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RESUMEN

Este proyecto de investigacion se desarrolla en la micro cerveceria Los Andes,
que se dedica a la produccion de cerveza artesanal y su comercializaciéon la
realizan en bares y hosterias de la cuidad de Ibarra.

Es por ello que el objetivo del presente trabajo es implementar una nueva
estrategia de marketing para la micro cerveceria Los Andes en la Ciudad de
Ibarra” el cual permita mejorar la gestion de ventas, permitiendo a la micro
cerveceria implementar estrategias comerciales acorde a las exigencias que hoy
en dia demanda el cliente, de esta manera el cliente podra acceder al producto
de una manera mucho mas eficaz y eficiente, ya que de lo contrario si se
mantiene las mismo nivel de ventas y estrategias actuales que hoy en dia ya se
consideran como caducas se corre el riesgo de perder posicionamiento en el
mercado y sobre todo la fidelizacién del cliente.

Para contribuir, con la mejora de la micro cerveceria Los Andes se ha propuesto,
un plan de marketing internacional, con las actuales herramientas digitales ya
qgue en la actualidad las empresas interactian de forma habitual con sus clientes
mediante el internet, y por medio de este hacen publicidad, hacen conocer a su
empresa, marca y veden sus productos.

El Marketing digital, es la aplicacion de las estrategias de comercializacion
llevadas a cabo en los medios digitales, que nos permite tener mayor contacto
con los clientes actuales y futuros clientes potenciales, también ayuda al
posicionamiento de mercado a nivel nacional e internacional. Mediante el
marketing digital los clientes lograran tener mayor captacién sobre los productos
y asi lograran dar a conocer y establecer la marca de la empresa. Por otro lado,
los presupuestos de una camparfia de marketing digital suelen ser mas ajustables
con lo cual, estd mas al alcance de cualquier empresa o compafiia, incluso
medianas y pequenas.

El fin de este proyecto, es que los productos de la micro cerveceria Los Andes
sean conocidos en los mercados nacionales e internacionales, mediante la
adecuada promocién y oferta a través de herramientas como pagina web, redes
sociales, tarjetas de presentacion, tripticos y con ello generar mayor volumen de

ventas y mayor utilidad para la micro empresa.
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ABSTRACT

This research project is developed in the micro-brewery Los Andes, which is
dedicated to the production of craft beer and marketing it in bars and hostels in
the city of Ibarra.

That is why the objective of this paper is to implement a new marketing strategy
for the micro-brewery Los Andes in the City of Ibarra "which allows improving
sales management, allowing the microbrewery to implement commercial
strategies according to the demands that Nowadays the customer demands, in
this way the client will be able to access the product in a much more efficient and
efficient way, since otherwise if the same level of sales and current strategies are
maintained, they are considered obsolete nowadays. There is a risk of losing
market positioning and, above all, customer loyalty.

To contribute, with the improvement of the Los Andes micro-brewery, a digital
marketing plan has been proposed, since currently companies interact with their
customers on a regular basis through the Internet, and through this they
advertise, they make known to your company, brand and sell your products.
Digital Marketing is the application of marketing strategies carried out in digital
media, which allows us to have more contact with current and future potential
customers, also helps market positioning at national and international level.
Through digital marketing, customers will achieve greater awareness of the
products and thus they will be able to publicize and establish the brand of the
company. On the other hand, the budgets of a digital marketing campaign tend
to be more adjustable, which is more accessible to any company or company,
even medium and small.

The purpose of this project is that the products of the micro-brewery Los Andes
are known in national and international markets, through appropriate promotion
and offer through tools such as web page, social networks, business cards,
triptychs and with it generate greater sales volume and greater utility for the micro

company.
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INTRODUCCION

En el canton Ibarra, la mayoria de negocios son micro empresas con el 85%; son
pequefias unidades organizacionales que se caracterizan por ser negocios
familiares, con bajo capital, y procesos administrativos desarrollados de manera
empirica, pero que aportan significativamente al PIB del pais, al empleo y a la
inversion, favoreciendo a un buen segmento de la poblacion, al igual que en
Latinoamérica estas nacen como una respuesta a la falta de fuentes de empleo.
Sin embargo, estas micro empresas han optado por desarrollar estrategias
comerciales de marketing caducas y de manera empirica, haciendo uso del

escaso conocimiento que tienen sobre las mismas.

Cabe destacar que el marketing ha evolucionado rapidamente en las ultimas
décadas mejorando y desarrollando nuevas estrategias comerciales,
diversificando sus enfoques, técnicas y herramientas lo cual ha permitido a las
micro, pequefias y medianas empresas modernizarse y adquirir las herramientas
necesarias para alcanzar un posicionamiento permanente en el mercado,
segmentar de mejor manera a sus clientes, conquistar y fidelizar consumidores
potenciales con el fin de aumentar su rentabilidad y tamafio en el mercado.

Los Andes micro cerveceria, ubicada en la provincia de Imbabura en la ciudad
de Ibarra, la cual se dedica a la produccién, comercializacion y venta de cerveza
artesanal Premium de la més alta calidad utilizando insumos 100% naturales, la
misma que elabora varios estilos de cerveza de gran sabor, aroma y calidad la
cual busca dar a conocer su producto e imagen a través de nuevas estrategias
comerciales las cuales puedan satisfacer todos y cada uno de los requerimientos

y exigencias que sus clientes demandan hoy en dia.

La cerveza artesanal es elaborada manualmente y producida por artesanos por
lo que proyectan mas la pasion de su autor, desprenden una mayor personalidad
y aspiran a marcar un estilo diferente en sabor, mientras que en la cerveza
industrial se usan grandes fabricas con una enorme cantidad de materias primas,
todo para llevar al mercado una gran cantidad de productos imposible de

conseguir de un modo artesanal para ello se usan grandes maquinarias, grandes



cadenas de fabricacion, muchos trabajadores y adolecen de una mayor

homogeneidad por lo que se parecen mas unas a otras.

“Existen mas de 10.000 cervecerias artesanales en todo el mundo, de las cuales
el 86 por ciento se encuentran en Estados Unidos y Europa. Estados Unidos
alcanzo las 4.000 cervecerias artesanales, de acuerdo con datos de la Brewers
Association. El Unico pais latinoamericano entre los 10 principales por cantidad
de establecimientos es Brasil, en noveno lugar. Ademas, Aidan Connolly,
gerente de Innovacion de Alltech, estimo el valor total del mercado internacional
de cerveza artesanal en 50.000 millones de dolares.” (ALTECH, 2016, pag. 10)

Actualmente, las cervecerias artesanales estan en auge en el Ecuador. Cada
vez son mas los pequefios productores y emprendedores que comparten el
interés de fomentar una cultura cervecera en el pais, elaborar bebidas de
excelente calidad y variedad, todo esto se da gracias a las condiciones
impuestas por la Superintendencia de Control del Poder de Mercado para

elaborar y distribuir cerveza artesanal en diferentes lugares.

Los Andes Cerveza Artesanal, ubicada en la ciudad de Ibarra, la cual se dedica
a la produccion, comercializacion y ventas de cerveza artesanal Premium
utilizando insumos 100% naturales inspirados en estilos europeos, la misma que
elabora varios estilos de cerveza de gran sabor, aroma y calidad, gracias a las
condiciones antes mencionadas pretende implementar un plan de marketing
internacional en cual permita a dicho emprendimiento generar mayores ingresos
a través de la promocioén y venta de su producto en el mercado internacional

nacional e internacional.



PROBLEMA CIENTIFICO

Uno de los problemas que enfrentan las micro cervecerias en cada una de las
ciudades en las que se han establecido es la falta incentivos tributarios para su
consolidacion tanto en el mercado local como nacional. “En el afio 2017, los
emprendimientos artesanales pagaron $ 1°238.004 por impuesto a los consumos
especiales (ICE), $ 723.866 por impuesto a la malta de cebada y $ 252.882 por
pago de los aportes a la seguridad social.” (Norte, 2017, pag. 8)

Segun Jorge Almeida propietario de la micro cerveceria Los Andes ubicada en
la ciudad de Ibarra, considera que uno de los problemas que enfrenta su negocio
adicional a los antes mencionados, es que no cuenta con un plan de marketing
enfocando en mejorar la gestion de ventas el mismo que permitan al cliente

potencial conocer sus productos de una manera mucho mas eficaz y eficiente.

En consecuencia, la causa principal por la que no se ha implementado un plan
de marketing internacional para mejorar las ventas dentro de la micro cerveceria,
se lo atribuye al desconocimiento por parte de los propietarios acerca de las
nuevas estrategias de ventas que hoy en dia se utilizan. Lo cual ha provocado
gue manejen estrategias caducas y de forma empirica mismas que no han

satisfecho completamente las necesidades y requerimientos de sus clientes.

Los administradores de la cerveceria desconocen sobre la gestién de ventas, por
ello se ha visto la necesidad de que la micro cerveceria implemente estrategias
comerciales acorde a las exigencias del entorno y el cliente, de esta manera el
cliente podra acceder al producto de una manera mucho mas eficaz y eficiente,
dichas estrategias estaran alineadas directamente bajo las fortalezas y
debilidades que posee la micro cerveceria, de lo contrario si se mantiene las
mismo nivel de ventas y estrategias actuales que hoy en dia ya se consideran
como caducas se corre el riesgo de perder posicionamiento en el mercado y

sobre todo la fidelizaciéon del cliente.

Esto implicaria una gran pérdida econdmica, la oportunidad de seguir innovando

y de obtener reconocimiento en el mercado nacional e internacional, ya que esta



empresa esta en constante evolucidon y ha venido invertido tiempo y capitales en

el desarrollo y elaboracion de este producto en su sus diferentes tipos y estilos.

Pregunta de Investigacion

¢Cémo contribuir al mejoramiento de la gestion de ventas para la micro

cerveceria Los Andes en la Ciudad de Ibarra?

OBJETIVOS

GENERAL

e Disefiar un plan de marketing internacional para mejorar las ventas de la

micro cerveceria “Los Andes”.

ESPECIFICOS

e Analizar las bases tedricas que sirvan como sustento del proyecto de
investigacion

e Diagnosticar la situacion actual de la micro cerveceria “Los Andes”

e Disefiar un plan de marketing internacional que ayude a mejorar las

ventas de la micro cerveceria.

HIPOTESIS

El disefio de un plan de marketing internacional permitira incrementar las ventas

de la micro cerveceria “Los Andes”.

DECLARACION DE VARIABLES

VARIABLE DEPENDIENTE
Incremento de las ventas.

VARIABLE INDEPENDIENTE
Plan de marketing



Tabla 1 Matriz de Operacionalizacion de Variables

VARIABLES DIMENSIONES
Diagnostico de
la empresa

Plan de Producto

Marketing

Internacional Mercados
4ps
Analisis BCG

Gestion de

ventas
Ventas

Elaborado por: la autora

METODOS

INDICADORES

Misién

Visién

Objetivos

Estructura organizacional
Desarrollo del producto
Diversificacion

Desarrollo de Mercados
Penetracién de Mercados
Producto

Precio

Canal de distribucion

Plaza

Promocién

Productos de alto crecimiento
Productos con participacion
reducida

Productos rentables
Productos de lento crecimiento

Costo % relacion entre el proyecto

y el histérico
Ganancias
Producciéon mensual
Ingresos

Gastos

INSTRUMENTOS

e Guia de
encuesta

e Guia de
entrevista

Para desarrollar el presente estudio se utilizaron varios tipos de investigacion:

cualitativa, descriptiva, de campo y bibliografica - documental; incluye una

variedad de concepciones, visiones, técnicas y estudio de caracteres, también

se refiere al analisis profundo de las variables a través de técnicas de

investigacibn de campo y cientificas que permiten utilizar herramientas

importantes como: entrevistas, encuestas y documentacion, para establecer una

perspectiva de analisis mas especifica del problema de investigacion.



CAPITULO |
MARCO TEORICO

En las siguientes lineas se exponen las bases teorico cientificas que sustentan
el abordaje de las variables de investigacién, sobre los antecedentes del
marketing, plan de marketing y las estrategias comerciales, para ello se ha
recurrido a informacion proveniente de estudios previos que demuestran como
la aplicacién de las estrategias de marketing contribuyen a mejorar las ventas de

la empresa.

1.1 SECTOR DE LA CERVECERIA ARTESANAL

La cerveza es una de las bebidas alcoholizadas mas consumidas y la tercera
mas popular en el mundo. Es producida en muchas presentaciones, tales como
light, sin alcohol, artesanal, de sabores y de diferentes maneras. Distintos
factores la hacen unica, por lo tanto, cada lugar tiene la oportunidad de
sobresalir, siempre y cuando realice la investigacion y experimente de la manera
correcta. Las distintas civilizaciones tienen percepciones distintas sobre el valor
de la cerveza. En la cultura egipcia, la cerveza fue usada con propdésitos
medicinales. Se la encuentra también entre los items necesarios en los entierros,
ya que se cree que sustenta al difunto durante el viaje desde esta vida a la
préxima. En roma, el éxito de las distintas misiones significaba una fiesta y un

brindis junto a sus respectivos lideres. (Richards, 2016)

De acuerdo a la revista Ekosnegocios, en Ecuador la produccién de cerveza se
viene desde el siglo XVI, cuando la orden de los franciscanos instalé en Quito la
primera cerveceria para el consumo de los frailes. Desde entonces el consumo
de cerveza se ha convertido en toda una costumbre ancestral, asi también forma
parte de los ingresos de las empresas y del estado a través de tributos, que hoy

en dia dinamiza la economia nacional. (Gonzalez, 2014)

La cerveza tiene un costo relativamente bajo en comparacion con otras bebidas

alcoholizadas, estan consideradas dentro de la canasta de bebidas, hasta el afio



2011 en Ecuador ocupaba mas de la mitad de la participacion en este segmento;
el consumidor generalmente adquiere la cerveza en envases retornables. En
relacion a la cantidad, 8 de cada 10 ecuatorianos preferia en 2011 los tamafios
grandes (de 550 a 600 centimetros cubicos); mientras que el resto elegia los

tamafos pequefios, de 300 centimetros cubicos. (Gonzalez, 2014)

Desde hace 100 afios han cambiado las cosas para la elaboracion
de la cerveza, sobre todo, con la llegada de los procesos
industriales. Y aunque los ingredientes son sencillos, antes de estar
en los puntos de venta la produccion de la cerveza se toma su
tiempo, para ser precisos, 21 dias. Se necesitan cuatro ingredientes:
cebada (malta), adjunto, agua y lapulo. (Gonzalez, 2014, p.35)

1.1.1 PROCESOS DE PRODUCCION DE LA CERVEZA ARTESANAL

Los procesos de produccion de la cerveza como en cualquier producto que
requiere transformacion implican una secuencia de pasos organizados y
debidamente monitoreados para evitar errores y fallos en la calidad. Es asi que
primero se arranca en la Malteria en donde la cebada se hidrata, germina, seca
y tuesta. La malta y el adjunto se muelen y se cocinan a altas temperaturas
obteniendo un liquido llamado mosto, donde los carbohidratos de la malta se han
transformado en azucares. Seguido, se le agrega el lUpulo para otorgarle ese
aroma y amargor inconfundible de la cerveza. Este paso termina con el enfriado

del mosto hasta llegar a los 10 grados centigrados. (Gonzalez, 2014)

El proceso comienza con la elaboracién del mosto, seguida de una
ebullicion prolongada y un rapido enfriamiento. A continuacién, se
siembra con un cultivo de levadura seleccionada. Asi se inicia la
fase mas caracteristica de la elaboraciéon de cerveza, que es la
fermentaciéon. Durante la misma se forman los componentes
tipicos resultantes de la actividad de la levadura: el alcohol, el
anhidrido carbonico, aromas, etc. Le sigue una fase de maduracion
y filtracion, y la cerveza queda a punto para ser envasada. (Instituto

Interamericano de Cooperacion para la Agricultura, 1999, p.30)



1.1.2 TIPOS DE CERVEZA

Dependiendo del pais, lugar, sector, existen diferentes tipos de cerveza, esto

dependera en gran medida de las siguientes caracteristicas:

e Segun su aspecto: “Esta es una categorizacion basada en los
rasgos visuales que presenta una cerveza, como son el color y la
turbidez. Para el consumidor tradicional constituye la clasificacion
mas facil de distinguir”. (Gonzalez, 2017, p.9)

e Segun los ingredientes empleados: “Establece categorias de
cervezas considerando los componentes que son utilizados en la
fabricacion”. (Gonzalez, 2017, p.9)

e Segun su procedencia: Corresponde a una clasificacion que
toma en consideracion la region geografica donde es fabricada. En
ella se agrupan las cervezas alemanas, las belgas, las britanicas,
las americanas y las escocesas, entre otras. En cada una de estas
regiones es habitual que las diferentes comarcas elaboren su
propia cerveza con caracteristicas Unicas. lo cual hace a este
sistema de tipificacion bastante profuso. (Gonzalez, 2017)

e Segun el tipo de fermentacion: Este sistema utiliza un criterio
basicamente técnico para categorizar las cervezas y establece dos
grandes grupos definidos de acuerdo a la forma como se realiza la
fermentacién: cervezas Ale y cervezas Lager. Las primeras se
elaboran a relativamente alta temperatura (15 a 25 °C). Las
segundas, al contrario, requieren ambientes frios para su
fermentacion (4 a 9 °C). (Gonzalez, 2017)



1.2 MARKETING

El marketing estudia las relaciones de intercambio entre el empresario y los
demandantes, para ello la empresa emplea estrategias relacionadas a atraer el
interés de los grupos consumidores con el fin de incrementar las ventas y

beneficios para los grupos de interés internos.

El marketing ha evolucionado desde el marketing 1. Que se enfocaba netamente
en el producto, 2.0 en el cliente, 3.0 con la aplicacion de la responsabilidad social
y el 4.0 mediante la intercomunicacion de los consumidores y el respeto a las

practicas justas de operacion.

1.2.1 MARKETING INTERNACIONAL DE LA CERVECERIA ARTESANAL

“El marketing internacional es el conjunto de conocimientos que tienen como fin
promover Yy facilitar los procesos de intercambio de bienes, servicios, ideas y
valores entre oferentes y demandantes de dos o mas paises” (Lerma & Marquez,
2010, pag. 6). Para que las empresas incursionen en el mercado internacional,
deben haber pasado por un proceso de mercado doméstico, donde se dieron a
conocer los bienes y servicios ofertados y de alguna manera se observaron las
oportunidades de ampliar el mercado, tratando de internacionalizar a la
empresa, esto conlleva también a emprender en estrategias de marketing
internacional que no es otra cosa que llevar hacia los mercados internacionales
la oferta de productos con el fin de incrementar las utilidades.

El marketing internacional exige, previamente, un proceso de

formulacién de las estrategias de marketing internacional donde hay

gue tomar una serie de decisiones relativas a la orientacion

estratégica (etnocéntrica, policéntrica, geocéntrica) de la empresa,

a la forma en que asignara cada variable de marketing entre los

mercados exteriores (estandarizacion o adaptacion entre los

mercados nacionales) y el contenido de la estrategia (grado de

estandarizacion de cada variable de marketing). Estas tres

decisiones se sienten afectadas por factores que condicionaran el

grado y amplitud de la estandarizacion, entre los cuales se destaca:



situacion interna de la empresa, estructura de la empresa y del
mercado, variables de la estrategia y el producto. (Garcia, 2002, p.
80)

El marketing internacional, asi como el doméstico requiere de impulsores que
pongan a flote el conocimiento de la empresa y el producto en el mercado
global, asi también de una orientacion estratégica donde se pueda analizar
la extension y direccion geogréfica para poder internacionalizar a la empresa,
ademas se debe analizar los factores de apoyo internacional, donde se

determine los aliados y oponentes de la internalizacion.

Desde una orientacion geocéntrica ya no tiene sentido hablar de
fronteras nacionales, sino de diferentes mercados atendiendo a la
segmentacion de nuestro publico objetivo a nivel global. A partir de
esta relativamente nueva perspectiva del marketing internacional
como una filosofia de marketing actuacién marcadamente global, se
asentaran toda la concepcion, el disefio y el desarrollo de las
estrategias de marketing de las organizaciones en los mercados

internacionales. (Martinez, 2017, p. 16)

El marketing internacional conlleva el empleo de esfuerzo por parte de los
responsables de la internacionalizacion de la empresa, quienes deben
desarrollar un posicionamiento e imagen en el exterior, donde la competencia
es cada vez mas poderosa y exige al resto la mejora continua para permanecer

en el mercado.
1.2.2 MARKETING MIX

El marketing mix agrega a su analisis y operacion cuatro variables, conocidas
como las 4Ps. Para Gibello (2015), “las 4Ps podrian definirse como el conjunto
de herramientas tacticas integradas en la estrategia de marketing y que permiten

a la empresa crear ese valor afiadido para su publico objetivo” (p.7).
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Como consecuencia, va a surgir el concepto de estrategia de
marketing, que podria definirse como "el proceso de creacion de
valor para los consumidores y el mantenimiento de relaciones
beneficiosas con ellos. De esta estrategia se deriva el marketing
mix. Asi, mediante la estrategia de marketing la empresa decide a
quién vender (segmentacion y publico objetivo) y cdémo
(diferenciacién y posicionamiento). A raiz de esta estrategia, la
empresa disefia su marketing mix, en el cual integra todos aquellos
elementos que pueden afectar a la estrategia de marketing en cuatro
variables bajo su control, y que son: producto, precio, distribucion y
promocion o comunicacion de marketing (las 4Ps, por sus siglas en
inglés). (Gibello, 2015, p.5)

El marketing mix abarca la combinacién de cuatro componentes principales
dentro del mercado como es el producto, precio, plaza y promocion, aunque este
concepto ha cambiado con el tiempo y el desarrollo de la tecnologia, requiriendo
implementar otras variables a esta mezcla, evolucionando asi las cuatro “c” del

marketing, como son cliente, costo, comunicacion y convivencia.

1.2.3 LAS CUATRO C DEL MARKETING

Philip Kotler es el principal exponente del marketing, es quien investigo sobre la
conveniencia de cambiar las 4 Ps del vendedor (empresa), por las 4Cs del
cliente. Este enfoque de transaccién da una relacion directa con el cliente, ha
permitido cambiar el centro de atencion del producto al cliente sin enfocarse en
el precio de venta, sino en los costes de adquisicién de los productos requeridos
para producir un determinado bien; se ha cambiado de distribucién y ventas a
comodidad de acceso al servicio; también se ha transformado la manera de
hablar de promocion a una relacion directa y de confianza con el cliente
fortaleciendo los lazos de comunicacién. (Kotler, De las cuatro Ps a las cuatro
Cs, 2013)
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Cliente — en sustitucion del producto.

Se ha sustituido el producto por el cliente, debido a que es mas importante
satisfacer las necesidades de las personas, quienes estan en la capacidad de
elegir su compra. los clientes demandan cada vez mas calidad, por lo que se
debe conocer claramente como es el comportamiento de este para identificar sus

expectativas, gustos y preferencias.

No basta con tener un producto para vender. Ahora se requiere
desarrollar un producto o servicio que el cliente pida. Los clientes
cada dia estan mas informados y son mas selectivos. Los esfuerzos
de las empresas ahora se orientan no sélo a ofrecer un buen

producto, sino un buen servicio. (Zapata, 2011, p.2)

Costo — en sustitucién del precio.

Esta vision esta tomada en cuenta desde la perspectiva del consumidor,
transformandose en que el precio como tal no refleja su valor, sino desde la
perspectiva del costo, donde se en los componentes en los procesos productivos

para optimizar recursos.

Ya no se trata de manejar un buen precio. Se trata de que el cliente
tenga un menor costo de adquisicion y de uso. Por ejemplo, las
lineas de bajo costo venden sus boletos mas baratos, pero muchas
veces usan aeropuertos alternos, por lo que hay que agregar al
precio del boleto el costo de transportarse a otra ciudad. Un software
puede tener un precio mas barato que otro similar, pero este ultimo
incluye asesoria en la puesta en marcha. El costo de
implementacion es menor. Dos talleres de servicio ofrecen el mismo
precio, pero uno nos otorga garantia por tres meses y el otro por un
mes. El costo de escoger al segundo en caso de una mala

reparacion es mayor. (Zapata, 2011, p.2)
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Comunicacion — en sustitucion de promocion.

Los clientes ya estan mas informados. Ya no se creen tan facilmente
lo que los comerciales les dicen. Ya cuestionan los anuncios, ya se
asesoran. Ahora se trata de hacer campafas interactivas con los
clientes. Es por esto que ahora hay que aprovechar todos los
mecanismos de comunicacion (Internet, mensajes celulares, etc.)
para establecer una comunicacion con los clientes, para informarles,
con permiso de ellos, de las ventajas de nuestra empresa y de

nuestros productos. (Zapata, 2011, p.2)

Conveniencia — en sustituciéon de plaza.

La sustitucion de la plaza por la conveniencia es analizada desde el punto de
vista de la satisfaccion e interrelacion que tiene el cliente a la hora de la compra,
generar buenos ambientes en los mercados es necesario porque el cliente
también toma en cuenta como es la relacion del entorno a la hora de decidir,
cuan convenientes son los lugares o los canales de comercializacién para poder
comprar.

La plaza es el lugar donde llega el cliente a hacer sus compras.

Facilitar la compra (por medio de Internet, por teléfono etc.), aceptar

diferentes medios de pago, contar con lugares de estacionamiento,

vias de acceso, entrega a domicilio, horarios mas amplios, etc., es

hacerle mas conveniente al cliente el venir a nosotros. Todo aquello

gue ayude a que el consumidor tenga menos estrés al comprar, le

ayude a ahorrar tiempo y en general le facilite adquirir lo que

necesita, es ahora tomado en cuenta. (Zapata, 2011, p.2)

1.2.4 MARKETING DIGITAL

La competitividad y el ritmo tecnoldgico han hecho que las marcas
deban implementar tacticas que los acerquen a los consumidores,
es por ello, que la interactividad de las comunidades virtuales,
facilitan a las empresas en crecimiento la posibilidad de colocar
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sus pautas publicitarias, adquirir bases de datos, realizar
investigacion de mercados, conocer las necesidades de los
segmentos de mercado y generar estrategias, a un costo muy bajo.
(Mancera, 2013, p.4)

De acuerdo a Mancera (2013), el marketing digital tiene sus herramientas, estas
son comunicacion 2.0, redes sociales, prosumidores, engagement marketing
(marketing de compromiso), branded communities (comunidad de marca),
advertainment, posicionamiento seo y sem, blogvertising, podcasting, widgets o
gadgets, web semantica, marketing viral y marketing mévil. Todas estas
herramientas contribuyen a que la empresa genere valor ante sus competidores

y atraiga el interés de los clientes potenciales.

La comunicacion 2.0 se refieren al manejo de las redes sociales para comunicar
lo que la empresa ofrece, se fomenta la colaboracion y el intercambio de
informacion entre los usuarios, siendo una estrategia de facil aplicacion y de agil
involucramiento con los grupos de interés. Permite revolucionar las redes
sociales, comunicar, y socializar todo lo referente a la empresa, no solo de los
productos y servicios que esta vende, sino de las actividades que se realiza con

el fin de actuar socialmente responsable.

Las redes sociales en la actualidad estan revolucionando la forma de hacer
marketing, la mayoria de personas maneja una pagina social como Facebook,
twitter, instagran, entre otras, donde se tiene la facilidad de compartir informacion
entre amigos, por lo que resulta econdmicamente factible aplicar esta

herramienta para atraer el interés de clientes actuales y futuros.

Los prosumidores provienen de una fusion de dos palabras: “producer’
(productor) y “consumer” (consumidor), vista desde el enfoque del uso de la
tecnologia donde permite al consumidor asumir simultdneamente los roles de
productor y consumidor. Asi también de la nueva cultura basada en el

intercambio libre de informacion, como los blogs. (Mancera, 2013)
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Por otro lado, el marketing de compromiso pone a la empresa en contacto
continuo con clientes, en cualquier momento, usando cualquier tipo de medio,
permitiendo obtener comentarios, responder preguntas, vender productos y
ganar referidos. “Este hace al correo electrénico el centro de su estrategia de
marketing EI marketing de compromiso, entonces, busca poder medir el grado
en que las marcas generan expectativas ante el consumidor que igualan o

superan las expectativas del mismo” (Mancera, 2013, p. 6)

1.2.5 MARKETING DIGITAL 4P

El marketing digital es el estudio de las estrategias que son desarrolladas en
internet para promocionar los productos y servicios, permitiendo captar clientes
potenciales y por ende incrementar las ventas, consintiendo a competir
simultdneamente con empresas de igual tamafio. La empresa requiere un sitio
web porque abarata costosos y tiene la oportunidad de que mas personas

conozcan sobre la empresa.

Las redes sociales forman parte del marketing digital, porque acerca al cliente a
la empresa, favorece en la fidelizacion y captacion de clientes, permite que las
empresas sean mas vistas en el internet y su marca, dando ventaja con la
competencia, pero es necesario identificar donde estan los clientes, realizando

un buen plan con el marketing digital. (Martinez, 2014)

El marketing digital es la aplicacion de tecnologias digitales para
contribuir a las actividades de Marketing dirigidas a lograr la
adquisicién de rentabilidad y retencién de clientes, a través del
reconocimiento de la importancia estratégica de las tecnologias
digitales y del desarrollo de un enfoque planificado, para mejorar el
conocimiento del cliente, la entrega de comunicacion integrada
especifica y los servicios en linea que coincidan con sus particulares
necesidades, ya que la era digital ha cambiado las opiniones de los
clientes sobre comodidad, velocidad, precio, informacion de

producto, y servicio, por lo tanto el marketing digital demanda
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nuevas formas de razonar y actuar para que sea realmente efectivo.
(Martinez, 2014, p. 11)

A criterio de Selman (2017), “el marketing digital se define como el con junto de
estrategias de mercado que ocurren en la web, en el mundo online y buscan
algun tipo de conversion por parte del usuario” (p.1). En base a esta linea aplicar
el marketing digital conlleva hacer el uso de la internet y de publicitar a la
empresa mediante el empleo de redes sociales.

El marketing digital no tiene contacto directo con los consumidores ni el publico
objetivo, es decir no hay un acercamiento fisico entre el comprador y vendedor,
ademas se caracteriza por no existir un lugar especifico para ponerlo en marcha.
El marketing digital es un sistema interactivo dentro del conjunto de acciones de
marketing de la empresa, que utiliza los sistemas de comunicacion teleméaticos
para conseguir el objetivo principal que marca cualquier actividad de marketing:
conseguir una respuesta mesurable ante un producto y una transaccion

comercial. (Editorial Vértice, 2010)

Dentro del mundo digital, las empresas pueden comunicar sus actividades,
productos y servicios ofrecidos para que los publicos tengan la oportunidad de
conocerlos y a la vez comentar entre si sobre las caracteristicas, calidad y
beneficios reales, esto permite acortar distancias y tener comentarios de
satisfaccion o descontento sin importar el lugar de residencia, basada con estar

conectado a la web.

El marketing digital permitira a la empresa cerveceria “LUNA”, dar a conocer sus
productos a las personas en cualquier parte del mundo, en especial a los
publicos a quienes les interesa atraer como clientes, es este caso de los paises

de la region, para que se pueda concretar las ventas.
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Personalizacion

La personalizacion de la oferta de servicio es la capacidad de la
empresa para disefiar productos o servidos adaptados a las
necesidades de sus dientes. Esta personalizacién ha sustituido la
idea de 'mi empresa fabrica o0 comercializa algo que el marketing se
encargara de vender, predominante en la etapa del consumo
masivo, por la idea de 'mi empresa fabricara o comercializara lo que
se puede vender, dando prioridad a la investigacion del mercado y
al conocimiento del consumidor. Es la evolucién de una estrategia
centrada en el producto a una estrategia centrada en el cliente. (Del
Olmo & Fondevila, 2014,.3)

La personalizacion es la capacidad de la empresa para escuchar a los
consumidores, ofreciéndoles el alter LUNA de elegir y participar en el disefio y
produccién del producto o el servicio. Este objetivo sélo es posible si se conoce
bien lo que necesitan y quieren los clientes. ElI marketing digital permite
aumentar la capacidad para conseguir y almacenar datos de los usuarios de los
productos o servicios, segmentados y analizar su comportamiento, lo que
permite mantener con ellos relaciones mas personalizadas. (Del Olmo &
Fondevila, 2014)

Asi también la personalizacion implica disefiar mensajes individualizados a
través de medios digitales masivos. Las personas reciben mensajes diferentes
segun sus gustos o situacion sin tener que hacer un esfuerzo en cada caso, para
ello el estudio de los publicos sirve para disefiar las mejores estrategias que

atraiga el interés por adquirir el producto ofrecido.

Participacion

El consumidor deja de ser un objeto pasivo del proceso que observa
y decide sin participar. Las nuevas tecnologias le permiten asumir
mayor protagonismo y su opinion es tenida muy en cuenta. Un claro

ejemplo de esto son los influidores o influencers. Los youtubers y
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blogueros que generan contenido relevante para el resto de los

usuarios. (Somalo, 2017, p.3)

Uno de los cambios que el marketing ha realizado es que en la actualidad los
empresarios ya no deben estar enfocados solo en la realizacion y calidad del
producto de manera individual, sino de hacer participe al cliente y consumidor en
Su estrategia, para ello son consultados previamente, una estrategia es el
empleo del marketing digital donde se pude realizar encuestas de satisfaccion o

perfeccionamiento via online.

Par a Par en comunidades

Esta herramienta constituye la formacion de amigos, quienes comparten
experiencias y estdn en la capacidad de socializar mensajes de marketing,
generar confianza por sus experiencias previas y facilitar la comparacion de la

informacion con otras empresas de servicios similares o sustitutos. (Coto, 2008)

Esta estrategia antes conocida como marketing boca a boca, se refiere a que los
consumidores estdn conectados y pueden opinar de las caracteristicas del
producto, sus verdaderos beneficios, por lo que, si algo esta falseado o no da los
resultados esperados, los mimos consumidores se encargaran de comunicar por
medios digitales sobre la falsedad del mismo, por lo que usar el marketing digital

conlleva responsabilidad, ética y de cumplir con la que la empresa ofrece.

Predicciones modeladas

Se basa en la posibilidad de poder identificar, conocer, seguir,
estudiar y predecir el comportamiento de los clientes. Enormes
cantidades de datos, tanto de forma andnima como perfectamente
identificables, son almacenados todos los dias en las empresas.
Toda esta informacion hay que contextualizarla. Si todos los datos
de los dientes se analizan correctamente ayudaran a trazar de forma
mas fiable los nuevos modelos de comercializacién online.

Herramientas como los CRM permiten tratar los datos de los dientes
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para mejorar la relacion de los operadores del sector con ellos. (Del
Olmo & Fondevila, 2014, p.3)

Este tipo de marketing es capaz de aprender, aceptar las preferencias del
consumidor y respetar la privacidad, es decir es una de las ps que atrae el mundo
de los negocios a medida que las personas lo necesitan y se sienten atraidos
por lo que la empresa hace y produce. La aplicaciéon de un estudio minucioso,
respetando la privacidad del cliente es una de las caracteristicas de las

predicciones modeladas.

1.2.6 MARKETING 4.0

Marketing 4.0 es un enfoque de marketing que combina la
interaccidn en linea y fuera de linea entre empresas y clientes. En
la economia digital, la interaccion digital sola no es suficiente. De
hecho, en un mundo cada vez mas en linea, el toque offline
representa una fuerte diferenciacion. Marketing 4.0 también
combina estilo con sustancia. Si bien es imperativo que las marcas
sean mas flexibles y adaptables debido a las rapidas tendencias
tecnoldgicas, sus personajes auténticos son mas importantes que
nunca. En un mundo cada vez mas transparente, la autenticidad es

la mas valiosa. (Kotler, Kartajaya, & Setiawan, 2016, p.46)

El marketing 4.0 esté relacionado a los cambios que los consumidores han
realizado en favor de la actuacion responsable de las empresas, conminada con
la era digital y el uso de redes sociales para comunicar, ahora no se trata solo
de consumir, sino de consumir con humanidad, basados en la responsabilidad

social y la ética.

Asi también aplicar el marketing 4.0 trae consigo beneficios ya que aprovecha la
conectividad de maquina a maquina y la inteligencia artificial para mejorar la
productividad de marketing al tiempo que aprovecha, asi como la conectividad
de persona a persona para fortalecer el compromiso del cliente. (Kotler,
Kartajaya, & Setiawan, Marketing, 2016)
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1.2.7 OBJETIVO DEL MARKETING

El marketing estd orientado hacia la actitud de los clientes, el producto, la
innovacion y la publicidad, partiendo de las necesidades de los clientes deben
existir la oferta de bienes y servicios con las caracteristicas adecuadas para que
el cliente se sienta satisfecho; el producto debe reunir las caracteristicas
ofrecidas para que pueda colocarse en el mercado a través de la determinacion

de las necesidades.

El objetivo del marketing esta orientado a las necesidades del
cliente, consumidor o wusuario mejor que la competencia,
produciendo beneficios para la empresa. El conocimiento del cliente
y/o consumidor, su vivencia, son las claves que alimentan la vida de
la empresa, y el grado en el que éste vuelque sus recursos para
identificar esas necesidades, marcara la orientacion estratégica a

seguir. (Sainz, El plan de marketing en la practica , 2013, p.32)

De lo anteriormente mencionado se puede decir que el marketing contribuye a
identificar y satisfacer las necesidades de los clientes, incidiendo también en la
fidelizacién del mismo, por lo que la empresa puede proyectarse a conseguir los
objetivos y metas planteadas. El marketing es una herramienta poderosa de
mercado que permite potencializar a la empresa, mejorando las estrategias de

venta y sobre todo del valor afiadido del bien o servicio.

El marketing presenta dos modalidades, la primera hace referencia al marketing
estratégico enfocado a largo plazo, estda encaminado a satisfacer al cliente
construyendo oportunidades econdmicas para los propietarios y accionistas de
la empresa; el segundo es el marketing operativo que trabaja a corto plazo con

el fin de cumplen con los objetivos organizacionales.

Asi también el marketing operativo pretende conquistar merados existentes,
alcanzando cuotas de mercado prefijadas, gestionando el producto, punto de
venta, precio y promocion. Por otra parte, el marketing estratégico permite
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detectar las necesidades y cubrir los servicios, identificar productos y mercados,
describir las ventajas competitivas y previsiones globales. (Sainz, El plan de
marketing en la practica , 2013)

Analizando los cambios del entorno, el marketing estratégico contribuye también
a buscar estrategias sélidas, creando un sistema de vigilancia, busca también la
capacidad de adaptacién al cambio, permite a su vez la renovacion de los

productos y los mercados.
1.3 PLAN DE MARKETING

El plan de marketing es un instrumento que permite mejor coordinacion de las
actividades, identificar los cambios y desarrollos que se pueden esperar en un
futuro; aumentar la predisposicion y preparacion de la empresa para el cambio;
minimizar las respuestas no racionales a los eventos inesperados; reducir los
conflictos sobre el destino y los objetivos de la empresa; mejorar la
comunicacion; obligar a la direccion de la empresa a pensar, de forma
sistematica, en el futuro; asi también los recursos disponibles se pueden ajustar
mejor a las oportunidades y realizar una revision sistematica de las actividades.
(Sainz, 2013)

Aplicar un plan de marketing en las empresas independientemente de su
tamafo, contribuye a alcanzar un rendimeinto estratégico, alineado con la
filosofia y objetivos organzaicionales. Para poder ganar posicionamiento en el
mercado cada vez mas competittivo, es necesrio organizar las actividades en
miras del cliente, conocinedo sus orientaciones, necesidades y tendencias de

compra.

El plan de marketing también contribuye a lograr los objetivos comerciales,
analizando las solicitudes entrantes del mercado e identificando las areas
comerciales que poseen un mayor potencial de crecimiento y rentabilidad;
minimizando las debilidades y maximizando las fortalezas de las pequefias y
medianas empresas; estudiando los competidores mas representativos y

potenciales; creando nuevas estrategias de marketing que encajen con las
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condiciones reales del mercado y su negocio; ayudando a realizar predicciones
sobre el futuro del mercado y su actividad empresarial; también creando un
analisis y un seguimiento del entorno competitivo. (Calicchio, 2016)

La elaboracion del plan de marketing, generalmente son para un afo, en este
incluyen un andlisis de mercado que permita identificar la oferta, demanda,
competencia, precios; acciones de mezcla de marketing, sobre todo se toman en
cuenta los requerimientos del consumidor final, los objetivos de la empresa
relacionados a las ventas; un control de los resultados y las expectativas y puntos

de vista de los diferentes departamentos de la empresa.

1.3.1 PLAN DE MARKETING INTERNACIONAL

De acuerdo a Carpintero (2014), el plan de marketing internacional no se aleja
de la estructura de los planes domeésticos, este consta de cuatro fases, tales
como: analisis, planificacion, instrumentacion y control, a continuacion, se

detallan cada uno.

El analisis “consiste en obtener datos utilizando todas las fuentes de informacién
disponibles sobre posibles mercados en los que vender nuestros productos. Se
trata de definir a los consumidores potenciales, quiénes y cdmo son; qué,

cuanto, cuando y por qué compran” (Carpintero, 2014, p. 1)

La planificacidn “se refiere al proyecto que se genera para responder y
aprovechar las oportunidades en el mercado. Un plan de marketing para un
mercado especifico incluye el andlisis de la situacion, los objetivos y las metas
gue se quieren alcanzar, las estrategias y las tacticas y una estimaciéon de los

costes y beneficios” (Carpintero, 2014, p. 1)
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Por otro lado, Garcia (2014), manifiesta que la planificacion es:

El proceso de desarrollo y ejecucion de las distintas estrategias y
tacticas para alcanzar los objetivos preestablecidos. En el mundo
de los negocios, la elaboracion de planes y programacion de las
distintas actividades se utiliza como herramienta de apoyo a la
orientacion general de la compafia, facilitando asi el logro de las

metas de forma satisfactoria. (Garcia, 2014, p. 1)

Por otro lado, la instrumentacion “es la realizacion concreta de la actividad
propuesta. Se pondran en practica las acciones de marketing planificadas sobre
las cuatro variables de marketing: producto, precio, distribuciéon y comunicaciéon”
(Carpintero, 2014, p. 1).

La ultima fase se refiere al control “tanto en el entorno como en la propia
empresa se pueden producir cambios imprevistos, por lo que, a la vez que se
produce la instrumentacion, es necesario establecer mecanismos de control. Se
deben vigilar las fuerzas del entorno, los competidores y la receptividad de los
consumidores” (Carpintero, 2014, p.2).

El plan de marketing internacional como instrumento de planificacion de las
actividades conlleva también un analisis de la situacion actual del mercado, de
realizar un diagnéstico de los aspectos positivos y negativos, internos y
externos, del establecimiento de objetivos y metas, asi como de tomar las

decisiones para implementar las estrategias en el mercado exterior.

El plan de marketing es el resultado de la planificacion comercial. A partir del
analisis de las necesidades del consumidor, de la situacion del mercado, de la
competencia y de la propia empresa, se establecen los objetivos del marketing
y la forma de conseguirlos o marketing-mix. EI marketing-mix combina las
acciones sobre producto, precio, distribucion y promocion que permitiran
conseguir los objetivos fijados. El plan de marketing es algo asi como la guia o
la hoja de ruta en el desarrollo de la estrategia comercial. (Carpintero, 2014,p.

4)
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1.3.2 PLAN ESTRATEGICO

Un plan estratégico es una herramienta practica para proyectarse a los
desarrollos del futuro, es una exposicion centrada en la empresa y en un analisis
de las empresas del entorno, contribuye a pensar en lo que se tiene que hacer
para competir en una merca do cada vez mas exigente. Para Martinez &
Gutiérrez (2012), “un plan estratégico es el documento que sintetiza a nivel
econdémico-financiero, estratégico y organizativo el posicionamiento actual y
futuro de la empresa” (p.8).

Un plan estratégico es util para conocer el presente de la empresa, como ha
llegado hasta donde estd, cudl es el objetivo y razon de ser de la organizacion,
hacia donde va, y cudles son los recursos que debe utilizar para posicionarse y
ser sostenible. El plan estratégico es un instrumento proactivo para contar con

mayor probabilidad de éxito.

1.4 EMPRESA

La empresa la constituyen todas aquellas personas que estan ejerciendo
actividad econ6mica, sean estas naturales o juridicas, con o sin fines de lucro;
ponen a disposicion de los demandantes bienes y servicios para la satisfaccion

de necesidades.

Una empresa es una combinacién organizada de dinero y de personas que
trabajan juntas, que produce un valor material (un beneficio) tanto para las
personas que han aportado ese dinero (los propietarios), como para las
personas que trabajan con ese dinero en esa empresa (los empleados), a través
de la produccion de determinados productos o servicios que venden a personas

o entidades interesadas en ellos. (Lopéz, 2012, p.22)
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1.5 PRODUCTO

Armstrong G ( 2011) “Definimos un producto como cualquier cosa que se puede
ofrecer a un mercado para su atencién, adquisicion, uso o consumo, y que puede

satisfacer un deseo o necesidad” (p.163)

Producto es un bien o servicio dotado de caracteristicas tangibles e intangibles
que se puede ofrecer en un mercado para su consumo o adquisicion y cubrir las

necesidades de los clientes.

1.5.1 MATRIZ BCG

La matriz BCG permite realizar un andlisis de crecimiento, participacién de
mercado, es utilizada especialmente por los managers quienes observan la
importancia relativa de las unidades de su cartera de negocios. Esta matriz incita
a invertir, a conservar o a deshacerse de sus unidades de negocio. Es una
herramienta estratégica, que estudia el crecimiento del mercado, los productos
estrellas, vacas lecheras, interrogantes, perros, lider, seguidor,

autofinanciamiento, siendo los productos y servicios que la empresa tiene.

El método del BCG determina a la matriz BCG de una parte, con la
cuota de mercado relativa como un indicador de la posicion
competitiva en un segmento estratégico, representado éste en el eje
de las x con representacion grafica del comportamiento débil o
fuerte; y, de otra parte, representa graficamente en el eje de las y el
indicador de la tasa de crecimiento en el mercado relacionada con
el ciclo de vida del producto evaluado en el comportamiento débil o
fuerte. (Fuentes, 2012, p.47)

1.6 PRECIO

Munch L.S. (2015) “Cantidad de dinero que los consumidores pagan por el
producto. Para fijarlo se toman en cuenta factores como demanda, participacion

en el mercado, competencia, costos, etcétera”. (p.24)
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Precio es el valor monetario que los consumidores o clientes pagan por la

adquisiciéon de productos o servicios que se encuentran ofertados en el mercado.
1.7 CANAL DE DISTRIBUCION

Segun, Armstrong G. ( 2011) un canal de distribucion, “desplaza bienes vy
servicios de los productores a los consumidores, y elimina las brechas
importantes de tiempo, lugar y posesion que separan los bienes y servicios de

quienes lo usaran”. (p.49)

El canal de distribucion es el medio por el cual se desplaza bienes o servicios
entre productores y consumidores en ocasiones a través de terceros llamados
intermediarios es decir es un puente por el cual los productos o servicios puedan

llegar al consumidor del producto o usuario del servicio.
1.8 PUNTO DE EQUILIBRIO

Vega & Callado (2011) “el punto de equilibrio es aquel en que los costos totales
son exactamente igual a los ingresos totales. Las pérdidas se sitian abajo del
punto de equilibrio y las ganancias arriba de él”. (p.34)

El punto de equilibrio de una empresa es aquel en el cual los ingresos y gastos
son iguales logrando asi mantenerse dentro del mercado, pero sin obtener

rentabilidad.

1.9 Mercado

Armstrong, Kloter, Merino, Pintado, & Juan (2011) “Un mercado es un conjunto
de compradores reales y potenciales de un producto. Estos compradores
comparten una necesidad o deseo determinado que pueden satisfacer mediante

una necesidad de intercambio” (p.8)
El mercado esta constituido por compradores y vendedores de bienes y

servicios, puede ser un lugar fisico o virtual, donde se transan las compras y

ventas, nacionales o extranjeras. Para analizar el mercado hay que tomar en
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cuenta las tendencias de consumo y la moda, informacion sobre la competencia

y los clientes, asi como de hacer un andlisis del ciclo de vida del producto.

1.10 INVESTIGACION DE MERCADOS

Munch, Sandoval, Torres , & Recalde (2015) “La investigacion de mercados
consiste en recopilar, analizar e interpretar en forma sistematica los datos
relevantes del mercado mediante encuestas, cuestionarios, entrevistas y la

aplicacion de técnicas estadisticas” (p.64)

La investigacion de mercados es una herramienta que permite recopilar, analizar
e interpretar datos o informacién de forma ordenada y organizada mediante
técnicas de investigacion que seran de gran apoyo y ayuda en la toma de

decisiones estratégicas para la empresa.

1.11 COMUNICACION COMERCIAL

1.11.1 PUBLICIDAD

Escobar & Gonzalez (2011) “La publicidad es uno de los maximos exponentes

de la comunicacion externa de las empresas” (p.12)

Publicidad es una actividad que permite a las empresas, dar a conocer mensajes
llamativos y tengan un impacto en el publico objetivo, que identifiquen su, marca,
producto, servicio, en diferentes medios de comunicacion que pueden ser

impresos, digital entre otros.

1.11.2 PROMOCION

Munch, Sandoval, Torres , & Recalde (2015) “Actividades mediante las cuales
se da a conocer el producto. Comprenden la publicidad, promocion, ventas y

relaciones publicas” (p.24)

La promocién junto con el resto de actividades de comunicacién, como la
publicidad, ventas y relaciones publicas puede llegar a ser una actividad

imprescindible para fomentar nuevos usos de los productos actuales, asi como
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la presentacion y venta de nuevos productos o servicios a los clientes, dar a
conocer o incluir un valor agregado al producto o servicio ofertado para poder

persuadir e influir en los clientes de su adquisicién y cubrir su demanda.

1.12 CONCLUSIONES PARCIALES DEL PRIMER CAPITULO

El plan de marketing inicia con el andlisis de la situacion, donde se evalla el
mercado, se plantea los objetivos, seguido de la estrategia, se eligen los
responsables, se estima el presupuesto y por ultimo se emplea el control.

Los planes de marketing contribuyen a mejorar la gestion comercial de la
empresa, afiadiendo valor a los procesos de comercializacion y distribucién,
toman en cuenta la filosofia empresarial, por lo que se pueden cumplir con los

objetivos y metas trazadas.

El marketing digital emplea el uso de la tecnologia y redes sociales para
comunicar al publico lo que la empresa hace y ofrece, logrando que en cuestién
de segundos la informacion se comparta a nivel de todo el mundo, por lo que es

una estrategia eficiente que acorta distancias y presupuestos.

Establecer un plan de marketing en la actualidad conlleva a implementar la
mezcla no solo de las 4ps, sino ir mas alla y enfocarse en las 4cs por lo que se
ha sufrido un proceso de cambio con el avanzase de la tecnologia y sobre todo
de la competencia, afiadiendo valor a las actividades, tomando como eje central

no solo el producto, sino el cliente.
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CAPITULO I
MARCO METODOLOGICO

En el siguiente apartado se detalla la metodologia aplicada para el desarrollo de
la presente investigacion, misma que se sub divide en la poblacion, muestra,

validez y confiabilidad de los instrumentos y andlisis FODA.

2.1. DIAGNOSTICO SITUACIONAL DE LA MICRO CERVECERIA
LOS ANDES

En la actualidad la micro cerveceria Los Andes, se encuentra ubicada en la
cuidad de Ibarra, provincia de Imbabura, Cerveceria los Andes es una micro-
empresa empirica legalmente constituida aproximadamente hace un afio, la cual
se dedica a la produccion y comercializacion de cerveza artesanal cuya
presentacion de sus productos es de 300 ml en distintas presentaciones.

Las ventas de la empresa cubren los costos de produccion generando utilidad
para sus propietarios, sin embargo, la micro-cerveceria busca incrementar sus

ventas para tener mayores ingresos y seguir innovando en sus productos.

La micro empresa produce actualmente lotes de 100 al20 litros de acuerdo al
estilo de cerveza que se fabrique, esta micro cerveceria oferta sus productos en
diferentes presentaciones y estilos como cerveza Witbier 5.3% ABV de alcohol,
cerveza Golden Ale (Rubia) 6.3% ABV de alcohol, Cerveza Sweet stout (Negra)
6.6% ABYV de alcohol y cerveza Amber Ale (Roja) 6.6&ABYV de alcohol.

El precio del producto se fija de acuerdo al gasto de produccion, estableciendo
un precio de $3,00 a clientes directos y $2,25 al por mayor. La distribucion de la
cerveza actualmente se la realiza en forma directa es decir desde la planta de
produccion hacia el lugar del cliente, los productos se ofertan en restaurantes
como Caribou, Chamuyando, El Diablo es Puerco, y bares como Rocko Ink,
Céntrica Bar &Girill, y la Hosteria La Estelita como sus principales clientes en la

ciudad de Ibarra y la Provincia de Imbabura.

La falta de estrategias de marketing ha impedido que los productos de este
emprendimiento no se comercialicen en las diferentes ciudades del pais y por
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ende no ha conseguido internacionalizarse provocando un retraso en su

crecimiento.

Entre principales competidores de la Micro cerveceria Los Andes estan Nativa
Cerveceria Artesanal, Cerveceria Fortaleza, Cerveceria Caran, Cerveceria Muyu

entre otros, mismas que realizan sus operaciones en el mercado Imbaburefio.
2.2. POBLACION Y MUESTRA

La poblacion de estudio esta conformada por el gerente propietario y tres
trabajadores, a quienes se aplicara la entrevista. Debido a que la poblacion es
pequefia, no fue necesario el calculo de la muestra, sino se trabajé con todos
los involucrados. Adicional se aplicard una encuesta a los clientes que acuden
a la microempresa, misma que nos permitira realizar un analisis FODA, de igual

manera por ser reducida la poblacion se aplicara al 100%.

Tabla 2 Poblacion

Detalle NUumero de integrantes
Gerente propietario 1
Trabajadores 3

Elaborado por: La autora
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2.3. VALIDEZ Y CONFIABILIDAD DE LOS INSTRUMENTOS

Antes de aplicar los instrumentos de investigacion fue necesario aplicar una
validacion y confiabilidad de la encuesta y entrevista, misma que fue validada
por criterio de expertos en el area investigativa y de marketing.

2.3.1. VALIDEZ Y CONFIABILIDAD

Los instrumentos fueron validados mediante juicio de expertos, en este caso por
profesionales decentes de la Universidad de Otavalo, quienes tienen
conocimiento en el area de marketing, mismos que aportaron con sugerencias

para mejorar los cuestionarios.

Magister Libardo Orbes con N° de cédula 100171773-6, docente de tiempo
parcial en la carrera de comercio exterior, manifiesta por medio de la carta de
validacion que la entrevista a realizarse a la micro cerveceria Los Andes, se

encuentra en condiciones adecuadas con un porcentaje de 91% al 100%.

Magister Edwin Santiago Nufiez con N° de cédula 171639522-1, docente de
tiempo parcial en la carrera de comercio exterior, manifiesta por medio de la carta
de validacion que la entrevista a realizarse a la micro cerveceria Los Andes, se

encuentra en condiciones adecuadas con un porcentaje de 81% al 100%.

Magister Johana Morocho con N° de cédula 100315722-7, docente de tiempo
parcial en la carrera de comercio exterior, manifiesta por medio de la carta de
validacion que la entrevista a realizarse a la micro cerveceria Los Andes, se

encuentra en condiciones adecuadas con un porcentaje de 90% al 100%.
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2.3.2 ENTREVISTA DIRIGIDA A LA ADMINISTRACION DE LA MICRO
CERVECERIA “LOS ANDES”

Objetivo: Realizar un diagnéstico situacional interno y externo de la
microempresa “LOS ANDES”.

1 ¢Tiene establecido la filosofia empresarial como misidn, vision y
objetivos?
Se tiene una filosofia de empresa y de marca, pero aun no se ha documentado.
2. ¢ Cuéntos afios lleva operando en el mercado?
1 Afio
3. ¢La produccién de la cerveza es mensual o anual?
Al momento la produccion en la micro cerveceria es mensual.
4. ¢Cuéntas unidades de cerveza produce la micro cerveceria?
La micro-cerveceria en la actualidad produce lotes de aproximadamente 100L a
120L de acuerdo al estilo de cerveza que se realice. Ejemplo. En un lote de 120L
se obtienen 400 botellas de 300ml.
5. ¢ Cuéntos trabajadores tiene la micro cerveceria?
A tiempo completo 2 personas Por produccion, etiqguetado y embotellado 2 a 3
personas Total 3 en la actualidad.
6. ,COmo es el proceso productivo de la cerveza?
Basicamente Malteado de la cebada o trigo Molienda de la malta Macerado
Filtrado de la maceracion Coccién Fermentacion Embotellado y etiquetado
7. ¢La capacidad instalada es la adecuada para la produccion de la
cerveza?
Actualmente si, aunque existen metas para la mejora continua del area
posteriormente cumplir los objetivos planteados y ser un importante exportador
de cerveza artesanal analizando la plaza de exportacion.
8. ¢En qué presentaciones vende la cerveza y cuales son sus precios de
cada uno?
Vendemos cerveza artesanal de 3 estilos en una presentacién de 300ml.

e Sweet stout de 6.6% ABV (NEGRA)

e Amber Ale de 6.3% ABV (ROJA)
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e Golden Ale de 5.3 ABV (RUBIA)

e Witbier de 5.3% ABV (BLANCA)
El precio de venta al publico sugerido es de 3.00 USD
9. ¢Las estrategias de venta que emplea la micro empresa esta
direccionado a nivel internacional?
Actualmente la micro-cerveceria direcciona sus ventas a nivel provincial con
planes y proyectos futuros de llegar al mercado nacional, para posteriormente
cumplir los objetivos planteados y ser un importante exportador de cerveza
artesanal analizando la plaza de exportacion.
10. ¢Cuenta con potenciales clientes extranjeros?
AUn no se ha realizado un analisis de mercado extranjero
11. (A cuanto ascienden los ingresos mensuales de lamicroempresay cual
ha sido su evolucién en los ultimos tres meses?
No se ha realizado un analisis contable, todos los ingresos se re invierten al
momento.
12. ¢ Cudl es el producto de mayor demanda en su microempresa?
Los 4 productos son de alta rotacion, sin embargo, la cerveza sweet stout,
(negra)tiene mayor acogida por nuestros clientes.
13. ¢La microempresa cuenta con un plan de marketing para mejorar la
gestion comercial?
No
14. ;Qué estrategias emplearia para mejorar las ventas?

Marketing digital, publicidad de pago

15. ¢, Conoce los factores positivos y negativos la microempresa?

Si.

16. ¢ Estaria dispuesto a incursionar en el mercado internacional?

Si, es parte de los objetivos a largo plazo.

17. ¢A nivel internacional a que pais estaria dispuesto a exportar sus
productos?

Al gue mejor resultados arroje un analisis de potencial de mercado.

18. ¢ Cuél es la materia prima que se utiliza para la produccién de lacerveza
artesanal?

Malta Trigo (depende del estilo) Lapulo Levadura
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19. ¢Cual es el costo de la materia prima por unidad producida?

$1.70

20. ¢ Cuales son los costos indirectos de fabricacion?

e Mano de obra indirecta,

e Publicidad

e Internet

e Amortizacion de equipos e instrumentacion

e Telefonia

e Alquiler

e Combustible

e Impuestos

e Agua potable

e Energia eléctrica

21. ¢Cuales es el costo de lamano de obra por unidad producida? Depende
del volumen mensual producido, tomar como base el salario basico de dos
personas para un volumen de 300 litros

22. ¢Cuales son las caracteristicas o especificaciones de los productos de
la micro cerveceria?

e Cerveza RUBIA GOLDEN ALE 5.3% ABV. Facil de beber, con cuerpo
ligero e interesantes sabores a malta, citricos y florales.

e Cerveza LUNA ROJA Una AMBER ALE 6.3% ABV Una cerveza artesanal
muy bebible, llena de sabor. Cuerpo medio con notas a caramelo y malta,
suaves aromas florales, picantes y de limén.

e Cerveza LUNA NEGRA Una SWEET STOUT 6.6% ABV, bastante oscura,
dulce y con buen cuerpo. Sabores que sugieren notas a café, chocolate y
maltas tostadas; amargor moderado en contrapunto al dulzor otorgado por
las maltas.

e Cerveza LUNA BLANCA WITBIER es una cerveza blanca de trigo de

origen belga con cascara de naranja, con 5.3% ABV
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2.3.3 ANALISIS DE LA ENTREVISTA APLICADA AL PROPIETARIO DE LA
MICRO CERVECERIA “LOS ANDES”

La micro cerveceria Los Andes, tiene una filosofia de empresa y de marca, pero
aun no se ha documentado, lleva 1 afio operado en el mercado local, ademas la
produccion de la cerveza es de forma mensual. La micro-cerveceria en la
actualidad produce lotes de aproximadamente 100L a 120L de acuerdo al estilo
de cerveza que se realice. Ejemplo. En un lote de 120L se obtienen 400 botellas
de 300ml.
Los trabajadores que tiene a cargo la micro cerveceria son a tiempo completo 2
personas, por produccion, etiqguetado y embotellado, total 3 en la actualidad y
Los procesos de produccion estan relacionados al malteado de la cebada o trigo,
molienda de la malta, macerado, filtrado de la maceracion, coccion,
fermentacién, embotellado y etiquetado, la capacidad instalada es la adecuada
para la produccion de la cerveza, aungque existen metas para la mejora continua
del area de produccion.
Las presentaciones de la cerveza son de 4 estilos en una presentacion de
300ml.

e Sweet stout (Negra) 6.6% ABV

e Amber Ale (Roja) 6.6% ABV

e Golden Ale (Rubia) de 6.3% ABV

o Witbier de 5.3% ABV (Blanca)

El precio de venta al publico sugerido es de 3.00 USD. el precio de venta
distribuidor es de 2.25 USD.

Las estrategias de venta que emplea la micro empresa no esta direccionado a
nivel internacional, actualmente las ventas son a nivel provincial con

proyecciones a futuro de llegar al mercado nacional e internacional.

Las estrategias que emplea para las ventas es la publicidad tradicional, en
cuanto los costos de produccion, la materia prima que se utiliza para la
produccion de la cerveza artesanal es la malta cebada (depende del estilo)

Lapulo Levadura. El costo de la mano de obra depende del volumen mensual

35



producido, para ello se toma como base el salario basico. Los costos indirectos

de fabricacién van de la mano con la Mano de Obra Directa.

Las caracteristicas o especificaciones de los productos de la micro cerveceria
son:
o Cerveza Witbier 5.3% ABV. Cerveza blanca de trigo de origen belga con
cascara de naranja, una refrescante opcion para las tardes de sol.
e Cerveza Golden Ale (Rubia) 6.3% ABV Una cerveza artesanal muy bebible,
llena de sabor. Cuerpo medio con notas a caramelo y malta, suaves aromas
florales, picantes y de limén.
e Cerveza Sweet stout (Negra) 6.6. % ABV, obscura, dulce, sabor a frutas
troicales.
o Cerveza “Amber Ale (Roja)”.6.6% ABV, bastante oscura, dulce y con buen
cuerpo. Sabores que sugieren notas a café, chocolate y maltas tostadas;
amargor moderado en contrapunto al dulzor otorgado por las maltas.
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2.3.4 ANALISIS DE LA ENCUESTA APLICADA A LOS CLIENTES DE LA
MICRO CERVECERIA “LOS ANDES”

1. ¢Es consumidor cerveza?
Sl
NO

Grafico 1 Consumidor de Cerveza

20%

80%

SI L NO

Elaborado por: La autora
Analisis:
Mediante la recoleccion de informacién se determind que el consumidor tiene
mayor predisposicion al consumo de cerveza, y el 20% de los encuestados no

consumen bebidas alcohodlicas.

2. ¢Siconsume cerveza ¢,Qué tipo de cerveza es de su preferencia?
Cerveza artesanal

Cerveza tradicional

Grafico 2 Consumo de Cerveza
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CERVEZA CERVEZA
ARTESANAL TRADICIONAL

Elaborado por: La autora
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Andlisis:
Dentro del consumo de bebidas alcohdlicas, se observa una mayor incidencia

en el consumo de cerveza tradicional, mas sin embargo se observa que la

cerveza artesanal es acogida por el consumidor sin alcanzar una
participacion en el mercado.

mayor

3. ¢En qué lugar frecuentemente compra cerveza artesanal?
e Bares

¢ Restaurantes

e En forma directa al productor

e En supermercados

Grafico 3 Compra de Cerveza Artesanal
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Elaborado por: La autora
Andlisis:
El 70% de los clientes y consumidores de cerveza artesanal, adquieren los
productos en distintos bares de la cuidad, un 25% de los clientes lo adquieren

en restaurantes donde se ofrecen los productos, un 10% de los clientes hacen

compras directas al productor, ademas se pudo observar una escasa venta de
cerveza artesanal en los supermercados.
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4. ¢Cudl cree usted que es el mejor lugar para consumir una cerveza

artesanal?

Analisis:

En bares y restaurantes
Karaokes
Cafeterias

Patio cervecero

Gréafico 4 Lugar para consumir Cerveza Artesanal
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Elaborado por: La autora

El consumidor de cerveza artesanal, prefiere consumir el producto en

distintos bares de la cuidad donde ofrecen cerveza artesanal, dejando a

un lado el consumo en restaurantes y patios cerveceros esto se debe a

gue la micro cerveceria no tiene establecido un punto de venta fijo para

la comercializacion de los productos.

5. ¢Qué aspectos valora al momento de comprar una cerveza artesanal?

Precio
Sabor
Grados de alcohol

Envase
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Gréfico 5 Aspectos al momento de comprar cerveza Artesanal

Analisis:

40
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0

Elaborado por: La autora

El precio es un factor que influyen al momento de adquirir y consumir una

cerveza artesanal, ya que su costo es elevado en comparaciéon a la cerveza

tradicional debido a que su proceso de producciéon es 100% artesanal, otros

factores que toman en cuenta los clientes son el sabor, grados de alcohol y

envase que tiene relevancia, pero el factor econémico es el principal.

6. ¢Quétipo de cerveza artesanal prefiere?

Rubia
Negra
Roja

Sin alcohol
Con frutas

Gréfico 6 Tipo de cerveza
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Elaborado por: La autora
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Analisis:

La preferencia de los clientes en el consumo de la cerveza artesanal esta
focalizada en dos tipos de sabores principalmente la roja y la negra mismos que
presentan mayor aceptacion en el mercado en relacion a otros sabores como la

cerveza artesanal rubia, sin alcohol y con frutas.

7. ¢Qué tipo de envase prefiere?

e 300ml
e 330ml
e 500ml
Grafico 7 Tipo de Envase
m 300m|
= 330m|
500ml
Elaborado por: La autora
Andlisis:

En cuanto al envase, el 38% de los consumidores desean adquirir envases de
cerveza de 300 ml, un 32% en envases de 500ml y un 30% prefiere el envase
de 330ml.

8. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por una botella de 300 ml de

cerveza artesanal?
e 2 a 250 doblares
e 3 a3.50dolares

e Mas de 3 dblares
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Grafico 8 Valor a Pagar

>y

66%

Elaborado por: La autora
Andlisis:
En cuanto al precio, un 66% de los clientes pagarian entre $2 a $2,50 ya que es
un precio accesible para consumir una cerveza artesanal, ademas un 18%

pagarian de $3 a $3,50 y un 16% pagarian méas de $3 doélares.

9, ¢Por qué medio de comunicacidon conoci6 a la cerveza Artesanal Los
Andes?

¢ Redes sociales
e Prensa escrita
¢ Radio

e Feria

Gréafico 9 Medios de Comunicacion

0%

0%

Elaborado por: La autora
Analisis:
El 70% de los clientes conocieron los productos a través de las redes sociales,
donde obtuvieron informacion acerca de la variedad de los productos, precios

etc. Y un 30% obtuvo informacién en los distintos eventos realizados como ferias
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donde exponen sobre su proceso de producciéon, para lograr atraer nuevos
clientes.

10.¢Usted considera que los productos de la micro cerveceria Los Andes

pueden ser ofertados en el mercado internacional?

Gréafico 10 Posicionamiento en mercados Internacionales

NO
25%

S
75%

Elaborado por: La autora

Andlisis:

En cuanto, a la incursion en el mercado internacional el 75% dio a conocer que,
es necesario dar a conocer los productos internacionalmente ya que la micro
empresa produce una linea de productos de calidad, con su propia marca e
identidad cultural, y un 25 % manifesté que no era necesario ya que su

produccion es baja y no tendria como abastecer al mercado internacional.
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Tabla 3 Matriz FODA

FORTALEZAS
Alta calidad en los productos
Disefio de la marca con
identidad cultural
Precio competitivo
Experiencia en la produccion

de cerveza artesanal.

DEBILIDADES

Bajos niveles de produccion
Falta de produccion de la
materia prima
Desconocimiento del
consumidor con respecto a
la cerveza artesanal.
Carencia de un punto de

venta establecido

OPORTUNIDADES
Promocionar y comercializar
los productos en el mercado
nacional e internacional.
Nuevos clientes potenciales
Promocion del producto y
marca a través del marketing
digital.

Fidelidad de los clientes en el

producto estrella.
AMENAZAS

Alto consumo de cerveza

industrial

Aumento de competidores

en el medio.

Poca aceptacion del

producto en el mercado.

Leyes en relacion a las

bebidas alcohodlicas

Elaborado por: La autora

2.3.5 ANALISIS FODA

Una vez realizada la matriz FODA se puede determinar que la micro cerveceria
cuenta con la principal fortaleza que es la experiencia en la produccion de
cerveza artesanal, también tiene una oportunidad muy grande pues existe un
buen porcentaje de publico (nacional y extranjero) consumidor de cerveza que
busca otras alternativas del producto (Variedad de sabores ), pero también se
han evidenciado debilidades como el bajo nivel de produccion, carencia de un
punto de venta fijo, falta de promocion y publicidad en todos los medios, al
mismo tiempo tiene una amenaza muy alta en el medio pues existe la produccién

de cerveza industrial a precios mas bajos.
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Con este andlisis se determina que es necesario un plan de marketing que

permita dar a conocer el producto y con ello aumente las ventas.

2.4 CONCLUSIONES PARCIALES DEL SEGUNDO CAPITULO

e En la actualidad el marketing digital es una alternativa muy importante,
con él las empresas dan a conocer lo que esta haciendo, que productos
y servicios fabrica y a la vez puede segmentar el mercado en busqueda
de potenciales clientes (Empresas) y consumidores (Nacionales o

extranjeros), el fin posesionarse en el mercado.

e La micro empresa debe implementar con premura un plan de marketing
que le permitird dar a conocer sus productos a nivel nacional e

internacional y con ello incrementar sus ventas.
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CAPITULO Il

PLAN DE MARKETING INTERNACIONAL PARA LA
MICRO CERVECERIA “LOS ANDES”

3.1.LA EMPRESA
3.1.1. ANTECEDENTES

La micro cerveceria Los Andes, se crea en el afio 2018 como un emprendimiento
del actual propietario el Ingeniero agroindustrial Jorge Andrés Almeida Andrade,
al inicio de sus operaciones esta micro cerveceria no contaba no contaba con el
suficiente espacio y tenia un reducido capital, pero logro legalizar su
funcionamiento obteniendo todos los permisos que requiere este tipo de
establecimiento.

La micro cerveceria actualmente cuenta con 3 trabajadores los mismos que
cumplen distintas funciones como produccion, envasado y ventas.

Los Andes tiene una linea de produccion y comercializacion de 4 tipos de
cervezas artesanales con un costo de 3,00 al publico en general y de 2,25 para

distribucion su envase es de 300ml.

Participa en el mercado con su propia marca denominada “Luna” creada por el
antes ya mencionado propietario, el mismo que comercializa y distribuye los
productos en forma directa es decir del productor al consumidor final, puesto que

la micro cerveceria no cuenta con un punto de venta fijo en la cuidad de Ibarra.

Figura 1 La Dolorosa de Priorato

Elaborado por: la autora

Fuente: google maps
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3.1.2. Nombre de la empresa

Micro cerveceria “Los Andes”.

3.1.3. Eslogan

Deja que luna te inspire

3.1.4 Logotipo
Figura 2 Logotipo

CERVEZA ARTESANAL

Fuente: Micro cerveceria Los Andes

3.1.5. Mision

Producir y comercializar cerveza artesanal, empleando productos naturales que

contribuyan a la calidad y sabor de la cerveza LOS ANDES.

3.1.6. Vision

Para el 2024, ser la microempresa lider en la produccion de cerveza artesanal,
con responsabilidad social en todos sus procesos productivos utilizando materias

primas naturales, contribuyendo asi al medio ambiente.

3.1.7. Valores

e Sentido de pertinencia
e Respeto entre los miembros
e Compromiso con los clientes
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e Calidad en los productos

e Compromiso social y con el medio ambiente
e Adaptacion a los desafios del mercado

e Aprendizaje constante

e Credibilidad y confianza.

3.2 OBJETIVO DEL PLAN DE MARKETING INTERNACIONAL
OBJETIVO GENERAL

e Posicionar la marca de la micro cerveceria en el nicho del mercado

peruano a través de estrategias publicitarias

OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Definir los medios publicitarios para informar a los clientes de las
promociones que tendra la micro cerveceria Los Andes

e Disefiar estrategias de marketing orientados a posesionar la marca de
los productos de la micro cerveceria

e Crear publicidad en redes sociales y mediante la creacion de una

pagina empresarial ofertar productos online.

3.3 ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL DE LA MICRO
CERVECERIA

La micro cerveceria es de propiedad de una persona natural, la estructura es
vertical, donde el gerente es la maxima autoridad, tiene tres departamentos un

financiero, de produccién, marketing y ventas.
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Figura 3 Organigrama Estructural de la Micro cerveceria Los Andes

Elaborado por: La autora

3.4 PROCESO DE PRODUCCION DE LA CERVEZA ARTESANAL

Figura 4 Proceso de Produccion de la Cerveza Artesanal

Elaborado por: La autora
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Las cervezas pasan por seis procesos para cumplir con los estandares de
calidad y sabor requerido, el primero molido de maltas, luego del proceso de la
molienda pasa al tanque de maduracién después se transporta al tanque de
hervor, terminado la coccion inicia el proceso de fermentacion, luego se deja
madurar por un periodo de tiempo y por ultimo pasa por el embotellado y

etiquetado.
3.5 INVESTIGACION DE MERCADOS
3.5.1. MERCADO OBJETIVO

El mercado al cual va enfocado el plan de marketing internacional es Peru,
debido a que en este pais existe una alta demanda de productos alcoholizados
como la cerveza, ademas los productos ecuatorianos son muy apetecidos por la
poblacion peruana, haciendo atractiva la promocion de este tipo de productos al

consumidor peruano.

La ciudad de Trujillo es considerada como la segunda ciudad de mayor
crecimiento de Latinoamérica; asi mismo es considerada en el puesto 40, entre
las mejores ciudades para hacer negocios en Latinoamérica. EI comercio es una
de las actividades mas desarrollada en la ciudad de Trujillo, el 49% de agentes
econdmicos se dedican a ello; considerando productos agropecuarios, alimentos

y bebidas, y materiales de construccion.

Segun datos de PROECUADOR en 2018 en el periodo de enero — julio 2018 se
registré en ingreso de 84.6 millones de peruanos llegaron a Ecuador por turismo
a su vez en el mismo periodo salieron del territorio nacional 173.9 millones de

ecuatorianos salieron al Peru por actividades de turismo PROECUADOR (2018)
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La poblacion objetivo esta segmentada de la siguiente manera:
Segmentacion de la poblacion objetivo
Tabla 4 Segmentacion de la Poblacion Objetivo

N° HABITANTES ‘ 31237 385
GENERO ‘ Indistinto
EDAD ‘ 18 -35
CUIDAD ‘ Trujillo

Elaborado: por la autora

La cerveza artesanal tiene un proceso, de elaboracion de mas arduo trabajo a

diferencia de la cerveza industrial, dando como resultado una bebida mas pura,

€S por eso que su precio es mas alto a comparacion de la cerveza tradicional.

Por tanto, este producto esta destinado especificamente a un segmento de

personas de clase media alta, comprendidas en una edad promedio de 18 a 35

afos.

La herramienta utilizada para seleccionar el mercado objetivo, fue la matriz de

seleccion de mercados la misma que califica variables como: moneda, inflacion,

PIB, riesgo pais, etc., dando como resultado a Peru en relacion a paises como

Brasil y Estados Unidos como la mejor opcién para introducir la linea de

productos de la micro cerveceria los Andes en dicho mercado.

Tabla 5 Matriz de Seleccién de mercados

Criterio Ponderacion Brasil Valor = Peru Valor Estgdos Valor
Unidos

Moneda 15% 2 0,3 4 0,6 3 0,45
Inflacion 10% 3 0,3 3 0,3 2 0,2
PIB 15% 3 0,45 2 0,3 2 0,3
Riesgo pais 20% 2 0,4 3 0,6 3 0,6
Empleo 10% 3 0,3 1 0,1 4 0,4
Poblacion 10% 4 0,4 1 0,1 4 0,4
'mpggr":‘/‘;ifa” de 20% 3 06 4 08 2 04
Total 100% 2,75 2,8 2,75

Elaborado por: La autora
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3.5.2. CARACTERIZACION

En el Perld no existe un mercado extenso en lo referente a cerveza artesanal, ya
que es un producto elaborado artesanalmente. Sin embargo, la aceptacion de la
gastronomia peruana, ha dado como resultado la aparicion de nuevos productos
entre ellos los artesanales y esto ha permitido al empresario peruano el interés
de adquirir este tipo de productos para luego comercializar.

Para dirigirse al mercado peruano se ha procedido a analizar variables macro
econdémicas como es la inflacién, PIB, empleo, moneda y las importaciones de

productos alcoholizados.

De acuerdo a Trade Map, el principal proveedor de cerveza malta a Per( son
Canada, Brasil, Rusia, China e India, esto demuestra que la incursion de cerveza
producida por la micro cerveceria Los Andes, es viable debido a la relacién

comercial entre Ecuador y Peru.

La inflacion del Peru es de un digito bajo, por lo que los habitantes manejan
precios de los diferentes productos relativamente estables, esto es un aspecto
positivo para que la micro cerveceria Los Andes incursione en este mercado.

En el aspecto econdmico Perl es visto como una de las economias con mas
expectativas de crecimiento en la regidn. se destaca que, en los ultimos afios, la
PEA, ha sido empleada con mayor representacion, aunque la crisis de Venezuela
ha afectado directamente por los altos indices de migracién, misma que ha

desplazado la mano de obra operaria.
La moneda con la que cuenta Peru es propia, es el nuevo Sol. Pese a la

desaceleracion econémica que Peru tiene, el precio de su moneda con respecto

al délar no representa una variabilidad significativa.
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3.5.3 COMPETENCIA

A continuacioén, detallamos algunas marcas competidoras de cerveza artesanal

en el mercado peruano.

PRODUCTO

CERVEZA MAGDALENA

Amargor Fuerte
Color Roja
Grados 8,6
Pais Pera
Botella 330 ml

SIERRA ANDINA

Amargor Fuerte
Color Roja
Grados 10,5
Pais Peru
Botella 330 ml

CUMBRES ESTRELLA
DORADA

Color medio, Rubia
Grados 5

Pais Peru
Mostrar en Arma Tu
Todas Pack
Botella 330 ml
INVICTUS ILUSIONISTA
Amargor Medio
Color Rubia
Grados 55

Pais Peru
Botella 330 ml

Elaborado por: La autora

PRESENTACION

PRECIO

S14.9

S15.2

S13.90

S14.2
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https://www.barragrau.pe/a/amargor/fuerte/
https://www.barragrau.pe/a/color/roja/
https://www.barragrau.pe/a/grados/86/
https://www.barragrau.pe/a/pais/peru/
https://www.barragrau.pe/a/botella/330-ml/
https://www.barragrau.pe/a/amargor/fuerte/
https://www.barragrau.pe/a/color/roja/
https://www.barragrau.pe/a/grados/105/
https://www.barragrau.pe/a/pais/peru/
https://www.barragrau.pe/a/botella/330-ml/
https://www.barragrau.pe/a/color/medio/
https://www.barragrau.pe/a/color/rubia/
https://www.barragrau.pe/a/grados/5/
https://www.barragrau.pe/a/pais/peru/
https://www.barragrau.pe/a/tienda-cerveza-artesanal/si/
https://www.barragrau.pe/a/tienda-cerveza-artesanal/si/
https://www.barragrau.pe/a/botella/330-ml/
https://www.barragrau.pe/a/amargor/medio/
https://www.barragrau.pe/a/color/rubia/
https://www.barragrau.pe/a/grados/55/
https://www.barragrau.pe/a/pais/peru/
https://www.barragrau.pe/a/botella/330-ml/

3.6 PRODUCTO

3.6.1 DESCRIPCION DE PRODUCTO
Tabla 6 Producto

Producto Presentacion

Witbier

Amber Ale (Roja)

Sweeft stout

(Negra)

Golden Ale
(Rubia)

Elaborado por: La autora

Caracteristicas

Cerveza blanca de trigo
de origen belga con
cascara de naranja, una
refrescante opcion para
las tardes de sol.

5.3% ABV.

cuerpo ligero e
interesantes sabores a

malta, citricos y florales.

Obscura, dulce, sabor a
frutas troicales.
6.6.% ABV

Cuerpo medio con notas a
caramelo y malta, suaves
aromas florales, picantes
y de limon.
6.3% ABV
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ANALISIS DE LOS PRODUCTOS

En la micro cerveceria Los Andes, actualmente se producen cuatro tipos de
cerveza: Witbier es una cerveza blanca de trigo de origen belga con cascara de
naranja, con 5.3% ABV; Amber Ale (Roja), de cuerpo ligero e interesantes
sabores a malta, citricos y florals con 6.6% ABV; Sweet stout (Negra), es
obscura, dulce, sabor a frutas tropicales, con 6.6. % ABV; Golden Ale (Rubia),
de cuerpo medio con notas a caramelo y malta, suaves aromas florales, picantes
y de limoén con 6.3% ABV.

Existen dos tipos de cervezas: ale y lager, mismas que son embotelladas en
cuatro presentaciones, se designa como ale, a la cerveza fermentada en caliente
con cepas de levadura que en el tanque suben a la superficie. Estas levaduras
su "Fermentacién Alta" hace que se diferencie las Ales de las Lagers. Las
cervezas obtenidas por fermentacion en caliente implican un aromay un paladar
afrutado y con frecuencia, un sabor complejo.

En la mayor parte del mundo se proporciona a las Ales una guarda a temperatura
mas baja durante dos o mas semanas. El término Ale define Unicamente el
proceso de fermentacién, no tiene nada que ver con los tipos de maltas o ltpulos,

ni tampoco con el color o el contenido alcohdlico.

Por otro lado, la cerveza lager se asocia el término con guardar, se fermenta con
una levadura que trabaja a bajas temperaturas y almacenada en tanques. Las
levaduras Lager producen cervezas limpias y plenas, pero no siempre
complejas. No es usual encontrar una Lager fuerte y en general son el tipo de
las cervezas "cotidianas". Una Lager fermentada a temperaturas bajas y con una
conservacion en frio por meses, no semanas, es una bebida deliciosa, espumosa

y suave.
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3.6.2 MATRIZ BCG
Tabla 7 Matriz BCG

Producto Ventas % Ventas % Participacion Tasa de
USD 2018 | Participacion =~ USD 2017 Relativa crecimiento
Witbier 5040.00 23.33% 21.600,00 21,36% 22500.00 4.17%
Amber Ale 6000.00 13.99% 42.900,00 42,43% 45.000.00 4.9%
(Roja)
Sweet stout 5400.00 56.25% 9.600,00 9,50% 12000.00 25%
(Negra)
Golden Ale 5760.00 21.33% 27.000,00 26,71% 30500.00 12.96%
(Rubia)
Total 22200.00 101.100.00 110.000.00

Elaborado por: La autora

Gréafico 11 Matriz BCG
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Participacion de mercado

Elaborado por: La autora
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ANALISIS DE LA MATRIZ BCG

El producto que mayor acogida tiene por los clientes es la cerveza sweet stout,
que ha tenido un 25% de crecimiento y un 56,25% de participacion en el
mercado, y es el que mas cuota de mercado provee, si se observa la figura, este
producto se encuentra entre el cuadrante de producto vaca lechera por lo que es

considerado como el mas importante en relacion a los demas.

Existen tres productos que por el momento se ubican en el cuadrante perro, pero
que tienen posibilidad de crecimiento, para lo cual que requiere mas inversion en
promocion y marketing para poder ubicarlo como producto estrella y no correr el

riesgo que se convierta en producto perro y los esfuerzos sean infructuosos.

3.6.3 ETIQUETA Y ENVASE

Etiqueta
Figura 5 Etiqueta

Elaborado por: La autora

La etiqueta es de color café con letras blancas que describe a la empresa LUNA
en la tapa y en la botella se encuentra la etiqueta con los datos informativos del
producto en cuanto a contenido, valores nutricionales, porcentaje de alcohol,

fecha de caducidad e ingredientes.
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Envase

Figura 6 Envase de vidrio

Elaborado por: La autora

Figura 7 Envase en Lata

Elaborado por: La autora

El Envase de la cerveza es de vidrio y en lata en presentaciones de 300 ml, lleva
el contenido de cada tipo de cerveza artesanal, distinguiéndose entre rubia,

blanca, roja y negra.
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3.6.4. CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO

Grafico 12 Ciclo de Vida

Micro cerveceria
_—
Los Andes

Elaborado por la autora

Los productos de la micro cerveceria los Andes llevan alrededor de un afio en el
mercado iniciado desde su introducciébn con ventas bajas, al inicio solo se
cubrian los costos de produccién, con el transcurso de tiempo llego a un
crecimiento sostenido, pero para evitar su desaparicion se requieren
implementar estrategias de marketing que contribuyan a mejorar su

posicionamiento.

3.7 PRECIO

3.7.1 DETERMINACION DEL COSTO

La cerveza artesanal LOS ANDES, emplea como materia prima lapulo, malta de
cebada, agua y levadura; como costos indirectos, luz eléctrica, saborizantes y la
mano de obra directa e indirecta, a continuacién, se presenta la siguiente tabla
con los costos por cada elemento:

Tabla 8 Costo de produccion

Detalle Valor
usb
Materia prima 0,70
Mano de obra 0,80
Costos indirectos de 0,20
fabricacion
1,70

Elaborado por: La autora
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Cada botella de cerveza artesanal de 300 ml tiene un costo de $1,70.

El precio de venta al publico local sugerido es de 3.00 USD El precio de venta

distribuidor es de 2.25 USD. En la actualidad la micro-cerveceria direcciona sus

ventas a nivel provincial con planes y proyectos futuros de llegar al mercado

nacional e internacional.

3.7.2 DETERMINACION DEL PRECIO PARA EL MERCADO
INTERNACIONAL

Tabla 9 Matriz de Exportacion

Arancelarios

CANTIDAD COSTO TOTAL VALOR
UNITARIO

Costo Exportacién | 15.312 unid $2.25 $34.452 $2.25
Embalaje unitario | 15.312 unid 0.10 ctvs. $1.531,20
Etiquetas 15.312 unid 0.10 ctvs. $1.531,20
Cajas de cartén 1276 cajas $3.00 $3.828
Rétulos 1276 cajas 0.15 ctvs. $191,40
exportacién
Estiba de cajas 3 personas $15.00 $45.00
Transporte interno | 1 $250.00 $250.00
EXW IBARRA $41.828,80 $2.73
Estiba contenedor | 3 personas $30 $90
FCA 41.918,80 $2.74
Documentos 1 $50 $50
exportacioén
Certificado origen
Ticket salida aforo | 1 $5.00 $5.00
Agente afianzado | 1 $100 $100
FOB GUAYAQUIL $42.073,80 $2.75
Flete Internacional | 1 $900 $900
CFR $42.973,80 $2.80
Seguro(cobertura | 1 0.30% $128,92
maxima)
CIF Trujillo 43.102,72 $2,81
Descarga 3 $25 $75
DAT $43.177,72 $2,82
Derechos 0 0
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Impuesto general $6908,43 $6908,43

a las ventas 16%

Restricciones 0 0

Bodegaje $252 $252

DAT aduana $50338,15 $3,28
pagada

Transporte 1 $100 $100

interno

Desestiba 3 $20 $60

DDP IPIALES $50498,15 $2,29
Utilidad 15%

Costo  mercado $2,63
peruano

Elaborado por: La autora

Mediante la elaboracién de la matriz de exportacion se llegd a concluir que el
precio por cada unidad de cerveza artesanal sweet stout (negra), en
presentacion de 300ml en envase de vidrio de la micro cerveceria Los Andes es
de $2,63 cabe recalcar, que las cervezas seran enviadas en cajas de carton
conteniendo 12 unidades cada una, el termino de negociacion sera acordado

entre las 2 partes.

3.7.3 PUNTO DE EQUILIBRIO
Tabla 10 Punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO
PUNTO DE EQUILIBRIO EN DOLARES $8.457,14
Elaborado por: La autora

Tabla 11 Punto de equilibrio en unidades

PUNTO DE EQUILIBRIO
PUNTO DE EQUILIBRIO EN UNIDADES 2.819 unidades
Elaborado por: La autora

El punto de equilibrio muestra qué en la medida que la micro empresa debe
producir y vender a un precio determinado cubrirad los costos y generara una
utilidad, en el primer afio se deben vender 2819 unidades de cervezas a un
precio de $3,00 generando un ingreso de $8457.14, es decir que la micro

empresa se encuentra en equilibrio pero para obtener utilidad se debe vender un
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monto superior a 2819 unidades lo que permite ubicarse por encima del punto

de equilibrio obteniendo un beneficio positivo, pero si los niveles de ventas de la

micro cerveceria estan por debajo del punto de equilibrio generara perdida.

Grafico 13 Punto de Equilibrio

25.000

20.000

15.000

10.000 L —

5.000 | —

2.000 3.000 4.000 5.000 6.000 7.000 £.000

Elaborado por: La autora

Para determinar el punto de equilibrio se utilizé la siguiente formulas:

PUNTO DE EQUILIBRFO EN DOLARES

C.F

__cv
Ventas

P.E$ =

1
En donde

C f =costos fijos

C v =costos variables

Ventas
PUNTO DE EQUILIBRIO EN UNIDADES
P.E unidades = P.ES
Euniaa es_P.V.P
En donde

P. E$ = Punto de Equilibrio en Délares

P.V. P = Precio de venta al publico
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3.8 CANAL DE DISTRIBUCION

La micro cerveceria empleara un canal de distribucién directo e indirecto, ya que
tendra la intervencion de un intermediario en el mercado de destino, que
posteriormente hara llegar el producto final tanto a los minoristas como, a los

consumidores finales de una manera oportuna.

Figura 8 canal de distribucion

Detallista Consumidor final

- Bares q Poblacion de 18
Hosterias en adelante

Elaborado por: La autora

3.9 COMUNICACION COMERCIAL

3.9.1 PUBLICIDAD

Tomando en cuenta que las redes sociales y las paginas web en la actualidad
son utilizadas por la mayoria de personas, se aprovecha este medio para dar a
conocer el producto al publico objetivo realizando diferentes publicaciones sobre
degustaciones, promociones y descuento, ademas se elaborara tripticos
promocional y tarjetas de presentacion mismas que seran obsequiadas a los

clientes por sus compras.
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Figura 9 Triptico

Golden Ale
Cu P con a:
caramelo y malta.
plc-'hydom.-‘
Ues refreacamzs comsn
porn las tavdes de sl

6.3 % ABV

Elaborado por: La autora

Figura 10Triptico

Juna,

i

CERVECERIA ARTESANAL LUNA
Ciudad de Toarra
La Aduana Cuicocha y Cuniro.
Contactanos: 0996767610

Elaborado por: La autora

64



Figura 11Tarjeta de Presentacion

VIS IiIiTAaAN O S

CERVECERIA ARTESANAL LUMNA

Ciudad de Ibarra..
La Aduana Cuicocha v Cunrro..

Conctactanos:
S 767610
Email: cervecerialosandesccE@2outiook._.com

Elaborado por: La autora

CREACION DE PAGINA WEB

La micro cerveceria Los Andes dara a conocer sus 4 productos por medio de la
pagina web creada en wix, donde el cliente podra obtener informacién sobre la
empresa, su mision, vision, y su historia de forma mas eficaz y eficiente, ademas
en dicha pagina se encuentra indicado la direcciobn exacta para que futuros
clientes puedan ubicar la empresa a través del google map.

Los clientes podran acceder a la pagina web a través de este link

https://microcervecerialun.wixsite.com/microcervecerialuna

Figura 12 Pagina Web

Elaborado por: La autora
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Figura 13 Oferta Linea de Productos

LAS CERVEZAS
“DEJA QUE LA LUNA TE INSPIRE’

SWWEET STOUT

Cerveza

AMBER ALE

Elaborado por: La autora

PUBLICIDAD EN REDES SOCIALES

Figura 14 Publicidad de los Productos en las Redes sociales

@ Enviar mensaje .

santiago, Pancho's, Israel y 2,059

— e A ¢

Inicio

Informacién ? Sugerir cambios

R, 099 676 7610
B3 cervecerialosandes@outlook.com

(~ Normalmente responde en un dia

Enviar mensaje

Elaborado por: La autora

66



Figura 15 Sticker LUNA

Elaborado por: La autora

Se realizara la colocacion de stickers promocionales, en centros de diversion
como bares y patios cerveceros, con el fin de dar a conocer los productos y la

marca.

3.9.2 PROMOCION EN VENTAS

El personal en ventas es el encargado de generar paquetes promocionales de
las cervezas para atraer mas clientes en el mercado local e internacional,

mismas que pueden ser estrategias:

Estrategias de promocion

Estrategia de promocion Descripcion
2x1; Por la compra de dos cervezas
Promociones paga solo por una.
Paga tres lleva 4; por la compra de

tres cervezas lleva 4
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Degustaciones; los clientes podran
Degustaciones degustar de los estilos de cervezas en
eventos sociales y ferias
Se realizan descuentos en fechas
Descuentos especiales, como dia del padre,
navidad entre otros del 15% y 20%
Por cada compra que realicen
nuestros clientes se otorgara un
Cupones cupon y por cada 5 cupones
acumulados se entregara una
cerveza.
Se presentaran videos promocionales
en las redes sociales y la pagina web
Videos promocionales con el de dar a conocer la linea de
productos que ofrece la micro

cerveceria.

Figura 16 Promocion en ventas

Elaborado por: La autora

3.9.3. FUERZAS DE VENTAS

El personal en ventas realizara degustaciones fuera de las instalaciones de la
empresa, para atraer a los clientes a consumir la cerveza, para ello sera

necesario la contratacion de modelos que brinden imagen a la empresa.
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Otro medio de publicitar la empresa estara enfocado en la publicidad de pago
que consiste en poner los anuncios de la micro cerveceria en un sitio web,
buscadores, redes sociales o cualquier plataforma digital, los mismos que tienen
un minimo costo y la facilidad de poder llegar a un mayor nimero de potenciales

cliente.

Figura 17 Fuerza de ventas

Elaborado por: La autora

3.9.4. RELACIONES PUBLICAS

El personal de ventas conjuntamente con el propietario, gestionara la
participacion en ferias nacionales e internacionales para dar a conocer el
producto, esto permitira relacionarse con otros productores y sobre todo con
personas que adquieren cerveza artesanal al por mayor, logrando apertura

nuevos nichos de mercado.
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Figura 18 Participacion en ferias

La micro cerveceria dara a conocer los productos mediante ferias.

Elaborado por: La autora

3.10 PROYECCION EN VENTAS

La empresa oferta cuatro tipos de producto, pero el precio es el mismo para

todos, para el analisis de proyeccion en ventas se ha tomado en cuenta un

crecimiento del 30.48% para el afio 2019, a continuacion, se presenta una

proyeccion estimada para el afio 2019,2020 y 2021.

Tabla 12 Proyeccion de ventas

Afo Ventas
2019 37133,33
2020 42233.33
2021 47333.33

Elaborado por: La autora
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Tabla 13 Presupuesto de Estrategias de la creacion de la publicidad en digital

items Cantidad Valor unitario Valor total USD
UsSD

Creacion de la 1 250 250,00

pagina

Dominio anual 1 14 14,00

de la pagina

Tarjetas para 1000 0.05 50,00

publicidad en
punto de venta

Tripticos / 1000 1,00 1000,00
publicidad
Total 1314,00

Elaborado por: La autora

3.11 CONCLUSIONES PARCIALES DEL TERCER CAPITULO

El marketing digital en las empresas es de mucha importancia ya que la
mayoria de las empresas han conseguido clientes a través de Redes
Sociales. Ademas, tenemos la posibilidad de interactuar directamente con
los clientes y saber cuéles son sus preferencias y ajustar los productos al
consumidor.

El marketing digital es el uso del internet y las redes sociales para la
comercializacién de un producto o servicio de una empresa, ademas
mediante el uso de estas herramientas las empresas podran captar
nuevos clientes nacionales y extranjeros y con ello lograr el crecimiento y

reconocimiento de la marca y el producto.
El marketing digital permite internacionalizar a la empresa en el mercado

global, contribuyendo a que se abarque mayor demanda por en ende

mejores beneficios para los grupos de interés internos de la organizacion.
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CONCLUSIONES GENERALES

En conclusion, el marketing digital es fundamental para todas las
empresas, ya que se ven obligadas a comenzar un proceso de cambios
orientados a la digitalizacion, es decir, deben reinventarse a través del uso
de la tecnologia que genera, almacena y procesa los datos, logrando asi
tener una ventaja o diferenciacion competitiva, con sus competidores a

nivel nacional e internacional.

La publicidad digitalizada puede desenvolverse en el mundo globalizado
sin obstaculos, lo que le permite tratar con clientes y empresas de todo el
mundo sin importar las barreras geograficas o culturales a menores

costos que la publicidad tradicional.

Ademas, a la micro empresa Los Andes le permitira tener una marca
reconocida y respaldada por los medios digitales, que le abrirdn nuevas
oportunidades de negocios potenciales. Y por ende al aumento de clientes

nacionales e internacionales que ayudaran a aumentar las ventas.
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RECOMENDACIONES

e Se recomienda a la micro cerveceria Los Andes, implementar las
estrategias de Marketing Digital desarrolladas en esta investigacion, para
gue incremente la relacion con sus clientes actuales y potenciales a nivel

nacional e internacional.

e En cuanto al pagina web recomendamos, no descuidarla ya que dia a dia

surgen nuevas tendencias y cambios,

e Ademas, las herramientas digitales ayudan actualmente en la promocion
en linea, en mercados nacionales e internacionales permitiéndole
fortalecerse e innovarse para su crecimiento constante en el presente y

futuro.

73



REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS

Instituto Nacional de Estadistica e Informatica Peru. (05 de 2018). Evolucion de
las Exportaciones : Obtenido de
https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/boletines/07-informe-tecnico-
n07_exportaciones-e-importaciones-may2018.PDF

Acermex. (2017). ASOCIACION CERVECERA DE LA REPUBLICA MEXICANA.
ALTECH. (2016). 10.

Armstrong G, K. P. (2011). Introduccion al Maketing. Espafa: PEARSON.
Armstrong, G., Kloter, P., Merino, M., Pintado, T., & Juan, J. (2011). Introduccion
al marketing. Espafia: PEARSON.

Asociacion Latinoamericana de Antropologia Biodlogica. Congreso. (2006).
Introduccion a la investigacion bioantropoldgica en actividad fisica, deporte y
salud. Venezuela: CDCH UCV.

Bernal, C. (2006). Metodologia de la investigacion: para administracion,
economia, humanidades y ciencias sociales. Espafia: Pearson Educacion.
Calicchio, S. (2016). El plan de marketing en 4 pasos. Estrategias y pasos clave
para redactar un plan de marketing eficaz. Espafia: Stefano Calicchio.
Carpintero, L. (2014). Plan e informes de marketing internacional. Espafa:
Ediciones Paraninfo, S.A.

Cegarra, J. (2012). Los métodos de investigacion. Espafa: Ediciones Diaz de
Santos.

Cerveceria LUNA. (2017). La Cerveza. Obtenido de
https://www.facebook.com/search/top/?g=Cerveza+Luna

Cerveceria NATIVA. (2015). La Cerveza. Obtenido de
http://www.cervezanativa.beer/la-cerveza

Cortés, S. (2011). Marketing digital. Santiago, Chile: Universidad de Chile.
Coto, M. (2008). ElI marketing digital. Espafia: Prentice Hall. Obtenido de
https://juancarloszabalamedina.files.wordpress.com/2014/12/el-plan-de-
marketing-digital.pdf

Del Olmo, J., & Fondevila, F. (28 de junio de 2014). Marketing digital en la Moda.
Espafia: Ediciones Universidad de Navarra. Obtenido de

74



https://www.eltelegrafo.com.ec/noticias/economia/4/el-95-de-las-empresas-en-
el-pais-son-mipymes

Editorial Vértice. (2010). Marketing digital. Espafia: Vértice.

Escobar, A., & Gonzalez, Y. (2011). Marketing Turistico. Espafia: Sintesis S.A.
Fuentes, A. (2012). Aplicacion gerencial: sistema empresarial prospectivo.
Espafa: Lulu.com.

Gallo. (2013). LA REPUBLICA, péags. 2-3.

Garcia, M. (2014). Plan e informes de marketing internacional. Espafia: IC
Editorial.

Garcia, R. (2002). Marketing internacional. Espafia: ESIC Editorial.

Gibello, J. (2015). La estratégia del marketing mix en el ambito internacional.
Espafa: Universidad de Comillas.

Gbmez, E., Fernando, D., Aponte, G., & Betancourt, L. (2014). Metodologia para
la revision bibliogréfica y la gestion de informacion de temas cientificos, a traves
de su estructuracion y sistematizacion. DYNA, 158-163.

Gonzalez, J. (2015). Emprendedores locales lanzan autolavado sin agua .
Obtenido de https://www.liderempresarial.com/emprendedores-locales-lanzan-
autolavado-sin-agua/

Gonzalez, M. (2017). Principios de Elaboraci n de las Cervezas Artesanales.
Espafa: Lulu.com.

Gonzalez, S. (2014). EKOSNEGOCIOS. Obtenido de
http://www.ekosnegocios.com/revista/pdfTemas/1024.pdf

Instituto Interamericano de Cooperacién para la Agricultura. (1999). Industria de
la Carveza. Bib. Orton IICA / CATIE.

Jacome, H., & King, K. (2012). Estudios industriales de la micro, pequefia y
mediana  empresa. Obtenido de https://www.industrias.gob.ec/wp-
content/uploads/downloads/2013/08/ESTUDIOS_INDUSTRIALES_MIPYMES.p
df

Kotler, P. (04 de 2013). De las cuatro Ps a las cuatro Cs. Obtenido de
https://utecno.files.wordpress.com/2013/09/kotler-2004-de-las-cuatro-ps-a-las-
cuatro-cs.pdf

Kotler, P., Kartajaya, H., & Setiawan, |. (2016). Marketing 4.0: Moving from
Traditional to Digital. Canada: John Wiley & Sons.

75



Lamilla, M., & Nufiez, V. (2012). Tesis de Grado . Proyecto de inversion para la
creacion de una empresa de lavado en seco de automoviles a dpmicilo en la via
a Samborondon. Guayaquil.

Lerma, A., & Mérquez, E. (2010). Comercio y marketing internacional. México:
Cengage Learning Editores.

Lopéz. (2012).

Mancera, J. (2013). La era del marketing digital y las estrategias publicitarias en
Colombia. Obtenido de
http://www.fce.unal.edu.co/media/files/UIFCE/Administracion/Marketing_Digital
_y_las_Estrategias_Publicitarias_en_Colombia.pdf

Martinez, D., & Gutiérrez, A. (2012). Diagndstico estratégico. Espafia: Ediciones
Diaz de Santos.

Martinez, J. (2017). Marketing internacional. Espafia: Ediciones Paraninfo, S.A.
Martinez, M. (2014). Plan de marketing digital. Cérdoba: UCCOR.

MinAqua. (09 de 2016). Guia de buenas préacticas para instalaciones de lavado
de vehiculos. Obtenido de http://www.minaqua.org/wp14/wp-
content/uploads/2016/12/Guia-de-buenas-practicas-para-instalaciones-de-
lavado-de-vehiculos-CAST-bxa.pdf

Munch, L. S. (2015). Nuevos Funadamentos de Mercadotecnia . Mexico: Trillas

Munch, L., Sandoval, P., Torres , G., & Recalde , E. (2015). Nuevos
Fundamentos de Mercadotecnia. Mexico: Trillas.

Namakforoosh, M. N. (2005). Metodologia de la investigacion. México: Editorial
Limusa.

Ospino, J. (2004). Metodologia de la investigacion en ciencias de la salud.
Colombia: U. Cooperativa de Colombia.

Palacios, L. (2018). Direccion estratégica. Espafa: Ecoe Ediciones.

Revista Lideres. (12 de 2015). La cerveza artesanal vive un ‘boom’ en Ecuador.
pags. https://www.revistalideres.ec/lideres/cerveza-artesanal-vive-ecuador-
negocios.html.

Richards, K. (2016). COomo hacer cerveza: guia para principiantes. Espafia:
Babelcube.

Ruiz, J. (2012). Teoria y practica de la investigacion cualitativa. Brasil:

Universidad de Deusto.

76



Ruiz, R. (2005). Historia y evolucion del pensamiento cientifico. México: Juan
Carlos Martinez Coll.

Sainz, J. (2013). El plan de marketing en la practica . Espafa: ESIC Editorial.
Sainz, J. (2013). El plan de marketing en la practica . Espafa: ESIC Editorial.
Sanchez, T. (2000). Seminario Sobre Investigacion Y Tesis. Costa Rica: Bib.
Orton IICA / CATIE.

Schiffman, L., & Lazar, L. (2005). Comportamiento del consumidor. Espafia:
Pearson Educacion.

Selman, H. (2017). Marketing Digital . Espafia: IBUKKU.

Somalo, N. (2017). Marketing digital que funciona: Planifica tu estrategia e
invierte con cabeza. Nacho Somalo: LID Editorial.

Thompson, A., & Peteraf, M. (2015). Administracién estratégica. México:
McGraw - Hill/lrwin.

TRADE MAP. (2018). Estadisticas del comercio para el desarrollo internacional
de las empresas Datos comerciales mensuales, trimestrales y anuales. Valores
de importacidon y exportacion, volumenes, tasas de crecimiento, cuotas de
mercado, etc. : Obtenido de
https://www.trademap.org/Product_SelCountry_ MQ_TS.aspx?nvpm=3%7c604
%7c%7¢c%7c%7c09%7c%7¢c%7¢c4%7cl1%7c1%7¢c1%7¢c2%7c3%7c1%7¢c2%7cl
Vega, L., & Callado, J. (2011). Mercadotecnia Cuarta Edision.

Zapata, A. (2011). Nuevo Marketing: De las 4 P alas 4 C y de ahi a las 4 V.
Obtenido  de  http://files.marketing-internacionall.webnode.es/200000013-
a8c66a9bdf/Nuevo%20Marketing%20de%20las%204Ps%20a%20las%204Cs%
20y%20las%204Vs.pdf

77



ANEXOS



7 UNIVERSIDAD DE

OTAVAL

i re= rF e e

CARRERA DE COMERCIO EXTERIOR Y FINANZAS

ENTREVISTA DIRIGIDA AL GERENTE PROPIETARIO DE LA MICRO
CERVECERIA “LOS ANDES”

Objetivo: Realizar un diagnéstico situacional interno y externo de la
microempresa “LOS ANDES”.

Dignese en responder las siguientes preguntas, se ruega su sinceridad
para que la informacién general sea lo mas apegada a la realidad, los

datos seran utilizados netamente con fines académicos.

1. ¢Tiene establecido la filosofia empresarial como misidn, vision y
objetivos?

5. ¢Cuantos trabajadores tiene la micro cerveceria?

6. ¢COomo es el proceso productivo de la cerveza?
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7. ¢La capacidad instalada es la adecuada para la produccién de la

cerveza?

8. ¢En qué presentaciones vende la cerveza y cuales son sus precios

de cada uno?

9. ¢Las estrategias de venta que emplea la micro empresa esta

direccionado a nivel internacional ?

11.¢A cuanto ascienden los ingresos mensuales de la microempresa y

cudl ha sido su evolucion en los ultimos tres meses?

13.¢,La microempresa cuenta con un plan de marketing para mejorar la

gestion comercial?

15.¢Conoce los factores positivos y negativos la microempresa?
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17.¢A nivel internacional a que pais estaria dispuesto a exportar sus
productos?

18.¢,Cudl es la materia prima que se utiliza para la produccién de la

cerveza artesanal?

22.¢Cudles son las caracteristicas o especificaciones de los productos

de la micro cerveceria?
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7 UNIVERSIDAD DE

OTAVALO

CARRERA DE COMERCIO EXTERIOR Y FINANZAS

ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CLIENTES DE LA MICRO CERVECERIA “LOS
ANDES”

1. ¢Es consumidor cerveza?
o Si
¢ NO

2. ¢Siconsume cerveza ¢Qué tipo de cerveza es de su preferencia?
e Cerveza artesanal

e Cerveza tradicional

3. ¢En qué lugar frecuentemente compra cerveza artesanal?
e Bares
e Restaurantes
¢ En forma directa al productor

e En supermercados

4. ¢Cual cree usted q es el mejor lugar para consumir una cerveza

artesanal?
e En bares y restaurantes
e Karaokes
e Cafeterias

e Patio cervecero
5. ¢Qué aspectos valora al momento de comprar una cerveza artesanal?

e Precio

e Sabor
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e Grados de alcohol

e Envase

6. ¢Qué tipo de cerveza artesanal prefiere?

e Rubia
e Negra
e Roja

e Sin alcohol

e Con frutas

7. ¢Qué tipo de envase prefiere?

e 300ML
e 330ML
e 500ML

8. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por una botella de 300 ml de
cerveza artesanal?
e 2a2.50ddblares
e 3a3.50ddblares
e Mas de 3 doblares
9. ¢Por qué medio de comunicacion conoce a la cerveza Artesanal Los
Andes?
¢ Redes sociales
e Prensa escrita
e Radio
e Feria
10. ¢ Usted considera que los productos de la micro cerveceria Los Andes
pueden ser ofertados en el mercado internacional?
o SI
e NO
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PRODUCTOS DE LA MICRO CERVECERIA LOS ANDES
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CARTA DE VALIDACION DE VALIDACION

=}
37 R / OTAVALO

Liberi ef bumeit in diversitise

Yo, ~//M/€7/e’/”~7/‘ tltulaé$ la cédyla de identidad

No.../‘?)/f shr=¢ , Docente a Tiempo d"” ............. e la carrera

Comercio Exterior y Finanzas, mediante la presente hago constar que el
instrumento utilizado para el desarrollo del Proyecto de Titulacion:
elaborado por los estudiantes de la Universidad Otavalo:

Nombres y Apellidos No de Cédula

c\e'y\\(c\ CC:LLM( GUC\\\CQ‘ o 006 S4 1 —6

El o los estudiantres antes mencionados se consideran aspirantes al titulo
Ingenieria en Comercio Exterior y Finanzas; Una vez efectuada la revision
correspondiente expresamos que el Proyecto de Investigacion relne 'Ios
requisitos suficientes y necesarios para ser considerados validos, y por lo tanto,
aptos para ser aplicados en el logro de los objetivos propuestos que se plantean.

items Deficiente | Aceptable Bueno Muy Bueno | Excelente
20% * 40% al 60% | 61al80% |81al90% |91% al 100%

Congruencia
de items

/
Amplitud de -
/
Tk
i

.| Contenidos
Redaccion
de items
Claridad y
Precisién
Pertinencia

Promedio de la valoracién:
Observaciones y/o Comentarios:

Y para la constancia de la presente misiva, se firma en:la Cuidad de Otavalo a

los // dias de mes foer2 aﬁozg&/7 .....

‘/%’/@’/” ¢”‘d .......... / ......
: Docente a Tiempo .. .\. ..... o /
KA =

Carrera Comercio EXterior y Finanzas

Universidad Otavalo.
Iy
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Liberi et iuncii in diversitate

Carta de Validacién.

No. JHHESAS2 21 . , Docente a Tiempo ...Qumq.\.m.......a!e la carrera
Comercio Exterior y Finanzas, mediante la presente hago constar que el
instrumento  utilizado para el desarrollo del Proyecto de Titulacién:
Plon.de.. Mokeehon, \nkinacianal. peve e Micoceecenie.. Loy Rnde s
elaborado por los estudiantes de la Universidad Otavalo: i
Nombres y Apellidos | No de Cédula

ls&ssccC. Cﬁlc\_mc\ C)uc\’\gh\\c‘ 1003654 \1- 6

El o los estudiantres antes mencionados se consideran aspirantes al titulo
Ingenieria en Coi’nercio Exterior y Finanzas; Una vez efectuada la revisién
correspondiente expresamos que el Proyecto de Investigacion reulne 'Ios
requisitos suficientes y necesarios para ser considerados validos, y por lo tanto,
aptos para ser aplicados en el logro de los objetivos propuestos que se plantean.

»

items Deficiente | Aceptable Bueno Muy Bueno | Excelente
20% 40% al 60% | 61 al 80% | 81 al 90% 91% al 100%

Congruencia
de items
Amplitud de
Contenidos

Redaccién i
/

Mol

de ltems
Claridad y
Precisién
Pertinencia s

Promedio de la valoracién:

Observaciones y/o Comentarios:

Y para la constancia de la presente misiva, se firma en:la Cuidad de Otavalo a
los.....3... dias de mes ..mQ:.X C...... afio ... 20\ S..........

Docente a Tiempo .. 7. o frmmmey - o

Carrera Comercio Exterior y Finanzas
Universidad Otavalo.
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UNIVERSIDAD DE
OTAVALO
Liberi et iuncit in diversitate

: Carta de Validacion.

Yo, . Sohenne.. Mool L , titular de la cédula de identidad
No..19e217F22 .. ..., DOcente & TIeMPO . ivuvueniiess binuissasasan e la carrera
Comercio Exterior y Finanzas, mediante la presente hago constar que el

'instrumento utilizado para el desarrollo del Proyecto de Titulacién:

P.\‘m.. de.. Hu:“é&ma ndesaasioned). pfaxal. la. miceoempres . cesceceria (os Andey

elaborado por los estudiantes de la Universidad Otavalo:
Nombres y Apellidos No de Cédula

Gou~{ Xg(n\\ﬁ Benai\cazar Caroling 10036 SU\L 6

El o los estudiantres antes mencionados se consideran aspirantes al titulo
Ingenieria en Comercio Exterior y Finanzas; Una vez efectuada la revision
correspondiente expresamos que el Proyecto de Investigacion relne 'los
requisitos suficientes y necesarios para ser considerados validos, y por lo tanto,
aptos para ser aplicados en el logro de los objetivos propuestos que se plantean.

items Deficiente | Aceptabie Bueno Muy Bueno | Excelente
'] 20% 40% al 60% | 61al80% [81al90% | 91% al 100%

Congruencia

de items K

Amplitud de

Contenidos ¥

Redaccion ¥
¥

de items
Claridad y
Precisién
Pertinencia ¥

Promedio de la valoracién: 9o /.

Observaciones y/o Comentarios:

Y para la constancia de la presente misiva, se firma en la Cuidad de Otavalo a
los..3...... dias de mes ... m62¢...... afio .20 T...............

Docente a Tiempo

Carrera Comercio Exterior y Finanzas
Universidad Otavalo.

¥
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