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INTRODUCCION
Desde haee algunos afos, la mercadotecnia ha estado presente en las pequefias y
medianas.empfesas y se ha convertido en un factor decisivo en la toma de decisiones,
sin embargo, muehas empresas pequeias alin creen que hacer marketing es cuestion de

tener volantes y I€treros enfrente de sus tiendas, cuando el concepto va mas alla de la

publicidad.

Aunque los medios publicitarios_es parte del plan de mercadotecnia, el depender
completamente de esto no garantiza el éxito a los empresarios, por el contrario, hay
organizaciones que a pesar de no contar del todo con ello se han mantenido a través del
tiempo a pesar de las dificultades financieras que estén pasando, la razon por la cual
sigan teniendo presencia en el mercado es porque ofrecen un producto que satisface a

los consumidores, como es el caso de.Quesos Don Jorge.

La empresa se dedica a la elaboracion de quesos tipo artesanal desde hace mas de 30
afios en el estado de Tabasco, la innovacion en los, sabores lo ha llevado a ganar premios

en ferias y exposiciones de queso lo cual lo ha llevado a seguirmanteniéndose.

En el presente trabajo se desarrollara en cuatro capitulos. En el primero se desarrolla la

problematica, los antecedentes, la hipdtesis y las preguntas de investigacion.

Posteriormente en el capitulo dos, se explica por medio de conceptos tedricosJos
elementos de un plan de mercadotecnia, como el producto, la distribucion, el preciosla

promocion, ademas de un analisis FODA.

El tercer capitulo, se desarrolla la situacion de la empresa, sus antecedentes y un andlisis
de la situacion de la misma. En el ultimo capitulo se expone el disefio de la

investigacion en donde se menciona la seleccion del instrumento, el método y la



muestra de la poblacion y posteriormente se hace mencion de una propuesta de

mercadotecnia y las conclusiones del trabajo.

Antecedentes del problema

Desde la antigiiedad el queseo_ha’sido un producto consumido por muchas razones como
su sabor, textura y en algunos cases por sus altos contenidos proteicos; es utilizado en la
gastronomia internacional especialmente en la cocina italiana como ingrediente
principal en la elaboracion de platillos iconos de este pais como la pasta, pizza o lasaria.
Asi mismo en otros paises destacados por su gastronomia como es el caso de Francia el

queso es utilizado en el raclette, el cual€sun queso fundido utilizado como entrada.

En México este producto ha adquirido un reconocimiento en la gastronomia
nacional, convirtiéndolo en patrimonio cultural, gracias a sus-texturas, sabores y aromas

de los quesos tipos artesanales (Grass-Ramirez, Cesin- Vargas, 2014).

Aunque, en México poco a poco se reconoce la produccion de los quesos
artesanales, en el mundo su produccion es muy variada dado que en el ait0,2009 se
produjeron aproximadamente 14 619 mil toneladas de las cuales el mayor productor fue
Estados Unidos, seguido de la Union Europea, mientras tanto México apenas aportoel
1% de la produccion mundial, aunado a esto el INEGI arrojo que en México un hogar
promedio gasta cerca del 9.52% en la adquisicion de este producto (Cesin-Vargas,

2012).

Otro factor de suma importancia es la entrada de grandes empresas extranjeras

que comercializan quesos provenientes de otros paises en sus tiendas y el consumidor



mexicano tiende a adquirir en mayor proporcion esos productos haciendo que para las
pequenias.e€mpresas agroindustriales se le dificulte competir con las nuevas tecnologias

que tienenslas,6tras compaiiias (Cesin-Vargas, 2012).

Por otra lado, en Tabasco el consumo de quesos artesanales va en aumento y es
debido al impulso 4 las empresas agroindustriales que hay en la entidad tabasquena.
Ante eso las pequefias ‘queseras han tenido dificultades para poder tener un plan
adecuado de marketing, debido,a.que estas microempresas productora de quesos estan
constituidas en su mayoria por familiares y son ellos los que se encargan del todo el
proceso de la administracion, lo queserigina que no se genere un plan estratégico;

perdiendo asi la posibilidad de establecersu marca dentro del Estado.

Plantéamiento del\problema

Anteriormente en México los quesos eran traidos directamente de los ranchos, por lo
cual estaban hechos de leche pura de vaca lo que-originaba que no tuvieran
conservadores y tenia un sabor casero, con las grandes industrias‘les quesos se han ido

comercializando en mayor proporcion y se ha vuelto mas estandarizado.

Esto fue evolucionando puesto que la mercadotecnia ayudd a que’selintensificara
los procesos globales en la industria de productos agroindustriales lo cual ha ayudado al
sector lacteo derivandose de este los quesos lo cual ha incrementado la demandarendos

consumidores.

Sin embargo, los quesos artesanales siguen presentes en el mercado los cuales

son empresas pequeiias conformadas por familiares, los cuales compiten con otras



empresas locales y cada uno plantea diferentes estrategias para poder tener presencia en

el mercadeo.

Tomando en cuenta lo anterior tenemos a la empresa Quesos San Jorge, fundada
en el afio 1996/{a\¢ual tiene su nicho de mercado que es principalmente en
Villahermosa, Tabasco, sin embargo, no ha podido ganar més participacion en el
mercado debido a la alta eompetencia en quesos de tipo regional sobre todo de los
negocios establecidos en la zoha.de los rios, los cuales son reconocidos por su

produccion de quesos en especial-€l de tipo poro, queso reconocido a nivel nacional.

La empresa se ha ayudado deferias y exposiciones de quesos para atraer la
atencion del publico objetivo, siendo esta tna de sus estrategias para poder tener

presencia en el mercado e incrementar sus ventas.

Quesos San Jorge no cuenta con-publicidad.de forma tradicional y digital,
debido a que su pagina de Facebook la tien€én.desactualizada, ademas de no pagar la
publicidad en linea, tampoco cuentan con otros.tipos de rédes'sociales como Instagram
y Twitter, de manera tradicional ellos solo se han basado en 1a publicidad que ellos

mismo fomentan por medios de las ferias y exposiciones antes mencionadas.

Con base en lo anterior se puede observar que la empresa no cuenta con las
aplicaciones estratégicas de la mercadotecnia, esto es, por la falta de un plan de
marketing estructurado que le ayude a tener presencia en el mercado y a incrementar’la

venta de sus productos.

La situacién actual del negocio, nos lleva a entender es que debido a la falta de
un plan estratégico de mercadotecnia, no se tiene un plan a mediano y largo plazo, lo

que conlleva una mala administracion del marketing en la empresa quesos San Jorge.
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Justificacion

En el mundo a¢tual gracias a la globalizacion es muy dificil para las empresas pequefias
competir con las compafiias trasnacionales, por lo cual se ha optado por nuevas
estrategias competitivas queé les permitan a los pequefios empresarios acaparar mercado
y conseguir nuevos clientes logrando de esta manera que los negocios crezcan

financieramente.

En este sentido, las empresas.que se dedican a producir a algin alimento tienen
la dificil tarea de hacer productos que satisfagan los paladares de los consumidores,
especialmente en crear la confianza€n los clientes prospectos que los productos que

adquieren son de calidad y saludables.

La mision de la empresa Quesos San'Jorge es vender calidad en cada queso que
ellos hacen y sus clientes son conscientes de ello, pero para gran parte de la poblacion
no saben de las caracteristicas de este producto, al establecer tn plan de mercadotecnia,
esta empresa puede determinar un analisis real de la situacion enfla,que se encuentra,
una planificacion detallada para alcanzar sus objetivos, una optimizacion“de sus
recursos, una vision de como se encuentra posicionada en comparacion con los,de su
competencia, se crean las estrategias para quedar posicionada entre los potenciales
consumidores, se formulan la implementacion de la mejor estrategia de publicidad.para

cada etapa del afio y le ayuda a llevar una vision del estado financiero actual.

La presente investigacion presentara un diagndstico del micro y macro ambiente

y con ello se procederan en el disefio de un plan estratégico de mercadotecnia que
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propicia los siguientes beneficios: mayor posicionamiento, ingresos, la apertura de

nuevas plazas.

Preguntas de investigacion

.Como se analizara el mercado del queso en Villahermosa, Tabasco para establecer un
plan de mercadotecnia con ¢l fin que la empresa Quesos San Jorge incremente sus

ventas y utilidades?

Hipétesis
E conocer las variables del mercado,S¢cmejorard las ventas a través de un plan

estratégico de mercadotecnia.

Variable dependiente: variables de mercado (oferta, demanda.y precio)

Variable independiente: plan estratégico de mercadotecnia

Objetivos de Investigacion

Objetivo general.

Analizar el mercado del queso en Villahermosa, Tabasco para establecer.un plan
de mercadotecnia con el fin que la empresa Quesos San Jorge incremente sus

ventas y utilidades

Objetivos especificos.

- Disefiar un plan de mercadotecnia para la empresa Quesos San Jorge.
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- Identificar las causas que determinan que una empresa pequefia no tenga un plan

@fnarketing.

- @zﬂ- las variables del mercado meta.






Marco tedrico

Marketing

La merc¢adotecnia esta considera como un conjunto de actividades en donde
estan destinadas a satisfacer las necesidades y deseos de los consumidores meta, este
tipo de practicas llevan a las empresas a que las realicen a cambio de una utilidad o
beneficio. En la actualidad‘muehas empresas utilizan la mercadotecnia para impulsar a
las compaiiias al éxito en los mercados competitivos, la globalizacion ha hecho que sea
cada vez mas dificil mantener una posicion en un sector debido al surgimiento de

nuevos modelos de negocios (Thompson,2015).

Para Muiliz, R. (2014) defin€a la mercadotecnia como un proceso social en
donde los grupos al igual que los individuos satisfaCen sus necesidades y estos le dan un

valor a un producto desde la perspectiva de cada consumidor.

Para Kotler y Cordova (1996) en su libro “Direccién.de Mercadotecnia” definen
la mercadotecnia como un proceso social y administrativo en‘el cual grupos e
individuos obtienen lo que necesitan y desean a través del intercambio de productos del

mismo valor para el individuo.

Pero aparte la A.M.A (American Marketing Asociation) define a la
mercadotecnia como una funcién de la organizacion y un conjunto de procesos para
crear, entregar y llegar a los clientes para tener una buena relacion que beneficien a la

organizacion.

Por otro lado, Stanton, Etzel y Walker, del libro “Fundamentos del Marketing”
ellos definen la mercadotecnia como un sistema de actividades de negocios para planear

productos que satisfagan las necesidades del consumidor, asignarles precios,
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promocionarlos y distribuirlos a los mercados meta con el objetivo de alcanzar las metas

de la‘organizacion.

Otra’definicion es la que hacen los consultores Al Ries y Jack Trout, autores del
libro “La guerra de la Mercadotecnia” donde ambos definen la mercadotecnia como una
guerra en la cual lalempresa debe orientarse al competidor y no a los consumidores, en
donde se analiza a las empresas competidoras exponiendo una lista de debilidades y
fuerzas competitivas, asi como"\a creacion de un plan de accion para atacar y defenderse

de ellas.

Estrategia de mercadotecnia

Habiendo definido lo que es la mercadotecnia, la estrategia es como lo expresa
Davies, (2000) en Contreras, (2013)la-eual s¢ Caracteriza por tener multiples opciones,
caminos y resultados, es mas complejosst disefo y.s6n.mas dificiles de implementar
que otras soluciones. Hablar de estrategia réquiere tener fijo el rumbo a la que la

empresa quiere llegar para no cometer graves etrores.

Por su parte Dandira, (2012) citado en Contreras, (2013). £/ concepto de
estrategia como fundamento de la planeacion estratégica. Afirma que se viven tiempos
dificiles a causas de las suposiciones que se han hecho con base a las estrategias de

largo plazo lo cual ocasiona que estas no sean las correctas para la organizacion.

Ademas Jackson (2011) citado en Contreras, (2013) dice que conseguir
implementar buenas estrategias de éxito es muy dificil ya que cada afio se realizan en
diferentes salas de juntas diversas estrategias y que en la realidad nunca pueden ponerse

€n uso.
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Teniendo en cuenta estas definiciones la estrategia de mercadotecnia es “una
busquedasde largo plazo y una ventaja competitiva de los consumidores” Wind y

Roberton’s(1983) en Coca, M. (2006). El concepto de marketing: Pasado y Presente.

Importancia de la mercadotecnia

Hoy en dia en plengsiglo XXI, la mercadotecnia ha tenido un papel fundamental
en los Ultimos anos para las empresas, la globalizacion ha hecho que los mercados
vayan evolucionando y por consigui€nte no se pueden utilizar las mismas estrategias

que se usaban anteriormente (Muiiiz, 2014).

Otros de los factores que ha hecho que la mercadotecnia tenga gran importancia
ha sido los avances tecnoldgicos, las ptesiones sociales, los crecimientos econémicos lo
cual ha tenido como consecuencia un campte en el comportamiento de los
consumidores y estos a su vez han ido desarrollando nuevas,necesidades las cuales se

tienen que satisfacer y de esto se ha encargo el marketing.

Con el paso del tiempo su importancia en un nueva era donde\la tecnologia ha
dado grandes avances este ha tomado el protagonismo en las empresag’paca poder ganar
mas mercado e incrementar sus ventas lo que causa un aumento de sus ingresos, la
mercadotecnia no es engafiar a la gente si no que son un conjunto de estrategias para

impulsar a las compafiias y seguir compitiendo en el mercado (Muiiiz, 2014).

La mezcla de 1a mercadotecnia

Para los empresarios su objetivo en materia de la mercadotecnia es que se

encuentre un equilibrio entre la oferta de productos o servicios y con esto se incremente
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los niveles de satisfaccion de los clientes, que a su vez hard que aumenten los ingresos

para la empresa (Pefialoza, 2005).

Para’que se logre lo dicho anteriormente es necesario que se tome desde un
punto mercadologico un conjunto de variables que tienen que ser controlables por parte
de la empresa a esto s lo que llamamos mezcla de mercadotecnia las cuales estan

conformadas por el producto, la distribucion, la comunicacion y el precio.

Estas variables no solamente son utilizadas por las organizaciones lucrativas
sino también para aquellas organiZzaciones sin fines de lucro, como por ejemplo una
ONG (Organizacion no Gubernamental) sin embargo su aplicacion no siempre es la
misma por cada tipo de empresa, estas se tienen que adaptar al tamafio de la compafiia y

al mercado al que estan dirigidos (Penaloza, 2005).

El producto

Entendemos como producto todo aquello que puede ser comercializados, sus
caracteristicas pueden ser tangibles como intangibles, un €jemplo de ello seria la marca,
los productos bésicos, la etiqueta, el packaging conocido como el'empaque y a todo lo
que contribuya a satisfacer las necesidades del consumidor y que también lleguen a
cubrir sus expectativas, esto harad que adquiera el producto ofrecido por.una empresa y

posteriormente volverse un cliente leal (Pefialoza, 2005).

Como se mencion6 anteriormente los productos pueden ser tangibles, los/«Cuales
van de un refresco, un celular, una computadora, unos audifonos, una silla entre otras
cosas que se puedan tocar. Por otro lado tenemos a los productos intangibles, por
ejemplo, peluquerias, los servicios de restaurante, las asesorias por parte de un abogado

o los servicios de auto lavado.
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Sin embargo, las empresas no son los nicos que ofrecen un producto, también
lo hacen los artistas o los candidatos politicos, especialmente cuando en periodo de

campafasspara‘conseguir votos por parte de la ciudadania.

Distribucion

Entendemos ladistribucion como todos aquellos factores que son necesarios
para que un bien llegue al’éonsumidor final o al usuario organizacional, se considera
como una estrategia con transCendencia dentro de las empresas pues estas se tienen que

realizar de preferencia a largo plazo.

El tipo de distribucion tiene un'efecto sobre el producto, ya que de este puede
variar el precio final de un bien, para que se logre una comercializacion eficiente es
necesario que haya una comunicacidn efectiva con los encargados de la logistica, si la
comunicacion es deficiente entonces, 16s flujos desinformacion no logran coordinarse
con el proceso de distribucion y provocard quelas empresas tengan un problema con el

abastecimientos de sus productos (Pefialoza, 2005).

Comunicacion

Cuando hablamos de comunicacion nos referimos al procesoypor el cual el
individuo transmite un estimulo o mensaje, pero en la mezcla de la mercadotecnia la
comunicacion es informar al mercado-objetivo sobre lo que oferta la organizacion, esto
facilita que el consumidor conozca lo que ofrece, los puntos de ventas o los preecios del

bien o servicio.

De esta manera la empresa busca persuadir al mercado y que este reaccione al
mensaje que la organizacion esta enviando, la comunicacion se vuelve exitosa cuando el

cliente consume algin bien o servicio. La compra post venta sirve para que las
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sugerencias o comentarios que hagan los compradores sirva para determinar la

efectividad de la informacion enviada a través de la comunicacion (Pefialoza, 2005).

Precio

Esta ultima variable que corresponde al marketing mix es de suma importancia
para que la empresa se' mantenga en la cima y permanezca en el mercado, esto se mide a
través de las cantidades qué€ son vendidas lo que genera ingresos lo suficientemente

necesarios para que siga el'funicionamiento de la empresa (Pefialoza, 2005).

Aunque el precio es un fagtor determinante al momento de decision de compra
no siempre es el definitivo debido a,-guieJos clientes no solo compran un producto o
servicio sino que adquieren satisfaccion ‘a sus deseos y necesidades, en otras palabras el

consumidor compra el valor agregado.

Para que la empresa pueda fijarel precio es.n€eesario que se consideren los
factores internos y externos de la organizacion=~En el primero se considera los objetivos,
el plan de mercadotecnia y el costo que requerita.su implémentacion, en el segundo se
enfoca en la demanda, que a su vez esta influenciada por el valogpercibido del mercado
meta, es decir, lo que los consumidores prospectos estan dispuestds a‘pagar por un
producto o servicios, se miden los niveles de precios de los competidores® incluso los

aspectos culturales (Penaloza, 2005).

Plan de mercadotecnia
Un plan de mercadotecnia es donde se describe las estrategias del marketing{ la

mision, vision, objetivos del plan y alcance que este tendra.

Para las empresas el plan de marketing es una herramienta basica que se debe de

utilizar cuando los objetivos estan orientados hacia el mercado para ser competitivos, la
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mercadotecnia juega un papel fundamental para que se alcancen los objetivos marcados,

a su vez tiene que ir coordinado con el plan estratégico. (Muiiiz, 2014).

Portro lado, el plan de marketing proporciona una vision clara del objetivo
final por parte de\Jas empresas, de la misma forma muestra los pasos a seguir para llegar
a la meta, informa d¢ una manera detallada de la situacion actual y del posicionamiento
en la que se encuentra la e¢ompaiia, y se fijan las etapas que se han de realizar para

cubrir lo que le haga falta a la organizacion.

Una de sus ventajas es que’cuando se recolecta los datos y la elaboracion de los
mismos permite calcular el tiempo que‘tardara cada etapa para realizarse, de esta forma
se mide el tiempo que se utilizara para laimplementacion del mismo, decidir las
personas que llevaran ciertas tareas’para alcanzar las metas trazadas y decidir el total de

recurso que se va a destinar. (Muiiiz, 2014).

En la actualidad las empresas utilizan este de tipo/de plan estratégico para poder
competir en los mercados y es una de las bases\para que 14 organizacion sepa en qué
direccion debe de ir y formular las estrategias que se implementaran a mediano y largo

plazo.

La utilidad del plan de mercadotecnia es uno de los principales recutsos por
parte de las empresas para la obtencion de buenos resultados, ademas de que permite
que puedan marcar las pautas con el minimo de error y con el mayor nimero postble’de
garantias, este plan se hace de forma escrita y es una guia para que los inversionista$

puedan interpretar los datos recopilados y ver a donde quiere llegar la organizacion.

Como todo documento escrito, este tiene su estructura la cual empieza por el
resumen ejecutivo, analisis de la situacion, situacion de mercado, analisis FODA,

objetivo y estrategias de mercadotecnia
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Lealtad de 1a marca de los consumidores

Lealtad significa fidelidad, franqueza, nobleza, honradez, sinceridad y rectitud.
Sélo se es l€alsi se es fiel. Es imposible pensar en lealtad sin que vaya unida a la
fidelidad. Pero/no/basta ser fiel para ser leal. Es necesario, ademas, ser franco y sincero
con el sujeto de nuestra lealtad. Luego, solo es leal quien, ademas de ser fiel, es franco y
sincero. Servir con lealtad Significa también servir con franqueza, sinceridad y

honradez. Es servir con la vefdad por delante. (Fuenmayor, 2005)

Este concepto ha sido coneebido, entre otras cosas, como repeticion de compra

(Ehrenberg, 1988),

Si hablamos de lealtad en los consumidores podemos definir lealtad como “un
profundo compromiso a recomprar anazmarca de producto a través del tiempo, a pesar
de influencias situacionales y esfuerzos-de marketing erientados a causar el cambio de

marca de producto” (Oliver, 1999, p. 34).

Una de las inquietudes mas recurrentes en la literatura.sobre marketing ha sido
examinar cudles son los factores que influyen en la lealtad a la marca de producto y la
fidelidad al supermercado. Entre estos factores incluye el entorno como competidores,

factores demograficos, politicos, econdmicos, legales, culturales etc. (Koftlet, 2001)

Ser leal a una marca implica muchos factores entre lo principal el precio, para
que un consumidor no sea sensible a este, es necesario que se le asigne un atributo
diferente .Es decir, en la medida que a los consumidores les interese mas la calidad dé
los productos, mayor disposicion tendran para pagar precios mas elevados por ellos, y

de tal manera asegurar la calidad de los productos comprados (Andreasen, 1985).
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Elementos del plan de mercadotecnia

Resumensejecutivo

Es la parte inicial del plan de mercadotecnia y en este se enfoca a aquellas personas que

quieran conocer las‘estrategias y acciones que se han disefiado para la empresa.

Kotler (2012) menciona“que el plan de marketing debe iniciar con una tabla de
contenido y un breve resumen donde la alta direccion tenga acceso de manera rapida a

las metas y recomendaciones principales.

El resumen ejecutivo es una@inopsis del plan general de marketing, con una
descripcion que comunica el impulse principal de la estrategia de marketing y su
ejecucion. Su propoésito es proporcionar una perspectiva general del plan para
que el lector pueda identificar€on rapidez los temas clave o las preocupaciones
relacionadas con su rol para implementar la estrategia de marketing. En su lugar,
la sinopsis introduce los principales aspectos del plan de marketing, incluidos
objetivos, proyeccion de ventas, costos y mediciones_de evaluacion del
desempefio. Junto con el impulso general de la estrategia de marketing, el
resumen ejecutivo también debe identificar el alcance y el marco temporal del
plan. La idea es brindar al lector una comprension rapida del alcance del plan y

su marco temporal de ejecucion (Ferrel y Hartline, 2012).

Para Ferrel & Hartline (2012) el resumen ejecutivo se debe de escribir al final deda
elaboracion del plan de marketing, pues es cuando se tienen todos los elementos que S¢
incluirdn en el resumen; ademas, es esta parte del plan, la que posiblemente sea leida

por la mayoria de los interesados y por eso debe ser preciso, (Ferrel y Hartline, 2012).
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Analisis de la situacion

Cuando serhabla de un analisis nos estamos refiriendo a la parte interna de la
organizaciéh y'de igual forma de la parte externa de la misma, basdndose en el producto
o servicio y lasirelaciones entre las diferentes piezas que estan conectadas entre la

empresa con el objetivo de conocer una situacion integral (Diaz, 2015)

Toma de decisiones estratégicas

En este apartado se busca que se defina)los objetivos de mercadotecnia a alcanzar y las

razones por las cuales se esta desarrollando)el plan de mercadotecnia (Diaz, 2015).

De acuerdo con Kotler (2012), despu€s que se realiza el anélisis FODA se formulan las

metas u objetivos especificos.

Para Ferrel & Hartline (2012) existen las mietasyy objetivos, las cuales son diferentes

entre ellas, de acuerdo a su orden de importancia</Coincide€on Kotler (2012) en que los
objetivos deben ser cuantitativos, pues no se puede evaluar algoque no es medible y por
lo tanto no se pueden crear las estrategias basados en suposiciones-sino debe de ser con

datos reales.

Toma de decisiones operativas

Las decisiones que se vayan a tomar tendran impacto en las estrategias a impleméntar
en los planes de accion los cuales posibilitaran alcanzar los objetivos de mercadotecnia

que se establecieron con anterioridad (Diaz, 2015).
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Kotler & Keller (2012) para hacer efectiva una estrategia es necesario que existan
aportes de’parte de todas las areas funcionales de la empresa, debido a que cada area

tiene un cehocimiento sobre ciertas caracteristicas de la empresa y sobre el mercado.

Ferrel & Hartline(2012) mencionan que la estrategia mas efectiva es donde se involucra
una relacion con sus clientes, con el 4rea de la empresa de esta forma se puede aportar

una experiencia y creat.una estrategia

Medicion, revision y control

El plan de marketing, una vez implementado-debe ser monitoreado para cerciorarse que
se estan cumpliendo los objetivos quese establecieron desde un principio. Es por esta
razén que se hace hincapié en que los objetivos sean medibles, asi se pueden
implementar los controles necesarios para reyiSar esassmediciones y hacer los ajustes

necesarios segun sea el caso.

Ferrel & Hartline (2012) mencionan que con una correcta implementacion de
desempefio puede hacer que se logren los objetivos a nivel real y hacer las estrategias

pertinentes y posteriormente evaluar los resultados.

Hernandez Garnica & Maubert Viveros, (2009) las definen como sigue:

Para llevar un correcto plan de mercadotecnia es necesario que se incluya el analisis-d¢
ventas, el andlisis de participacion en el mercado, ademas de un anélisis financiero y un

analisis de satisfaccion del cliente
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Presupuesto de marketing

Evaluar'elplan de marketing, hablando financieramente, se refiere a que es necesario
para llevarain control, en donde se puedan apreciar los costos, las ventas e ingresos, con
esto se puede tener un mejor analisis sobre la situacion de la empresa (Ferrel y Hartline,

2012).
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Situacion de la empresa

Antecedentes

Para la empresa de,“Quesos Don Jorge” el posicionamiento ha sido todo un reto en
consecuencia por los ntieves nacimientos de microempresas queseras, para poder
posicionarse a concursado@€nsla feria del queso en donde ha ganado premios por sus
productos y gracias a ello ha podido expandirse como distribuidor de este alimento ya
que busca que la organizacién entr€ un\nivel competitivo con las queseras de Balancan

y Tenosique.

La actividad diaria dentro de esta empresa €s muy dindmica por lo tanto se ve obligada a
que esté siempre en revision para poderactualizarse a lo que pasa en su entorno,
especialmente a la crisis econdmica que vive eb estado por.el cierre de varias micros,
pequefias y medianas empresas. Cuando una‘empresa es‘muy dindmica suele surgir
ciertos problemas que se vuelven complejos y que muchas veces se deja pasar por que
aparentemente una pequefia dificultad es muy simple y en un futuro estd se vuelve mas

dificil de lo que aparentaba.

La empresa entre sus ventajas es que siempre se esta innovando en sus productes y eso
se puede ver en sus apariciones en las ferias y exposiciones de las empresas de la
agroindustria, por lo cual siempre busca destacar entre sus competidores y ser
reconocido a nivel nacional, para que esto se logre cuenta con personas especializadas
en la elaboracion del queso, los cuales son los encargados de producir nuevos sabores y

tipos de quesos que después son llevados a concursos, también tiene personal que se
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encarga de producir los quesos que distribuyen entre los mas solicitados son los quesos

crema.

Al paso dedos/afios, la poblacion de la ciudad de Villahermosa fue creciendo, se
abrieron mas abarroteras de diferentes empresas (Super Sanchez y Abarroteras
Monterrey), y la organizacion necesitaba de mas proveedores para dar abasto a la

creciente demanda.

Andlisis FODA de la empresas

El anélisis FODA (fortalezas, ‘oportunidades, debilidades y amenazas) es quizas
el mas conocido entre los profesionales eficargados de la direccion de una compaiiia;

para nuestro caso los resultados fueron-los sigui€ntes:

FORTALEZAS
e Permanencia en el mercado local durante mas de 30" afios.
e Sabor.
e Capacidad para elaborar diferentes tipos de quesos y otros@productos lacteos
COMmo cremas.

e Experiencia en la elaboracion de los productos.

DEBILIDADES
e Falta de publicidad en medios locales.
e No existe un plan estratégico a corto y mediano plazo.

e Problemas de distribucion
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OPORTUNIDADES
o' Aumentar la venta en los supermercados donde ya tiene presencia.

e Aumentar los canales de ventas por medio de las tiendas de conveniencia.

Situacion actual

Actualmente la empresa se encuentra en una situacion financiera complicada por causa
de diversos errores administrativos,¥y contables. Ademads la empresa presenta problemas
de publicidad de manera convencionalsya'que ellos han apostado a sus apariciones
publicas en los eventos previamente mencionados, y mas recientemente se han
incursionado en la publicidad en redes-socialés; especialmente en Facebook, aunque
esta no obtiene buenos resultados porque no hay qui€én lo administre y las publicaciones
no son constantes lo que ocasiona que no haya-trafico'de/personas que vean la pagina o
interactten con ellas lo que hace que no haya un contactodirecto de consumidor-

empresa.
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METODO

Se entiende’por diseno de investigacion a los proyectos que son utilizados para
recolectar infoftacion o datos que serviran para resolver problemas, en especial los que
estan enfocadas efi investigacion de mercados, la buena realizacion de este llevara que
el proyecto se desarrolle-de manera eficaz, eficiente y se lograran los objetivos

planteados de la investigdcion (Malhotra,2008).

Segun Malhotra, 2008 existen dos tipos de disefio de investigacion las cuales son
exploratorios o concluyentes. El primero se enfoca a proporcionar informacion y
comprension del problema para obtener datos con mas precision y de esta manera se

pueda definir el problema.

Por otro lado, se encuentra la‘investigaciénConcluyente la cual es mas
estructurada que la exploratoria, su base esta en grandes-cantidades de informacion las
cuales toman un enfoque cualitativo y este tipe de,investiga¢ion es mas importante para
la empresa debido a, que los datos recolectados son utilizados para la toma de

decisiones.

En cuanto a Fernandez, Hernandez y Baptista, 2014 para un estudi6 de tipo
cualitativo este tiene cuatro alcances diferentes las cuales son exploratorias,
correlacionales, descriptivas y explicativas, dependientes el tipo de estudio que~vaya a

realizar el disefio de la investigacion seran distintos para cada tipo de alcance.
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Alcance de la investigacion

Esta investigacion es de tipo descriptiva, ya que permitié describir el comportamiento
de las variables bajo estudio. También se considera de tipo transversal, debido a que se
recolectaron los datos en un momento determinado con el proposito de describir las

variables.

Para este estudio se utilizo.iin tipo de muestreo no probabilistico, ya que se hizo la
seleccion al azar. La ventaja.de este tipo de muestreo de conveniencia es que reduce el

costo y facilita el levantamiento dé la informacion.

Enfoque de la investigacion
El enfoque de esta investigacion de acuerde-con Fernandez, Herndndez y Baptista, 2014

es de tipo cuantitativo, no experiméntaly deCorte transaccional descriptivo y el

La investigacion no experimental'se-eonsidera’como un método de la
recoleccion de datos en donde se tiene una mayor validez‘de la informacion. En este
tipo de experimentos se involucra a los seres humanos, sin embargo, su desventaja es
que se selecciona un nimero significativo de sujetos con respecto.a la poblacion total

que se estudia (Fernandez, Hernandez y Baptista, 2014).

Formulacion de la hipoétesis

Si se analizan las variables de precio, demanda y oferta se mejorara las ventas en

la empresa de Quesos San Jorge para el establecer un plan de mercadotecnia

Vd. Las ventas en la empresa de Quesos San Jorge para el establecer un plan de

mercadotecnia
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Vi. las variables de precio, demanda y oferta

Defim%e las variables de investigacion

\J

7

Variable Dimension Definicion Items

Posicionamiento osicionamiento, es el

8,9,10,11,12,13

que ocupa en la

13@

mente del consumidor

@ma maj ¢)roducto 0
sus

Estrategias de +‘ici‘o, ﬁutos, las

-
mercadotecnia p@ones %io
y sus @upensas O

.
(Carasila, 2017)

Marca una marca es un nombre,  19,20,21,22,23,24
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término, signo, simbolo,
disefio o combinacion de
los mismos, que
identifica a los productos
y servicios y ayuda a
diferenciarlos como
pertenecientes a un
mismo proveedor

(Hernando, 2013)

Tabla 1.

Fuente: elaboracion propia

Seleccion de los sujetos de estudio

Para esta investigacion se seleccionaton a las familias de la localidad de Villahermosa,

Tabasco, los cuales consta de 160,090 familias'y se Seleecionaron al azar por el método

de conglomerados.

Seleccion del universo y seleccion de la muestra

En las investigaciones descriptivas se recurre a utilizar las encuestas,para la recoleccion

de datos, las cuales son las comunes. Para esta investigacion se utilizard las encuestas en

escala de Likert y se aplico en la localidad de Villahermosa.
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Muestra
“BElanalisis de conglomerados es una técnica usada para clasificar objetos o
casos en grupos relativamente homogéneos llamados conglomerados”, (Malhotra,

2008).

Una ventaja de esté tipo de este tipo de método de muestreo es la obtencioén de una
muestra grande sin invertir’demasiado capital y la recoleccion se lleva a cabo en menor
tiempo, considerando que lastinidades de analisis se encuentran en determinados

lugares geograficos (Herndndez Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista Lucio, 2014).

De acuerdo con los objetivos de dicha‘inyestigacion se optd por una investigacion de

conglomerados.

Las unidades de analisis son las familias’de 1a"Viillahermosa, Tabasco, México. Segun el
INEGI, 2015 una familia en promedio ‘esta/conformada.por cuatro personas, el cual
incluye papa, mama y dos hijos, y la poblacion-de la ciudad al afio 2015 fue de 640,359

personas, como resultado tenemos un total de 160,090 familias.

Para determinar la muestra se utilizo el método por conglomerados en dos secciones. En
la primera se determinaron los Super Sanchez de la ciudad de acuerdo con su ubicacion
geografica, posteriormente se utiliz6 una muestra de aleatorio simple en donde se utilizd

una division de 4 regiones: noreste, sureste, suroeste y noroeste.

Por consiguiente se realizd un muestreo de acuerdo al tiempo y los recursos necesarios,
en donde en la parte noroeste se eligid a Super Sanchez de la ciudad industrial y de 1as
Villas las flores, en la parte del suroeste se eligi6 al Super Sdnchez de Asuncion
castellanos, en la parte suroeste El Stiper Sdnchez de Av. Francisco Trujillo y Ramoén

Mendoza ubicadas en Tierra Colorada.
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Tabla 2

(I

Nores%
L )

Super Sanchez de la ciudad industrial y

Villas las flores.

7
Noroeste ®/‘
Sy

(o

2

El Super Sanchez de Av. Francisco
Trujillo y Ramén Mendoza ubicadas en

Tierra Colorada.

Sureste @O

Super Sanchez de Asuncion castellanos.

suroeste (/

s Super Sanchez Villas las flores.

Fuente: elaboracion propia
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Recoleccion de datos

La recoleeeion se realizo a través de un cuestionario que fue disefiado para tener una

vision sobre las preferencias de los consumidores.

Aplicacion del instrumento

El instrumento sera apli€ado en las afueras de las Tiendas Super Sanchez, serd de

manera personal y andnima’los cuales los seleccionados podran responder segun la

escala de Likert propuesta.

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de

Cronbach

N de elementos

, 786

24

Fuente: Calculado con el programa‘SPSS.

Andlisis e interpretacion de los datos

Codificacion

Se considera que la presente investigacion sigue un disefio-descriptivo.
Esquematizando matematicamente se tiene:

X (V.I.) = las variables de precio, demanda y oferta

Y (V.D.) = Las ventas en la empresa de Quesos San Jorge para el estableeér un plan

de mercadotecnia.

Grafico 1.

38



%
%
3,

(o

S
%

.

Hay un 83% de los encuestados },preﬁeren adquirir los quesos en tiendas de

]

supermercados, como Super Sanchez y @rroteras Monterrey lo cual es buen punto de

%,

Grafico 2 O 6



Hay un 43% de los encuestados que prefieren comprar un producto con un precio
menof, esto es favorable para la empresa debido a que ofrece productos con precios

accesibles'para el publico.

Grafico 3

Un 85% de los encuestados tienen mayor preferencia por un queso de tipo artesanal, lo

cual lo contrarresta con el precio de algunos de sus productos que tienen un precio alto:

Grafico 4.
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]
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N

bien visto entre los prospectos. ®
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Grifico 5.

Un 32% de la poblacion afirma queha escuchado y asistido a la feria del queso lo cual
indica que es un evento que ha gahado popularidad y es un buen lugar para

promocionarse como productor de quesos ‘artesanales.

Griafico 6

El 56% de los encuestados consideran que los procesos artesanales son mejores que los
industriales lo cual pone en gran ventaja a la empresa que se dedica a la venta de quesos

artesanal
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Grafico 7

El 60% de la poblacion menciona qué'el lugar de venta de un producto indica su
calidad, lo cual es un punto importante a téner en consideracion cuando se escoge el
punto de venta, debido a que si se €scoge unpunto en donde los clientes no lo valoran

como bueno se corre el riesgo que no se\generen yentas.

Grafico 8
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88% de la poblacion muestra que los amigos es un medio principal para acceder a la

informacion lo cual nos indica que una publicidad de boca en boca es la més efectiva

para los _guesos artesanales

Grafico 9

Con el 84% se vuelve a confirmar que los encuestados creen ensin,producto cuando son

escuchados por conocidos, en este caso de familiares.
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Grafico 11

compra y por la comodidad en el momento de acceder a el.
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Grafico 12

Grafico 13 /‘G

El 80% le gusta adquirir productos directamente en tiendas ligadas c?l‘abricante, es
buena oportunidad para la creacion de tiendas propias en donde se ven @)S productos

que no se puedan adquirir en los supermercados. A

%%
929
Grafico 14 O
O

L 2
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Con el 84% las certificaciones de”calidad influyen en la decision de compra de un

producto, esto significa que nuestro consumidor esta al tanto de las certificaciones

Grafico 15

El 68% son capaces de distinguir un queso de una marca de otro, especialmente ‘Si.son

de marcas reconocidas.

Grafico 16
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El 44% prefiere el sabor antes que larealidad, aunque los consumidores tengan
preferencia por los quesos que cumplan.con lassNOM sigue siendo mayor la preferencia

en los sabores.

Grafico 17

El 44% no confian en la publicidad de las empresas esto es debido a que prometen un

producto y no son de satisfaccion para el consumidor.
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Grafico 18

Q

El 66% considera que los produc@ue han do premios son de buena calidad, es
una fortaleza que tiene la empre -tenegv i0s premios obtenidos en dichos

(&
concursos con sus innovaciones de quesos (

Grifico 19 . O
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A pesar de ser un estado en donde se produce mucho queso, el 36% de la poblacion no
lo consume minimo tres veces a la semana lo cual es una desventaja, pero lo consumen

minimo_una, vez a la semana.

Grafico 20

La marca tiene un factor muy importante en los consumidoressdebido a que el 64% se
fija en ella al elegir un producto lo cual la empresa esta en deSventaja al no ser tan

reconocida.
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Griafico 21

El 44% no esta de acuerdo con la afirmacion‘del queso que no debe de faltar en mi casa
es el doble crema, solo un 16% esta de acuerdo. con la afirmacion lo cual nos quiere
decir que el consumidor prefiere otros-tipos de¢ quesos como el queso de hebra o el

panela.

Grafico 22

El 68% esta de acuerdo que la tecnologia empleada es importante, en este punto toca la
parte de la inocuidad del producto y del cuidado de la higiene, aunque el 20% no estan

de acuerdo y prefieren que el queso se realice de la forma mas artesanal posible.
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Grafico 23.

El 72% respondieron que si saben difergficiar un producto cuando es de leche de vaca,
aunado a eso los encuestados hicieron meneidon que algunos quesos se sienten muy
sintéticos y por eso han optado por/la compra-dezeste producto a los productores de la

region.

Habiendo realizado un analisis de los datos se propong ashacer una propuesta de un plan

de mercadotecnia para la empresa Quesos Don Jorge.

Propuesta de un plan de mercadotecnia

El fin de este trabajo es presentar una propuesta de plan de mercadotecnia, para las
empresas es una herramienta que se utiliza cuando los objetivos estdn orientades hacia
el mercado para ser competitivos, la mercadotecnia juega un papel fundamental para
que se alcancen los objetivos marcados, a su vez tiene que ir coordinado con el plan
estratégico. (Muiiz, 2014).

Resumen ejecutivo

A. Resumen del anélisis de ejecucion
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Este plan de marketing esté dirigido a incrementar las ventas y la utilidad de la
empresa a'través de adecuaciones a los productos ya existentes (quesos) adicionando el
empaque individual, e indicando las especificaciones para el producto nuevo (leche
envasada), adémas de buscar nuevos canales de distribucion que la empresa no esta
aprovechando.

El plan de matketing deberd iniciar en el afio 2019 con el disefio de las marcas
para el queso posteriormente'se iniciard con la publicidad.

La publicidad se harapor television, radio Facebook y promotores en tiendas
para aumentar la presencia de las‘matcas y posicionarlas en la mente de los
consumidores.

Se buscard entrar a nuevos canalesS de distribucion que seran los Oxxo y tiendas
de abarrotes.

Con estas acciones se espera lograr un inctemento del 35% en las ventas de la
empresa.

B. Resumen de los objetivos del marketing
Los objetivos de marketing son los siguientes:
Realizar mediciones de satisfaccion de los productos.
Monitoreo de las tendencias de consumo donde se utilicen derivados de lacteos.
Cubrir el abastecimiento de los lugares donde no se vende el producto.
Mayor rentabilidad, optimizando el proceso de distribucion.

Posicionar las marcas dentro del mercado objetivo.

C. Resumen de las estrategias de marketing

Las estrategias de marketing estaran dirigidas a los siguientes puntos:
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Desarrollo de la marca y logotipos.

Innovar‘les empaques para queso.

Distribuir el producto en nuevos canales de distribucion: Oxxo y tiendas de abarrotes

tradicionales.

Diferenciacion con losompetidores destacando el sabor en el caso del queso y su

permanencia en el mercade’por mas de 30 afios.

Diferenciacion con los competidefes destacando la frescura, envase, calidad y origen en

el caso de la leche envasada.

La publicidad se hara a través de radio y“Facebook.

D. Resumen de presupuesto

El presupuesto para llevar a cabo el plan dé marketifig.a lo largo del ano 2019

serd de acuerdo a lo estipulado por recursos humanos

De esta manera se logrard una mayor participacion de mercado y un‘incremento en los

ingresos, para llevar a cabo esto se debe hacer por medio.

Medicion de la efectividad por medio de las ventas para detectar si se han aleanzado las

metas propuestas y se ha incrementado los ingresos.

Se determina implementar una cartera de proveedores nacionales esto con el fin de tenet

mayor presencia en los super mercados.
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Se recomienda que la empresa siga una estrategia de benchmarking en donde tome de
ejemplo a*Quesos La Victoria, empresa quesera que ha pasado por crisis financiera y ha

resurgidoy mantenido en la participacion del mercado.

Conclusiones

Es de vital importancia que Quesos Don Jorge, establezca un plan de mercadotecnia en
donde se apliquen las estrategias y tactieas necesarias para lograr un posicionamiento de
la empresa, donde destaquen por los valores y actitudes a diferencia de la competencia,
al ser una empresa familiar la imagen debe de.ser-de unidad entre los miembros. Con la
aplicacion de un plan de mercadotecnia se busca quese satisfagan la demanda y las

exigencias de los consumidores.

Para seleccionar las estrategias se realizo una enetiesta confiable, con un coeficiente de
Cronbach de 0.78 en donde se aplico por medio de un muestreopor conglomerados, de

esta abarcando cuatro zonas de la ciudad de Villahermosa, Tabascoz

Con los datos recabados fue posible elaborar la propuesta del plan de mercadotecnia, en
donde se busca que Quesos Don Jorge ademas del posicionamiento se increménten sus

ventas y tenga un mayor rendimiento.

La creacion de este plan no significa que tenga un éxito inmediato, el mercado esta en
constante cambio, es necesario moverse y prever antes que sucedan, con la elaboracion

de un analisis FODA puede ver como estan ellos a diferencia de la competencia.
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Hay una gran oportunidad en la venta de los quesos artesanales debido a que la
demandaa ido incrementandose debido a la popularidad de la Feria del Queso que se

realiza en/Tenosique, Tabasco.

La empresa debe\de aprovechar sus premios ganados en dicha feria para darle un valor a
sus productos y sedn ' mas,novedosos, aunque la empresa ha sufrido por varias crisis
financieras esto no ha side‘impedimento para seguir expandiendo sus canales de

distribucion.
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ANEXOS

Cuestionario aplicado para la investigacion

Con el motivede desarrollar un plan de mercadotecnia para la empresa de Quesos San Jorge,
se le solicita y'agradece su colaboracion y nos permitimos indicarle que la presente encuesta
es totalmente confidéncial cuyos resultados se dardn a conocer inicamente en forma tabulada
e impersonal. Es fundamental que sus respuestas sean establecidas en la verdad.

Objetivo de la encuesta: Recoger informacién necesaria para desarrollar el plan de
mercadotecnia para la empresa de Quesos San Jorge con el fin de promover la marca y su

posicionamiento en el mercado)de Villahermosa, Tabasco.

INFORMACION GENERAL:
INSTRUCCIONES: Por favor rellene las siguientes preguntas.

l-SexooH M

2.- ;Cudl es su edad?

3.- {Puede Ud., consumir lacteos

a) SI
b) NO

INFORMACION ESPECIFICA:

INSTRUCCIONES: Seleccione la respuesta que mejor desCriba,su actitud ante las siguientes

afirmaciones.
Marketing
Totalmente d¢ Totalmente
De acuerdo | Indiferent Desacuerdo desacuerdo
acuerdo 1
Mi principal medio para 5 4 3 2 1

Acceder a la informacion es
A través de amigos.

Mi principal medio para
Acceder a la informacion es
a través de familiares

Mi principal medio para
Acceder a la informacion es
a través de conocidos

Normalmente veo los anuncig
publicitados en Facebook
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Confido mas en la
informacCion que veo en
redes'socidles que en
cualquierotro medio.

El lugar dende“suelo
adquirir mi queso son las
abarroteras.

Suelo adquirir el queso en el
super mercado

Me gusta adquirir
productos directamente
en tiendas de fabricas

Me gusta adquirir

productos directamente
en tiendas ligadas directamen|
fabricante

He escuchado o asistido
en la feria del queso que
se celebra en Tenosique, Tab:
en el mes de julio.

Suelo consumir queso al men
tres veces
por semana.

El queso que no puede
faltar en mi casa es el
doble crema.

POSICIONAMIENTO

Soy capaz de distinguir
un queso de una marca
de otro

Prefiero sabor antes que calid
en el queso.

La tecnologia empleada
en la fabricacion de un
queso resulta importante
para mi

Se distinguir cuando un
queso es 100% de vaca
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La presentacion de un produc
determifiante
para mi al‘comprarlo

PROCESOS

Totalmente ds
acuerdo

De acuerdo

Indiferent

Desacuerdo

Totalmente
desacuerdo

Pondero mas un proceso artes
que un proceso completamen
industrial

Las certificaciones de
calidad influyen en mi
decision de compra de un
producto

Estoy de acuerdo con la
frase “la calidad se paga”

Ante una eleccion de dos
productos iguales el de
menor precio es el que

compro.

MARCA

Totalmente d¢
acuerdo

De acuerdo

Indiferent

Desacuerdo

Totalmente
desacuerdo

Mi primer impulso es
fijarme en la marca al
comprar el producto

La marca para mi es
indicativo de la calidad de un
producto.

Confio en la publicidad de la
empresas

El hecho que un producto hay
ganado premios, participado ¢
ferias o exposiciones me hacg
considerarlo como de

buena calidad.
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El lugar de venta de un produl

me indi€a su
calidad.

que los
industriales

Tos

Conside%
procesos a eﬁnales son mej(

S
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