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ANALISIS DE ESTRATEGIAS DE MARKETING DE LA EMPRESA INDARTBIO
PARA MEJORAMIENTO DE COMERCIALIZACION DE MERMELADAS EN LA
CIUDAD DE MACHALA.

RESUMEN

El presente trabajo de investigacion se basa en realizar un analisis de las estrategias de
marketing para la empresa objeto de estudio, que permita determinar la viabilidad de
implementar dichas estrategias que han sido pocas en su proceso comercial como
distribuidora de mermeladas de la marca Motuche Gourmet. La ventaja competitiva es que es
una marca orientada a la produccion de mermelada organica, aunque su comercializacion
dentro del mercado local ha sido limitada. Con respecto al estudio de campo realizado los
indicadores favorecen la idea de comercializar la mermelada en sabores preferenciales como
el banano, maracuya y mango puesto que se identifica una demanda insatisfecha. Para
determinar las estrategias que esta aplicando, la empresa realiz6 un analisis de los resultados
que permitieron tomar los correctivos necesarios para incrementar las ventas en la ciudad de
Machala. El trabajo contiene conclusiones y recomendaciones enfocadas a posicionar la

marca y mejorar las ventas en el mercado.

Palabras claves: comercializacion, estrategias, marketing mix, ventas.



ABSTRACT

The present research work is based on an analysis of marketing strategies for the company
under study, which allows determining the feasibility of implementing such strategies that
have been few in their commercial process as distributor of jams Motuche Gourmet. The
competitive advantage is that it is a brand oriented to the production of organic marmalade
although its commercialization within the local market has been limited. With respect to the
field study carried out, the indicators favor the idea of marketing the jam in preferential
flavors such as banana, passion fruit and mango since it identifies an unsatisfied demand. To
determine the strategies that the company is applying, an analysis of the results was made that
allowed to use strategies to improve sales in the city of Machala. The work contains
conclusions and recommendations focused on positioning the brand and improving sales in

the market.

Keywords: marketing, strategies, marketing mix, sales.
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INTRODUCCION

Las estrategias de marketing para incrementar las ventas permiten conocer el estado actual de
cada area y poder asi proponer un sendero estratégico para el incremento del nivel de ventas
la empresa. Estas estrategias aportan un eje fundamental para comunicar sobre la existencia
del producto o servicio que las empresas ofrecen. Se considera que la disminucion de las
ventas del producto o servicio de las empresas se atribuyen a la falta de estrategias de

marketing generando pérdida de los clientes y la competencia toma ventaja de las fallas.

A nivel mundial donde la competitividad empresarial determina la supervivencia de las
organizaciones, surge la necesidad latente de estrategias que promuevan la sostenibilidad y
continuidad del negocio. Ademas la fidelizacion de los clientes como una herramienta
estratégica de marketing cumple un papel importante y relevante para las empresas (Lado,
2013). Confirma que se requiere implementar estrategias de marketing precisas que ayuden a

diseminar la informacion para alcanzar objetivos precisos.

En Ecuador, las empresas afrontan una situacion compleja y dificil en su economia, lo que
conlleva a que utilicen estrategias que genere competitividad empresarial en medio de esta
realidad nacional. En la Provincia de El Oro, las empresas no hacen conciencia de la
importancia de utilizar estrategias de marketing como herramienta de gestion postmoderna.
La problematica del caso consiste en la deficiente aplicacion de estrategias de marketing en la
empresa Indartbio para el mejoramiento de la comercializacién de sus productos en el
mercado de la ciudad de Machala, para desarrollar la investigacion se aplicard una entrevista
a directivos de la empresa para identificar que estrategias de marketing se esta aplicando

actualmente para mejorar la comercializacion de sus productos. Ademas, para estudiar el caso



se aplicara una encuesta a 279.887 segun datos del INEC del afo 2017 de la poblaciéon de
Machala, los cuales son considerados posibles consumidores del producto objeto de estudio
mediante la aplicacion de la féormula N=Nz2P (1-P) e2 +z2 (1-P) con un margen de error de
5% con muestra de 400 personas que serviran para determinar las estrategias adecuadas para
el mejoramiento de la comercializacion de los productos de la empresa Indartbio en la Ciudad

de Machala.

Objetivo General.

Establecer estrategias de marketing para el mejoramiento de la comercializacion de

mermeladas de la empresa Indartbio de la Ciudad de Machala.

Ventaja Competitiva del trabajo.

A través de la implementacion de estrategias de marketing la empresa Indartbio pretende
mejorar la comercializacion de sus productos, buscando la fidelizaciéon del cliente y
satisfaciendo sus necesidades logrando que la relacion marca-consumidor tenga una constante
retroalimentacion. Pues para (De Guzmén, 2014) la fidelizacién de los clientes es una
prioridad para todas las empresas, es el eje central donde se mueven toda sus fuerzas
estratégicas y este es quien decide finalmente el destino de muchas organizaciones con su
eleccion de compra o consumo. Por tanto, en base a las relaciones con el consumidor, la
empresa puede establecer un estimado de cudles son los clientes potenciales u ocasionales.
Las estrategias a implementarse segun (Farias, 2014) dependen de una serie de factores como
el tipo de industria a la que pertenecen, caracteristicas del consumidor, tecnologia, tamafio
cultura organizacional de la empresa, el ambiente econdmico, politico y legal lo que genera
que los directivos de la empresa desarrollen mejores practicas que ayuden a satisfacer las

necesidades de los consumidores.



DESARROLLO

Para el desarrollo del presente caso se detalla los siguientes indicadores de problemas:

Estrategias de marketing.

Para (Farias, 2014) son objetivos y rutas que se deberdn seguir con las tacticas del marketing.
Las estrategias traen consigo la ventaja competitiva que toma en cuenta el impacto de las

decisiones empleadas por las empresas con razon de mejorar sus ventas.

Volumen de ventas.

De acuerdo a (Alonso & Paniagua, 2013) es el total de los ingresos recibidos por la
realizacién de todas las operaciones de ventas y comercializacion. Es el total de ingresos
recibidos a través de las transacciones econdmicas realizadas durante un periodo de tiempo

especifico, asi como el valor total de los productos comercializados.

Posicionamiento del producto.

Segun (Catello A. , 2013) es parte fundamental de la estrategia de marketing pues se distingue
la personalidad de la marca, el mapa de publicos de la empresa y el publico objetivo para la
estrategia de medios sociales, la competencia, el entorno y las tendencias de mercado. El
posicionamiento genera que la marca siempre se encuentre presente en la mente del

consumidor y a su vez como respuesta se da la fidelizacion hacia la marca.



La empresa Indartbio se ubica en el canton Machala en la Av. Pichincha 17-11 entre 6ta y
7ma Oeste, se dedica a producir y comercializar a nivel internacional, nacional y local
Motuche Gourmet caracterizados por ser productos netamente organicos (mermeladas
organicas). Ademas de la crisis, han soportado cambios continuos de la alta gerencia y la

carencia de un departamento especializado en el estudio de estrategias de ventas.

Mediante la entrevista a los directivos de la empresa se evidencid que existe una escasa
comercializacion de mermeladas orgéanicas a nivel del mercado local y nacional, debido a la
carente aplicacion de planes y estrategias de marketing provocando que la rentabilidad se
afecte sin captar la atencion del cliente. No se ha logrado la suficiente visibilidad, la
diferenciacion entre la competencia es minima. Ademas, se pudo conocer el escaso desarrollo
de acciones de control de calidad que aseguren la eficacia y seguridad de sus productos; asi
como hace falta cumplir criterios éticos de difusion pues es muy limitada y tradicional. La
mayoria de productos se comercializan en Machala en las cadenas Supermaxi y Mi
Comisariato. Ademads, opinan que, dentro del mercado de los productos naturales, la
mermelada orgénica es presentada como parte de la satisfaccion de la persona que cuida muy

bien su salud. Mediante encuesta se determind lo siguiente:

Graficos
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Grafico N° 1 demuestra que el 65% de las personas encuestadas si consumen habitualmente
mermeladas de frutas, es decir existe un mercado potencial que hay que explotar y aprovechar
para la evolucion de la marca. Grafico N°2 confirma al banano con 56% como preferencia de
sabor que la poblacion tiene de la mermelada organica a consumir. Grafico N° 3 se demuestra
que el 81% de la poblacién encuestada no conoce la mermelada Motuche Gourmet. Grafico
N° 4 la fruta con mayor aceptacion es el banano con el 40%. Grafico N° 5 comprueba que el
77% prefieren comprar mermeladas en tiendas o micro mercados. Grafico N° 6 evidencia el

64% prefieren consumir en presentacion de 200 gr a un costo de $1.50 a $2.50. Grafico N° 7



el 27% prefieren la publicidad en internet como medio para llamar la atencién sobre el
producto a comprar. Grafico N° 8 determina que los medios de comunicacion utilizados con

mayor frecuencia son en un 42% las redes sociales, 23% prensa escrita y 20% radio.

Las encuestas evidencian que existe en la ciudad de Machala una oferta significativa de
mermeladas organicas, estas no han elegido Motuche Gourmet por la ineficaz
comercializacion, publicidad y promociéon del producto. Existe una intencion de compra
significativa, se debe identificar al consumidor objetivo, pues su comercializacion es hasta
ahora exclusiva de dos cadenas de supermercados. Se requiere desarrollar promociones y
publicidad a través de los medios mas utilizados como las redes sociales, la prensa escrita y la

radio, con estos resultados se propone las siguientes estrategias:

Estrategias de marketing para mejoramiento de comercializacion de mermeladas de la

Empresa Indartbio en la ciudad de Machala

Objetivos.

Crear nueva imagen para la etiqueta del producto.

Fijar el precio del producto para la venta al publico.

Establecer un canal de distribucion directo de productor - mayorista - minorista.
Crear técnicas de ventas, como promociones o regalias.

Determinar los medios de comunicacién a ser utilizados para posicionar la marca.

Analisis de target.



El publico objetivo son hombres y mujeres de clase social media alta que dispondran de
mermeladas orgéanicas para consumo cotidiano, disfrutando de un alimento sin aditivos,

colorantes ni conservadores artificiales.

Estrategias de Marketing a implementar.

Nueva Imagen.

e El cambio de imagen incluye ademds la innovacion en el logo de la empresa para lograr
una mejor impresion visual (Ver anexo N° 3).

e Se propone mejorar la imagen de etiqueta utilizando colores como el amarillo y verde
identificados con nuestra zona bananera (Ver anexo N° 3).

e Cambio del nombre de la marca para mejor posicionamiento en la mente del consumidor

(Ver anexo N° 3).

Precio.

e Se propone un precio de venta al publico de $ 1,50 a $ 2,00 para hacerlo atractivo para el
consumidor.

e Dec la misma manera con el PVP indicado se entrard a competir con el resto de marcas.

Canal de distribucion.

e Se utilizarda un representante de ventas de fabrica para mayoristas y asi evitar

intermediarios que influyan en el precio final.



e Debido al poco conocimiento del producto se crearan alianzas con hoteles para participar
como auspiciantes en recibimiento de personas importantes. A la vez sus productos de
mermeladas sean ofertados en calidad de postre.

e Alianzas con restaurants para que incluyan mermeladas organicas en sus platos
acompafante de postre, con beneficio para duefios auspicios.

e Se otorgara un descuento del 7% a detallistas para fidelizarlos con la marca.

e Sec dispondra de puntos de venta en mas supermercados como TIA, AKI, Sivimarket, y

ademas en cadenas de farmacias como sana sana, fybeca, cruz azul, pharmacys, etc.

Técnicas de ventas.

e Sc realizardn promociones (por la compra de dos mermeladas la tercera es gratis) para
incentivar a la compra.

e Ademads, para impulsar la compra se utilizaran 4 promotores ubicados estratégicamente
en 2 autoservicios 1 en Paseo Shopping, 1 en Almacenes Tia y Aki centro de la ciudad de
Machala para que realicen degustaciones del producto.

e De la misma manera se dard incentivos a los clientes como cupones y descuentos del

10% en la proxima compra.

Medios de comunicacion y publicitarios.

e FElaboracién de una fan page en redes sociales como Facebook para comentarios y
sugerencias del consumidor final (Ver anexo N° 4).

e Disefio de una pagina web, con actualizaciones continuas que sean de facil entendimiento
y navegacion. (Ver anexo N° 5).

e Creacion de un video publicitario resaltando los sabores preferidos y datos de la empresa

como direcciones, pagina web y numeros telefonicos. (Ver anexo N° 6).



Se realizara anuncios publicitarios en el Diario Nacional y Correo los dias lunes, viernes
y domingos con un % de pagina para posicionar la marca. (Ver anexo N° 7).

Creacién de un spot publicitario en medios radiales como Radio Canela, Superior,
Gaviota, con una duracion de 30 segundos en las horas de mas audiencia, para resaltar la
marca y sus ventajas alimenticias. Pautaje en noticieros de la mafiana 07h00. (Ver anexo
N°8).

Elaboracion de 400 brochure, resaltando caracteristicas de la empresa y sus productos
para informacion del cliente (Ver anexo N° 9).

Disefio de 1000 souvenirs como llaveros, agendas, gorras, esferograficos y marcadores
en una cantidad de 200 unidades respectivamente para impulsar la marca Indartbio (Ver
anexo N° 10).

Se colocara una valla publicitaria junto al Paseo Shopping que estara ubicada en la parte
derecha saliendo de la ciudad para un mayor impacto visual resaltando numeros
telefonicos, direcciones, pagina web, etc. (Ver anexo N° 11).

Contratacion de una mercaderista que se encargard de labores de merchandising en los
clientes de mayor rotacion para que el producto siempre se mantenga a la vista y alcance
del consumidor.

Se realizardan 1500 afiches promocionales cada trimestre que serdn ubicados por el
mercaderista, donde se destacaran los sabores, presentaciones y precios, para informacion
del cliente. (Ver anexo N° 12).

Se dispondra de 8 islas en supermercados par degustacion para dar a conocer los
beneficios de consumir mermeladas orgéanicas. (Ver anexo N° 13).

Se realizaran conferencias trimestrales donde se expondra el valor nutricional y los
beneficios de la mermelada organica incluyendo degustaciones al publico presente.

Se realizaran 800 folletos, se destacard el valor nutricional y organico del producto,
ademas dispondra de recetas donde se plasme su utilizacion. (Ver anexo N° 14).

Se utilizard exhibidores y sefalizaciones con rotulacion (Material POP) en lugares
estratégicos y concurridos de la ciudad, previa autorizaciéon de los organismos
reguladores para tener contacto con posibles consumidores. (Ver anexo N° 15).

Se ubicard 8 mupis en los paraderos de buses de mayor afluencia. (Ver anexo N° 16).



e Se colocara 4 metros de publicidad lateral en 5 buses para posicionar la marca de forma
agresiva. (Ver anexo N° 17).

e Sc centraran 2 Publi Bicicletas que recorrerdn las principales calles de la ciudad para
afianzar la comunicacion y posicionar la marca del producto en la poblacion y futuros
consumidores. (Ver anexo N° 18).

e OPI (Objeto Publicitario Iluminado) Sera ubicado en el exterior del centro de produccion

y oficina donde actualmente funciona la empresa. (Ver anexo N° 19).

Es necesario implementar estrategias de marketing que hagan uso de las variables operativas
que ayuden a alcanzar los objetivos propuestos. Los directivos de la empresa deben planificar,
ejecutar y controlar las acciones de las estrategias. Segun (Vidal, 2016) el marketing debe
sustentar la parte estratégica asi como la operativa. Gestionar las decisiones y puesta en
practica del programa de marketing-mix y se concreta en decisiones relativas al producto,

precio, distribucion y comunicacion.

Presupuesto. (Ver anexo N° 20)

Cronograma. (Ver anexo N° 21)

Como soporte de la informacion ya planteada se cita los siguientes conceptos:

Comercializacion.

Uno de los fines de la comercializacién segun (Millan, Arjona, & Vazquez, 2014) es
potenciar la venta directa por parte de la empresa productora. Con ello se espera tener mejor

control en la comercializacion del producto y reducir costos.



Estrategias
Las estrategias son parte del proceso de mercadeo que contiene segun (Castellano &
Urdaneta, 2015) una serie de actividades, que van desde las estratégicas a las tacticas. Son las

diferentes acciones que se emprenderan para posicionar y generar ventas.

Marketing mix.

El marketing mix segun (Tobias, Fuentes, Juan, & Duarte, 2016) es el motor que impulsa a un
negocio y crea conexiones con el cliente. Por tal razon es importante que sus cuatro variables

se encuentren alineadas con la estrategia empresarial.

Ventas.

Las ventas es un proceso que debe evolucionar segin (Padilla, 2014)constantemente ante los
nuevos alcances de la integracion en las areas de suministro y demanda de una empresa.
Ciertamente es un concepto no muy entendido, pero termina siendo muy importante al

momento de escoger ciertas estrategias de ventas.

Evaluacion y control.

La evaluacion y control de las estrategias planteadas son necesarias para saber hasta qué
medida se estdn cumpliendo los objetivos, nos permite llevar un control sobre las técnicas

ejecutadas, con este proceso se espera medir el impacto de las estrategias mencionadas.



CIERRE

Por medio de este caso se pudo conocer la realidad de la empresa y sus necesidades, para esto
se plantearon mejorar las estrategias de marketing con el fin de beneficiar tanto a la empresa
como al consumidor. El objetivo del plan de marketing se enfoca en posicionar la marca y

obtener mayor participacion en el mercado.

Evidencia de haber cumplido el objetivo.

Por medio de las estrategias planteadas se puede evidenciar haber cumplido con las

necesidades de la empresa, tanto en posicionamiento y mejoramiento de la imagen.

Correspondencia entre objetivo y la logica del discurso.

Se afirma que las estrategias se han planteado segin las necesidades de la empresa. El

objetivo se enfoca en el incremento de las ventas y posicionamiento en la Ciudad de Machala.



CONCLUSIONES

Se disefio la imagen publicitaria de la presentacion del producto para generar un mayor
impacto visual en los posibles consumidores de la ciudad de Machala.

Se fij6 un precio competitivo y a la vez atractivo que cubra las expectativas del mercado
objetivo.

Se estableci6 estrategias para reducir costos con un representante de ventas de manera
directa a mayoristas y asi no se vea afectado el precio final.

Mediante técnicas de ventas como promociones dirigidas al consumidor se buscod
posicionar la marca en la mente del consumidor.

Se utilizo6 diversos tipos medios de comunicacion y publicitarios con el fin de exponer

todos los beneficios de consumir productos orgénicos y con un precio atractivo.
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ANEXO N1

TRIVERSIDAD TECRICA OF MACHALY
UNIDAD ACADEMICA DE CIENCIAS EMPRESARIALES

TRABATD DE TITULACION
rma de Entrevisia
TEXIA: AMALEIS DE FSIRATEGIAS DE MARKETING DE LA FEMPEESA INDARRID PARA

MEFRAMIENTO DE COMERCIALIZACH N BE MERMELAIIAS EN LA CIUDAD [E MACHALA

ADNA A Direcinvos o= la empresa [ndartan

OBJETIVO: determiner s difereetes DpIIoNes g2 Jns cirectvo: O [2 empresa acerca del analss ¥
cstratesizs de marketing de la empresa

. ;Como ha sido el comporiamients del consumider fremte 2] producto que offece Iz
Eumu.ndmm

b3

;En que ze besa [z empre:a para colocar el precio a sus producios?

3. Qe tipo de promeociones ha utilizado 12 empresa pera dar a conecer sus productos?

4. ;Cuetipo de dizmribucion atiliza l2 empresa ¥ por gos cres goa le ha dado resubtados?

LA

;Cuales zen lo: medios de publicidad utilizades par 12 empresa para dar a conocer sus
prochuctos v por que los ha =legido?

6 ;e estrategia considera oportuna para [a comercializacion de so: productas ea el
mercado de la ciudad dz Machala?

;A o2l sazmento de mercado considera usted va dirizido los producta: que vends L2
empre:a [edarthio”

8. ;Che tipe de zervicio de past venta presta la empresa Indarthio a los distribusdeses ¥
publico en general?

[ BSERVACTONES:

[ ENCUES TALUE: [FECHA:




ANEXDO N 2

TRIVERSIDAD TECSICA DE MACHALA
UNIDAD ACADEMICA DE CTENCTAS EMPRESARTALES
TRABAJD DE TITULACION

Epcmezta

TEMIL ANATIRIS DE FRIRATEGIAS DE MARKELING DE LA EMPRESA INDARHID  FARA
MEMIRAMIENTO DE COMERCIALIZACHIN [ MERMELATIAS EN LA CIUDAT TE MACHALA
ENCUESTA DIRTGIDA A Pablacion

[OBJETIVO DE LA ENCUESTA: Corocer el criierio de 13 povlacion acerca de 12 mCidencia ge jos
productos que comercializa ka empresa Indarthio a mivel lacal
L lanecs Dsted o mermeiear Mafpels Courmes

SI{ yNHO( )

2- s Conmone habimalments mermelodos de frus?
SI{ } NO( )Porquel

3 ;Com gue frecuencia consiones mermelzdar de frura?
Dizria | ) Semarel( ) Cumcersl [ ) Mensual( ) Bomestral{ ) Trimestral{ ) Semesmal{
Amaal§ )

4.~ ;Le gustaria probar mevmeladas de frutes organicas?
SL{ } NO{ }

5.- De los siguientes sabores de mermelada ;Cual le gusea muas?
Banano { yMango({ ) Papava( ) Mazooya( ) Otros

8- sCndne exoorie dSpRess @ pagar por mermeledar orydnicas Sepun ST PET0 F Preseniacion?
200 gr. {$1.50- 52500 © )
365 gr. (3150-33.50) { )
730 gr. {33.50- S4.00) { )

CHro:

7.- ;En gué Iugar Iz pustarta enconrrar los mermeladas organicas?
Tiendas { } Sopemmercades ) Cios

& ;0ug dpo de publicidad Ie Dowia mds la atencion?
Vallzs Dublicitamias { 3 Elgers ( ) Follstos { ) Pamtzllas pablicitaras l=d{ )
Afiches JI'uhh:tdn:leum-em&t( } Chros

8 o Oug mwebey de comunicacim wiliza com muorer frecuencia?
Fadio | jFrerua.‘r::m.AM( JFM({ JHorario_ Daas
Premsa escrita{ ) Perindicos: Sh.ﬂﬂﬂ -".mm-:m_( yDepartes { ) Sociales { ) Omos___
Favistas: Seccion Ammncios [ ) ¥ Deportes { ) :u:-l:mn_( Jitmos
Dz de compra: Lum —Via | ]izl:larlnl: ) Dominsa | :l
Tntemmet | ;|Emmwe1:fﬂw:nug]£( ) Yahoo | ) Hotnail | :IIQJ.IJ:U.EI PilMpps
Pade: sociales { k- Facebook | ) Twitter | ) Instagram ( H(Hpps
Television { Lu-:al{ } Maciomal { )
Programas: Entretenimiento { ) MNoticizs ( ) Departes | )Dtui
Dz que dedica a mitar TV: Lm: ‘.‘1-3( 3 Sabado | ) Domingo |
Horarip: Bahtting | } Vespertino [ ) Moctursa {7}

Otros { ) Mensajeria SMS [ ]A;H:aﬂms:iﬁnﬁm[ Y Lime { 7 hlzazempery ) Criros

CBEEERN ACTUMNES:

ERCUES TADGR: FECHE 7




ANEXON"23

La magen d=l producto que actualmente vtiliza la empresa:

motuche

Cambio da imagen dal logotipo:




Cambio de imagen de 12 etiqueta para el producta:
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Presentacion de imagen con etigueta:
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ANEXO N §|

NIDEQ PUBLICTTARIO:

- _—
—— Ml ===

Direccion
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AWUMNCIO EX PFREMNSA ESCRITA:




ANEXON'S

SPOT PUBLICITARIO:

Ya llego el mejor sabor a 1 mesa hfenmelst (mermsladas zounmet), sabrosas, sanas v 1o
mas importante cuida tu saled. Mo lo obvides hfemmelst tu mejor opcion en memmeladas,
hermeles 1o mas nuritve en mermeladas. Mepmelet 1a frescora de la naturaleza.

ANEXON' 9

EROCHURE




ANEXO N® 10

SOUTVEMIRS:




ANEXON"11

VAILA PUBLICITARTA:




ANEXO N® 12

ISLAS:
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ANEXO N° 15

MATERIAL POP:

I|" Mrrelet” )

ANEXO N° 16

LIRS




ANEXOQ N 17

IUBLICIDAD EN BUSES:

ANEXD N 18

PUBLICIDAD EN BICICLETAS:
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OPIS:
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ANEXC N® 20

FRESCFLCESTO ANUAL 7017 - 7018

CANTIDAD ELERO P UNITARIO | TOTAL
I Cambio de Iozotipe de |3 empraza ¥ 50.00 ¥ 50.00
1 Cambio de mazen de shgqueta 5 Lol s LIO.UD
1 iCambg en el nambre de 13 marca 5 23000 3 23000
1 Eeprezsmtante 4a ventas U0 3 SUR000
1 Costo ae alianras con boteles & >LLLOU 3 300D
1 Ahanzs con restaurantss SULLDD T A4UULUD
1 Promacianes o JUDLLUU [ 32aUU0.00
1 Pazo 2 promotor v degustaclones s 20000 3 sl
2000 Enmesza de mcentmos a clientes 3L 5 00D
I Fan page en Facebook ¥ 0000 ¥ 0000
1 Pazma web LR DN - DT
1 “Wideo publicitanag 200001 % Z00.00
3 Anoncios publicitarios en dianos s 10000 3 30000
3 Spot publicitanio en madios radiales ¥ 20.00 ¥ 0000
400 Elsparacion de Qrocoures ¥ LUD[ 340000
1000 Elsbaracion o souyemirs FLOU] 3200000
1 walla publicitania s 20000 5 Z00.00
1 Confratacion de mercadensta = 20000 4000
1500 Afiches promocionales FLOO] § I500.00
& Izlzs 2 U005 4U0LUD
E| Fealizacion de conferencias s U000 3 Q0000
U Folletos 3 U530 3 L3000
1 Wlatenal PUE OLDUT b olOLOU
& MUPLS T o005 oUDLUD
3 Publicidad en buzes 0001 §400.00
z Publicidad en bicicletss ¥ 20001 & TOD.OD
£ [ 5 FoU0U] b 000D
TOTAL % 3370000 |




ANEXON"11

CRONOGEAMA ANTAL
RUBRO - | AND HIT- 215

Oct [ Nov | Dic | Ene| Fab | Mar | Abr | May] Jun | 71| 320 Sep
Cambio de logatipa de |2 empresa A
Cambio de imagen de etigueta A
Cambio de noenbrs de la marca A
Reprezentante de venta: A EX|X|X]|X][XA|X]X[|[A|X[X]| X
Costo de alimzas con hoteles . 3 H oS B o I B O 6 o R W B S O T o
Aliznza con restaumastes Al X|X|X]|X[A|X]X[A|X[X]|] X
Promociones X X X X
Pago 2 promotor ¥ degustaciones AX[X]X[X]X[X[X][X]X]X]X
Entrepa de incantivos a clisses A X X
Fan pags en Facebook A X]X][X]X[X[X]X[X|X]X]| X
Tazinz el X
Video publicitzrio A
Animeios publicitarios en diarips R A X[ X
Snot pablicitario en medios radiabas A A X X | X
Elzboracion de baghares, A [ X X
Elzhoracion de syumenir: XXX X | X
Valla publicitaria A|lX]X][X]X][X[X]X][X|X]X]| X
Contratacion de merpadeciaa. i
Afiche: promocionales A X[X[Xx]X X
Islas X X Al | &
Realizacion de conferencias A X X X
Falletos A X X X
Mazterial POP A|X]X|[X]X[X[X]X[X|X]X]|] X
MUPIE A X X X
Publicidad en busss X X X
Publicidad en kicicletas A X X X
OPLE A X X X




