: Radio Lider.
Dialogo para ser una empresa social
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Exteriores de la empresa

Exteriores de la empresa

Imagen disefiada para la implementacién en la pagina
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Imagen disefiada para la implementacion en la pagina

Helados PANDA

9 mil Me gusta « 17 mil seguidores

P

.‘&‘)"ﬁ. 1 Te gusta Q Buscar

Cantidad de seguidores pagina oficial.
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Heladeria Panda Zona Pacajes EI Alto

Heladeria panda zona Villa Adela EI Alto

94



ESTADISTICA DE VENTAS GESTION 2020

INALPFANDA
ESTADISTICA DE YENTAS POR PRODUCTO

PRODUCTD ENERD [EBRER(MARZO] ABRIL | MAYO | JUNIO | JULID R GOSTEPTIEMBRCTUBRIDYIEMBHCIEMEH TOTAL

CANT | CANT | CANT | CANT | CANT | CANT | CANT | CANT | CANT | CANT | CANT | CANT | CANT
¥ASITO CHIRIMOTA 100 GG, 164420 3450 052al 6SAI 106561 A100i 154810 248800 w4081 185170 fzasel 16458l 174.960
WASTOFRUTILLA 100 CC. 2330 13730 234 14.524 3.551 5385 T.541F  1E.E0E 1.718 15,358 JE54 8504 137.663
WASITO YAINILLA 100 GG, 55851 135100 0.083i  a624] 82330 sIA00 140000 117551 HASSD  ATA00] 100061 1058 147654
NOCHOCOLATE -CRE 4197 35521 53370 4451 35420 56830 54000 5330 §2TE;  BEER 3205 EIEE  B1E5Y
FANDICOND PASAS AL RON 32600 53800 5200 2400 SAS1 4TS B30 BA00 BaE0i 5085 5432 B5A0; 523
PANDICONO FRUTILLAWAINILL: 38230 22330 5003 54500 1848 2880 46800 7520 TEE0D Y00 47400 46000 53403
a0.230 E13E4 STA4EE 105735 SBT3 BLEED: 1033340 153562 183035 207737 1270738 144,535 1465070

GOLAZO PLATAND 631 1148 si6 153 1250 i EI04l 6555 2165 ASND aTIai 45830 27486
GOLAZO0 CHIRIMOTA 1545 TE0L 1840 2174 22l 12IEL 12800 5008 40447 545H 2ETED 2487 25333
GOLAZO FRUTILLA E0800  Gead  me0l  atal 450 a0 S.EE0 BABE] 4216 rAB4 BTG 32533
|PANDI PANDA, G2R34l BA1381 55021 G2f0R]  2T045) 2aeaal  Sanial aTTM4l  GS2011 768361 495041 S5398 SATA06
TU T 70 MOKA 12 UKD, 2063 F.E00 2633 5517 IE2E 43635 E.312 2.052 2073 5.050 T.T45 T.424 E0535
CREMOLADA TRICOLOR 550 5C 1351 e a61i a1 T AA 681 &8 14551 15Es 2561 1422 0723
CREMOLADA CANELA 550 CC, 14z 421 4351 263 2330 446 341 4w 06 00 768 T3 Al
LOCO LOC PLATAND 250 CC, 36 214 ETL 423 3 i o aas 358 1314, 360 12775
LOGO LOCO MOKA 250 GG, GA060 53030 26350 26041 1555 1813 1815 Lo00 1994 aand 1651 atesi 2eaia
CAZATA CHOCO-YAIN-FELUTILI 2.343 4.457 F.43E 3.0 2.1EE 2063 F.3268 S.253 E.053 B2 3338 SEET 52413
CASSATIN NARANIS CHIRIMOE 1013 322 B2l ETa 51 10 o &l 561 532 513 A 803
CATEATIN MORA 250 CC, E5 532 4251 1122 25 55 I FH 3 §86] .88
CASSATIN CAPUCCING 250 CC L T3 @ o i i o aEs 23 158 58 G861 4445
LOGO SUPER LOCO MANGO & 2 213 123 il 2 i 0i o Gas 2 391 5 404 1505
LOCO SUPER LOCO CHOCOLAT 12 230 55 0 i i 0 i1 i 56 343 34 530
LOCO SUPER LOCOTUTTIFRUT 585 10 - i i 0400 351 1 313 402i  zam
(LINEA FAMILIAR CHIRIMOTA 1 530 563 4261 596 5T 2uE 5930 453 £33 65 635 6881 6433
LINEA FARMILIAR CHOCOLATE 1 33 124 235 161 147 213 302 523 325 356 F22 F15 3.362
LINEA FAMILIAR FRUTILLA 1 LT 510 285 209 110 14543 348 415 236 350 281 3681 3461
'LINEA FANMILIAR GRANIZADD | 3 238 38 310 E 553 aTe 373 115% 565 8631 5018
LINEA FAMILIAR PASAS AL ROI 203 [ 134, 331 35T 253 337 B2 526 645 503 501 4559
(LINEA FAMILIAR VAINILLA LTE 524 288 301 145 1 131 394 456 266 3 329 282l 3388
LINEA FARMILIAR CAPLUCCING 1 566 36 454 333 327 120 536 756 433 o7 433 413 5166

ESTADISTICA DE VENTAS GESTION 2021

INALPANDA
ESTADISTICA DE ¥YENTAS POR PRODUCTO GESTION
PRODUCTO __EMERO |FEBRERO| MARZO | ABRIL | MAYO | JUNIO | JULIO | AGOSTO EPTIEMEROCTUBREIQYIEMER] MERI TOTAL

CANT | CANT, CANT CANT | CANT | CANT | CANT | CANT | CANT | CANT

VST CHIRIMCT & 100 G5, ¥ 16.438 3.106 z 6.032 ? WIEE 10207 14.606 15,105 3 X 6524

2.330 T.563 ¥ 6365 .| 5371 10623 11.506 . . 116323
; e

235,250




< Entrevista abierta al Gerente General.

Nombre de la empresa: INAL PANDA EMPRESA SOCIAL

1. ¢ Cuentan con un encargado de marketing, responsable del departamento?
2. ¢ Cudl es su estrategia de marketing puesta en marcha actualmente?

3. ¢ Cudl es su estrategia de marketing usada anteriormente?

4. ¢ Se midieron los resultados de las estrategias de marketing?

5. ¢A través de que canales de distribucion se llega al cliente?

6. ¢En queé supermercados podemos encontrar los productos, y en cuantas

sucursales de la ciudad de El Alto?

7. ¢En cuantas tiendas de barrio de la Ciudad de EIl alto podemos encontrar

sus productos?

9. ¢Cuentan con marketing digital? Es decir la empresa se encuentra en las

diferentes plataformas digitales como ser Instagram, Facebook, etc,

10.  ¢Cree que una buena difusién en medios es importante para generar

mayores ventas?
11. ¢ Tienen definido su FODA?
12.  ¢Cuentan con una alguna alianza comercial?
13. ¢ Cudles son los objetivos de ventas de la industria?

14.  ¢Cuéles son los objetivos que no logro cumplir la industria de acuerdo a

las ventas?

15.  ¢Qué consideran que pone en practica su competidor, que no pongan en
practica PANDA?

16.  ¢Realizaron el cambio de los empaques de los helados?
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17. ¢Considera que los empaques deben tener una buena presentacion para

lograr ser adquirido por el consumidor?

18.  ¢El consumidor puede reconocer donde se comercializan helados panda?
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Encuesta para el consumidor

UNIVERSIDAD MAYOR DE SAN ANDRES

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS FINANCIERAS
CARRERA ADMINISTRACION DE EMPRESA
ENCUESTA DIRIGIDA AL CONSUMIDOR (ciudad de EL ALTO)

La presente encuesta tiene un proposito netamente académico, se solicita muy
gentilmente pueda responder a las preguntas que se le proporcionan a
continuacion, para brindar informacion como consumidor de la linea de
productos Helados Panda- INAL PANDA.

Genero:

Masculino Femenino
Edad:
16-20 afios 41-50

21-30
31-40
1.

51- mas afios

¢Usted consume helados?
a) Si
b) No (La encuesta ha finalizado)

¢Usted ya consumio helados Panda?
a) Si (continde con la encuesta)
b) No (laencuesta ha finalizado)

¢ Con que frecuencia compra helados Panda?
a) Unavezal dia

b) Una vez a la semana

c) Unavez al mes

d) En pocas oportunidades

¢A qué lugar suele acudir para comprar helados Panda?
a) Tiendas de barrio.
b) Cerca de plazas, canchas de futbol.
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10.

11.

12.

13.

¢ Usted sabia que se comercializa helados Panda por porciones en
pequefas heladerias?

a) Si

b) No

¢ Qué tan satisfecho se encuentra con el sabor de los helados Panda?
a) Muy satisfecho

b) Bastante

c) Poco

¢Por qué elige helados Panda para su consumo?

a) Precio

b) Sabor

c) Tradicion

¢ Considera usted que helados Panda cuenta con publicidad?
a) Si
b) No

¢ Sabia usted que helados Panda cuenta con una pagina en Facebook?
a) Si

b) No

¢Actualmente por qué medio se informa usted sobre las novedades de
Helados Panda?

a) Facebook

b) Tiendas de barrio

c) Ninguno

¢Por qué medio le gustaria que se difunda nueva publicidad de helados
Panda?

a) Televisién

b) Radio

c) Faceboock

d) TikTok

e) Instagram

¢ Considera usted que Helados Panda cuenta con una buena presentacion
en empaques/envolturas?

a) Si

b) No

¢ Considera razonable los precios de los Helados que ofrece Panda?

a) Si

b) No
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