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RESUMEN

El presente trabajo consiste en la propuesta de un plan estratégico de mercadotecnia
para la empresa “Les Oliviers”, en la cual se presenta una estructura a seguir para que la
misma logre el objetivo de posicionar “Rosa de Jamaica Les Oliviers” en la mente de los

consumidores de flor de jamaica en el municipio de Managua.

El desarrollo de la propuesta inici6 con la realizacion de un estudio del mercado de flor
de jamaica, a través del cual obtuvimos informacion referente al ambiente de ‘“Les
Oliviers”. Dicho estudio nos permitié6 determinar los factores externos (oportunidades y
amenazas) e internos (fortalezas y debilidades) claves de la empresa. Posteriormente
utilizando la Matriz FODA, se formularon las 8 estrategias que integran el plan estratégico

de mercadotecnia.

En la siguiente fase se desarrollo el plan, definiendo la mision y vision de la empresa y
para cada estrategia objetivos y su respectivo plan de accion. Asi mismo se elabor6 el

cronograma de actividades, determinando asi el tiempo de duracién de cada estrategia.

Continuando con la propuesta se determiné el presupuesto del plan, el cual contempla
los gastos de la implementacién de las estrategias para el periodo 2006 - 2010. Luego se
elaboré el flujo de efectivo incremental y se realizé un andlisis de rentabilidad utilizando
los métodos del Valor Presente Neto (VPN) y la Tasa Interna de Rendimiento (TIR),

obteniendo un resultado aceptable.
Para complementar el plan se desarroll6 un Sistema de Informacion Web como

soporte de las actividades de mercadotecnia de la empresa “Les Oliviers” para que la

misma brinde un mejor servicio a sus clientes.
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“Propuesta de un plan estratégico de mercadotecnia para la empresa Les Oliviers en el municipio de Managua”

INTRODUCCION

“Les Oliviers” es una empresa que produce flor de jamaica en la finca ElI Obispo
localizada en el Km. 9 carretera Ledn — Poneloya y en la finca Les Oliviers ubicada en el
Km. 17 % carretera vieja a Ledn, comarca Filos de Cuajachillo, municipio de Managua,
ambas propiedad del Doctor Enrique Medina. Las oficinas de la empresa estan ubicadas

en Colonia Mantica de la ciudad de Managua.

La empresa comercializa flor de jamaica en el mercado capitalino desde el afio 2004
bajo la marca “Rosa de Jamaica Les Oliviers”. Este producto consiste en un concentrado
de célices secos del cual se obtiene una bebida refrescante y saludable, pues posee
multiples propiedades medicinales y su cultivo es totalmente organico (no se utilizan
fertilizantes, quimicos ni insecticidas de ningun tipo). La cosecha de cada fruto es manual

y se utiliza un secador solar® para preservar sus caracteristicas organolépticas®.

'y

En la actualidad “Les Oliviers” no ha logrado posicionar “Rosa de Jamaica Les Oliviers’
en la mente de los consumidores de bebidas de flor de jamaica en el municipio de
Managua, pese a la creciente demanda de este producto. Esto es consecuencia de una
serie de problemas tales como no haber realizado una investigacion de mercado que le
permitiera conocer las necesidades y gustos de los consumidores, analizar la competencia
para tener claro la posicion de la empresa respecto a ellos, estar al tanto del
comportamiento de demanda del producto, realizar prondsticos de ventas y desarrollar un
plan que contemplara las acciones a tomar para lograr su objetivo. Asi mismo, existe
centralizacidén de funciones en la empresa, puesto que el propietario realiza la mayor parte
de las actividades administrativas, financieras, mercadotecnia e investigacion y desarrollo,
a esto se le adiciona que su profesion no esta relacionada a las actividades antes

mencionadas.

Otros aspectos que se suman a la problematica son la simplicidad del disefio de la
etiqueta, el cual es poco efectivo porque el producto no se diferencia de la competencia,

no cuenta con diversidad de presentaciones limitando al cliente de escoger otra opcion

! Ver foto en Apéndice 1.
2 Propiedades de los productos que se pueden percibir por los sentidos (Color, olor y sabor).
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que le sea mas conveniente, ni se dispone de medios que permitan detectar la ubicacién
del producto en los estantes de los puntos de venta. Ademas la publicidad y promocion del
producto se realizan esporadicamente, lo que no facilita que los consumidores recuerden
la marca. Adicionalmente, la empresa esta desaprovechando la oportunidad de abastecer
a muchos negocios de alimentos y bebidas (restaurantes) los cuales representan una
demanda considerable puesto que los consumidores finales estan buscando otra forma de

compra del producto.

El presente trabajo consiste en la propuesta de un plan estratégico de mercadotecnia
para “Les Oliviers”, que integra estrategias que dan solucién a la situacion antes descrita,
permitiendo ubicar a la empresa en una posicidbn competitiva y sustentable a largo plazo.

El desarrollo de la propuesta se centra en los siguientes capitulos:

Capitulo I: Se exponen los resultados del estudio del mercado de flor de jamaica
englobando aspectos del mercado internacional, mercado nacional, competencia,
consumidor, producto, precio, plaza, publicidad, promocion, demanda, oferta y la situacion

actual de la empresa.

Capitulo 1I: Se muestra la herramienta utilizada en la formulacion de las estrategias de

posicionamiento de “Rosa de Jamaica Les Oliviers” en la mente de los consumidores.

Capitulo 1ll: Se desarrolla el plan de mercadotecnia especificando la misioén y visén de
la empresa, cada una de las estrategias a implementar, sus planes de accion y el

cronograma de actividades.

Capitulo IV: Se detalla el presupuesto de la propuesta del plan estratégico de

mercadotecnia para la empresa “Les Oliviers”.

Capitulo V: Se presenta la metodologia utilizada en el desarrollo de un Sistema de
Informacién Web para la empresa “Les Oliviers” que sirva de soporte a sus actividades de

mercadotecnia.
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ANTECEDENTES

La flor de jamaica (Hibiscus sabdariffa L.) es una planta originaria de la India Oriental y
Angola. Crece en la mayoria de las regiones tropicales y subtropicales. Se cultiva en
grandes extensiones de las partes secas del oeste de Africa Central, Sudan, México y la
India.

El cultivo de la flor de jamaica es relativamente nuevo en Centroameérica, a excepcion
de Honduras y Guatemala, donde se cultiva y comercializa con mayor fuerza. En
Nicaragua el cultivo de esta planta se inici6 desde hace muchos afios en la Region
Autonoma del Atlantico Sur (RASS) para consumo doméstico. En los departamentos de
Granada, Carazo y Rivas se inici6 alrededor del afio 1996 con fines de exportacion a
Suiza, bajo el Proyecto de Agricultura Sostenible (PAS), conformado por los organismos
no gubernamentales Tierra y Vida, Civite y Asociacion Nochari; pero por problemas de

calidad y precios el intercambio comercial concluyé.

Afos después el cultivo se expandid a Leon, Chinandega, Esteli, Matagalpa y
Managua para comercializarla en el mercado nacional. Por otro lado aproximadamente
desde hace 7 afios se importaba flor de jamaica guatemalteca y mexicana, ambas

procedentes de Guatemala.

La empresa “Les Oliviers” inici6 el cultivo de flor de jamaica en la finca Les Oliviers en
julio del 2003 en un area de aproximadamente ¥2 manzana, obteniendo la primera cosecha

en enero del 2004 con un rendimiento de un poco mas de un quintal de producto seco.

Inicialmente la flor de jamaica de esta empresa se comercializaba Unicamente a nivel
familiar y de amistades, logrando tener aceptacion del producto. Para el mes de Mayo del
2004 la empresa ya contaba con marca registrada, numero RUC, registro sanitario,
licencia sanitaria, codigo de barras, inscripcion en la alcaldia de Managua y en la Direccion
general de ingresos (DGI) y con esto se comenzé a vender la produccion en el mercado
capitalino logrando colocar “Rosa de Jamaica Les Oliviers” en supermercados la Unién
(sucursales Linda Vista, La Union Sur y Bello Horizonte) y distribuidora San Sebastian
(Monsefior Lezcano).
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Para la cosecha 2004-2005 se amplié el area de siembra a 5 manzanas en la finca El
Obispo, donde se esta realizando acciones para lograr la certificacion organica Biolatina,
pero no se continud sembrando en la finca Les Oliviers donde se tiene una capacidad de 2
manzanas. Al incrementar la capacidad de producciébn se abarcaron nuevos
intermediarios, tal es el caso de supermercados Stop and go (carretera sur), Porta’s (Villa
Fontana), Comisariato de Policia y Panaderia Tonalli, ademas la sucursal carretera a

Masaya de supermercados La Unidn.
Actualmente “Les Oliviers” esta implementando la siguiente mezcla de mercadotecnia:

» Producto: “‘Rosa de Jamaica Les Oliviers” se vende en una sola presentacion de
100 gramos, de la cual se pueden obtener 4 litros de producto preparado. En la etiqueta®
se presentan los ingredientes, propiedades y modo de preparacion del mismo e
informacion de la empresa. El disefio de la etiqueta es sobrio lo que lo hace poco atractivo;
la informacion referente a las propiedades estan redactadas con palabras técnicas que no

permiten su facil compresion.

» Precio: La empresa vende el producto a los intermediarios a un precio de C$ 21.25
y al consumidor final a C$ 25. El precio de venta al consumidor final en los distintos puntos
de venta de los intermediarios es en promedio C$ 32.00, el cual esta en el rango de los

precios de la competencia.

» Plaza: Para hacer llegar el producto a los consumidores se utilizan dos canales de
distribucién: canal directo (en la oficina central de la empresa) e intermediarios
(supermercados La Unién, Comisariato de Policia, Porta’s y Stop and Go, distribuidora
San Sebastian y Panaderia Tonali). Estos estan ubicados en diferentes puntos de la

ciudad facilitando el acceso al producto.

» Publicidad: Para dar publicidad a “Rosa de Jamaica Les Oliviers” el propietario de
la empresa brinda entrevistas al diario La Prensa en las que explica los beneficios del

consumo de este producto y reparte volantes.

® Ver disefio actual en Apéndice 2.
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» Promocién: La promocion se lleva a cabo a través de degustaciones en los
supermercados La Union y en la feria EXPICA donde también se realizan ventas

personales.

> Personas: “Les Oliviers” cuenta con una pequefia estructura organizacional®

conformada por el gerente propietario, el contador y el personal de produccion.

En la empresa existe centralizacion de funciones puesto que el gerente propietario
ademas de tomar decisiones administrativas, de mercadeo, financieras y operativas,
contratar personal, realizar desembolsos de dinero y gestiones de préstamo, investigar
técnicas de mejora de los procesos de cosecha, poscosecha y empaque del producto,
adquirir materia prima e insumos Yy realizar visitas de terreno a las fincas; es responsable
de levantar y entregar pedidos, visitar nuevos clientes y darle seguimiento a los actuales,
revisar la posicion de los productos en los estantes de los puntos de venta y promocionar

el producto.

El contador realiza visitas mensuales para elaborar el balance general y los estados de

resultados y manifestar los datos Utiles expresados en términos monetarios.

Se dispone de dos tipos de personal de produccion: personal de planta (3 personas) y

personal temporal (30 personas).

Es necesario realizar mejoras en la mezcla de mercadotecnia actual de la empresa e
incorporar nuevos elementos que le permitan superar las deficiencias y direccionarse

hacia el posicionamiento deseado.

* Ver organigrama en Apéndice 3.
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JUSTIFICACION

La propuesta del plan estratégico de mercadotecnia para la empresa “Les Oliviers”
pretende generar cambios en el mercadeo de la empresa de manera que pueda lograr el
posicionamiento de “Rosa de Jamaica Les Oliviers” en la mente de los consumidores de

bebidas de flor de jamaica en el municipio de Managua.

Con la implementacion de éste plan estratégico la empresa mejora la imagen
publicitaria de su producto, proporciona a los clientes variedad de presentaciones
ampliandoles las opciones de compra, aumenta la cartera de clientes, logra preferencia de
los consumidores de flor de jamaica por su marca, establece una organizacion orientada a
satisfacer los gustos y necesidades de los clientes y obtiene un incremento en su

capacidad de produccion.

Por tanto “Les Oliviers” se torna una empresa mas competitiva, agiliza su crecimiento,
aumenta sus volumenes de venta cubriendo una cuota de la demanda insatisfecha de flor
de jamaica en la capital, genera mayores beneficios los cuales puede reinvertir en
tecnologia y mejoras en técnicas de cultivo que le permitan el cumplimiento de las
exigencias del mercado. Ademas la implementacion del plan permite incentivar el

consumo de un producto nacional.
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OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL:

Proponer un plan estratégico de mercadotecnia para la empresa “Les Oliviers” en el

municipio de Managua.

OBJETIVOS ESPECIFICOS:
» Realizar un estudio del mercado de flor de jamaica.

» Formular estrategias que permitan posicionar “Rosa de Jamaica Les Oliviers” en la
mente de los consumidores de bebidas de flor de jamaica en el municipio de

Managua.
» Desarrollar el plan de mercadotecnia para la empresa “Les Oliviers”.

> Elaborar el presupuesto del plan estratégico de mercadotecnia para la empresa

“Les Oliviers”.

» Desarrollar un Sistema de Informacién Web que sirva de soporte a las actividades

de mercadotecnia de la empresa “Les Oliviers”.
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MARCO TEORICO

Para realizar una planeacion estratégica de mercadotecnia es de suma importancia

tener conocimiento de los términos involucrados en todo el proceso. De esta manera se

adquiere la capacidad para elaborar un plan que se ajuste a las necesidades de la

empresa.

MERCADOTECNIA

La mercadotecnia consiste en un “sistema total de actividades comerciales tendientes a

planear, fijar precios, promover y distribuir productos satisfactores de necesidades entre mercados

metas, con el fin de alcanzar los objetivos organizacionales” (Stanton, p.6).

La mercadotecnia es un “proceso social y gerencial por el que individuos y grupos obtienen

lo que necesitan y desean creando e intercambiando productos y valor con otros (Kotler, p.3).

Para explicar esta definicidbn se abordan los siguientes términos importantes:

>
>

Necesidad: “estado de carencia percibida” (Ibidem, p.3).

Deseo: “‘forma que adopta una necesidad humana moldeada por la cultura y la
personalidad individual” (Ibidem, p.3).

Demandas: “deseos humanos respaldados por el poder de compra” (Ibidem, p.3).
Producto: “cualquier cosa que se puede ofrecer a un mercado para satisfacer un
deseo o0 una necesidad” (Ibidem, p.5).

Servicio: “cualquier actividad o beneficio que una parte puede ofrecer a otra y que es
basicamente intangible y no tiene como resultado la propiedad de algo” (Ibidem, p.6).
Valor para el cliente: “la diferencia entre los valores que el cliente obtiene al poseer y
usar un producto y los costos de obtener el producto” (Ibidem, p.6).

Satisfaccion de los clientes: “grado en que el desemperio percibido de un producto
concuerda con las expectativas del comprador” (Ibidem, p.7).

Administracion de la calidad total (TQM): “programas disefiados para mejorar
continuamente la calidad de los productos, servicios y procesos de marketing” (Ibidem,
p.7).

Intercambio: “acto de obtener de alguien un objeto deseado ofreciéndole algo a

cambio” (Ibidem, p.8).
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> Transaccion: “intercambio entre dos partes en el que intervienen al menos dos cosas
de valor, condiciones previamente acordadas, un momento de acuerdo y un lugar de
acuerdo” (Ibidem, p.8).

» Marketing de Relacion: “el proceso de crear, mantener e intensificar relaciones
firmes, cargadas de valor con sus clientes y otros interesados” (Ibidem, p.8).

» Mercado: “conjunto de todos los compradores reales y potenciales de un producto o

servicio” (Ibidem, p.9).

La siguiente figura muestra que estos conceptos centrales estan ligados, y que cada
uno se apoya en el anterior:

Necesidades Deseos
vy Demandas

T Productos

Mercados &7 @ % y Servicios

i S
N
Intercambio, <::

Transacciones ) »
y relaciones Valor, Satisfaccion

y Calidad

Figura 1. Conceptos centrales de mercadotecnia.

A través de la mercadotecnia se dirigen algunas actividades que no ocurren de manera
espontanea a menos que una entidad las planee, para lo que se requiere de una gran
cantidad de investigacion. Hoy en dia, es un componente dinAmico en las organizaciones.
Juega un papel fundamental en la aceptacion o rechazo del producto o servicio por parte
del mercado meta.

MEZCLA DE MERCADOTECNIA

La mezcla de mercadotecnia se define como “el conjunto de herramientas tacticas de

mercadotecnia controlables -producto, precio, plaza y promocion- que la empresa combina para
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producir la respuesta deseada en el mercado meta” (Kotler, p. 49). LOgicamente este deseo es
influir sobre la demanda del producto a ofrecer, buscando que éste se adquiera cada vez

MA&s y por un nimero mayor de personas.

La mezcla debe conformarse de manera que cada uno de sus componentes apoye a
las otras partes, para reforzar el posicionamiento del producto y para entregar una calidad

de servicio apropiada a fin de lograr ventaja competitiva.
Componentes de la Mezcla de Mercadotecnia

Los componentes de la mezcla de mercadotecnia se refieren a las variables de
decision sobre las cuales su compafiia tiene mayor control. Estas variables se construyen

alrededor del conocimiento de las necesidades del consumidor.

Estas cuatro variables son las siguientes y se les conoce como las cuatro Pes:

Producto: es “la combinacién de bienes y servicios que la empresa ofrece al mercado meta”
(Kotler, p. 49).

El producto también se define como “cualquier cosa que se puede ofrecer a un mercado
para su atencion, adquisicion, uso o consumo y que podria satisfacer un deseo o una necesidad”
(Ibidem, p. 244).

El Producto es un paquete total de beneficios que el consumidor recibe cuando
compra. Debe tener gran calidad o avances de innovacion superiores a los de la
competencia; aqui debemos fijarnos en todo: desde los procesos de produccion, el disefio
del producto, su sabor (si es alimento), su manufactura y su calidad hasta el empaque.
Este ultimo debe ser un reflejo de la calidad que ofrecemos, con un disefio profesional y

adecuado o llamativo para el publico consumidor que deseamos captar.

b

Precio: es “la cantidad de dinero que los clientes deben pagar para obtener el producto

(Ibidem, p. 51).

“El precio es el tnico elemento de mezcla de mercadotecnia que produce ganancias; todos los

demés elementos representan costos” (Kotler, p.317).
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El precio es una expresion del valor del producto para los consumidores potenciales.
Debera ser proporcional al valor de la oferta, o los compradores optaran por los productos

de la competencia.

El valor del producto es fundamental. Es necesario comparar precios con aquellos
productos semejantes al de la empresa. Se debe ser competitivo, ofrecer un precio
adecuado; si el producto es muy barato puede ser percibido como de mala calidad y si es
caro puede ser que no lo compren. Entonces la empresa debe establecer un precio justo.

Plaza: “comprende las actividades de la empresa que ponen el producto a disposicién de los

consumidores meta” (Ibidem, p. 51).

La plaza se refiere a los lugares donde se vendera el producto y a los canales de
distribucion. A mayor cantidad de sitios donde el consumidor pueda encontrar el producto
que ofrece la empresa, mayor cantidad de ventas. De muy poco nos servira tener un
producto de excelente calidad y precio, cuando es dificil encontrarlo. Para la gente es muy

molesto tener deseos de adquirir un producto de dificil acceso.

Promocion (Comunicacion): “abarca las actividades que comunica las ventajas del

producto y convencen a los consumidores metas de comprarlo” (Ilbidem, p. 51).

La mezcla de promocion de mercadotecnia, también llamada mezcla de comunicacion
“consiste en la combinacion especifica de herramientas de publicidad, ventas personales,
promocién de ventas y relaciones publicas, que la compafia usa para alcanzar sus objetivos de

publicidad y marketing” (Ibidem, p. 461).
A continuacion se definen cada una de estas principales herramientas de promocion:

> Publicidad: “cualquier forma pagada de presentacion y promocién no personal de
ideas, bienes o servicios, por un patrocinador identificado” (Ibidem, p.461).

> Ventas personales: ‘presentacion personal que hace la fuerza de venta de la
compafiia, con el fin de vender y forjar relaciones con el cliente” (Kotler, p.461).

» Promocion de ventas: “incentivos a corto plazo que fomenta la compra o venta de un

producto o servicio” (Ibidem, p.461).
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> Relaciones publicas: “forjar buenas relaciones con los diversos publicos de una
compainiia, mediante la obtencion de publicidad favorable, la creacion de una “imagen
corporativa” y el manejo o bloqueo de los rumores, relatos o sucesos desfavorables”
(Ibidem, p.461).

» Marketing directo: “comunicacion directa con consumidores individuales o
seleccionados cuidadosamente, con el fin de obtener una respuesta inmediata: el uso
de correo, teléfono, fax, correo electrénico y otras herramientas no personales para
comunicarse directamente con consumidores especificos 0 solicitar una respuesta
directa” (lbidem, p.461).

La publicidad y la promocion tienen por objeto decirle a la gente que la empresa existe
y por qué le conviene adquirir su producto. La labor de la publicidad es dar a conocer un
producto o un servicio en un mercado determinado; la promocion ayuda a acelerar el

proceso de venta.

La publicidad que se realice debe ser de elevada calidad, orientada a comunicar las
ventajas y conveniencias del producto o servicio que se ofrece, y tiene que ser trasmitida
en los medios adecuados para que sea "vista" por la gente que sabemos que puede
comprar el producto. Agrega significado a los productos o servicios; también les puede
afadir tangibilidad y ayudar al cliente a hacer una mejor evaluacion de la oferta de los

mismos.

En la actualidad se han incorporado a la mezcla de mercadotecnia otros elementos

tales como:

Personas: “as personas son un elemento esencial tanto en la producciéon como en la
entrega de la mayoria de los servicios, por su caracteristica de inseparabilidad. De manera
creciente, las personas forman parte de la diferenciacion en la cual las compafiias de servicios

crean valor agregado y ganan ventaja competitiva” (Payne, 1996).

Las personas constituyen una de las fuerzas mas poderosas del mercado. El
trabajador de la empresa puede contribuir a la satisfaccion de la experiencia del cliente o
arruinarle, a través de un mal comportamiento. Sin el entrenamiento y el control los

empleados tienden a ser variables en su funcionamiento lo que incide en la calidad de la
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entrega del producto. El entrenamiento es crucial para que los empleados entiendan las

formas apropiadas de atencion al cliente.

Posicionamiento: “La posicion de un producto es la forma en la que los consumidores
definen los productos con base en sus atributos importantes, el lugar que el producto ocupa en la

mente de los consumidores en relacién con los productos de la competencia” (Kotler, p. 228).

El posicionamiento en el mercado se logra tomando medidas para que un producto
ocupe en las mentes de los consumidores meta un lugar definido, singular y deseable con

respecto los productos de la competencia.
PLANEACION

Es importante que toda empresa grande o pequefia, tenga claramente definido sus
metas, objetivos y un plan que le permita realizarlos en forma eficiente y adecuada,

logrando asi su éxito.

La planeacion es “determinar cursos alternativos de accién, sobre cuya base la organizacién
ha de orientar sus actividades, para el logro de sus objetivos empresariales. La planificacion mas

que construir planes, es construir el futuro de la empresa” (Garcia, p. 2).

La planeacion estratégica “se concibe como el proceso que consiste en decidir sobre los
objetivos de una organizacion, sobre los recursos que seran utilizados y las politicas generales que
orientaran la adquisicion y la administracion de tales recursos, considerando a la empresa como

una entidad total”. (Cabrera, p. 4)
La planeacién es un proceso gue se lleva a cabo en cinco etapas fundamentales:

» Establecimiento de objetivos

» Formulacion de estrategias
» Desarrollo de los planes de operacion

» Establecimiento de presupuestos financieros

> Ejecucion de las operaciones (lbidem, p. 1)
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Conceptos Basicos de la Planeacion

En la planeacion se utilizan los siguientes conceptos basicos:
Mision
“La mision de la organizacion indica a qué clientes atiende, qué necesidades satisface y qué

tipos de productos ofrece” (Stanton, p. 57).

“La misién de la empresa se refiere a la forma en que la empresa esta constituida, su esencia
misma y la relaciéon de ésta con su contexto social, de forma tal que podemos definirla como una

filosofia relacionada con el marco contextual de la sociedad en que opera” (Garcia, p. 7).

Es la imagen actual que enfoca los esfuerzos que realiza la organizacién para
conseguir los propésitos fundamentales, indica de manera concreta donde radica el éxito
de nuestra empresa. Hoy en dia las compafias orientan su mision al cliente y no a la
produccion como lo hacian tradicionalmente. Una misidén bien articulada, que establezca

claramente las metas y valores, hace fuerte a una compafiia.
Vision

Se define como “un conjunto de propésitos amplios —su debe ser- que sirven de guia para
inspirar a la organizacion hacia la busqueda de un futuro determinado. Es un marco de referencia
acerca de lo que se desea hacer como empresa y que le permite integrar e inspirar a sus

miembros con sentido de largo plazo” (Folleto mercadotecnia, p. 84).

Visualizar el futuro implica un permanente examen de la organizacion frente a sus
clientes, su competencia, su propia cultura, y por sobre todo distinguir entre lo que es hoy
y aquello que desea ser en el futuro, todo esto frente a su capacidades y oportunidades.
Para poder definir la vision es necesario identificar los aspectos estratégicos en los cuales

se debe concentrar la atencion para alcanzar el objetivo a futuro.

Objetivos

“Un objetivo es simplemente un resultado deseado” (Stanton, p. 57). Un objetivo es

alcanzable cuando cumple los siguientes requisitos:
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Claros y especificos
Formularse por escrito
Ambiciosos pero realistas
Congruentes entre si

En lo posible susceptibles de una medicion cuantitativa

YV V V VYV V V

Realizarse en determinado periodo” (Ibidem, p.58).
Estrategias y Téacticas

Para que la empresa logre cumplir los objetivos eficientemente, debe existir
correspondencia entre las tacticas y las estrategias.

“Una estrategia es un plan general de accion mediante el cual una organizacién busca alcanzar
sus objetivos”.

“Una tactica es un medio por el cual se realiza una estrategia. La tactica es un curso de accién
menos especifico y pormenorizado que la estrategia. Ademas generalmente abarca periodos mas
breves” (Stanton, p.58).

PLANEACION DE MERCADOTECNIA

El plan de mercadotecnia es “una herramienta de gestion por la que se determina los pasos
a sequir, las metodologias y tiempos para alcanzar objetivos determinados” (Mora, 2005). Le

permite a la empresa marcar el camino para llegar a un lugar concreto.

La planeacion de mercadotecnia debe estar estrechamente relacionada con las demas
areas de la empresa (Finanzas, produccion, calidad, recursos humanos, etc.) formando un

sistema que trabaje en funcién de los objetivos de la organizacion.

En un plan estratégico de mercadotecnia se incluye los elementos de la mezcla de
mercadotecnia, la cual trae como resultado ventajas competitivas con respecto a la

competencia, ya que brinda seguridad de cumplir los objetivos propuestos.

Las estrategias de la mezcla de mercadotecnia deben estar orientadas de la siguiente

manera:
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Producto: Se deben establecer estrategias para “administrar los productos actuales a los
largo del tiempo, incorporar otros nuevos y abandonar los que fracasan. Se debe tomar decisiones
estratégicas sobre el uso de marcas, el empague y otras caracteristicas del producto como las

garantias (Stanton, p. 65).

Precio: En este caso, las estrategias necesarias se refieren a la ubicaciéon de los clientes, la
flexibilidad de los precios, los articulos que pertenecen a la misma linea de productos y las
condiciones de la venta. Asi mismo habra que disefiar estrategias de precios para entrar al

mercado, sobre todo cuando se trata de un producto nuevo (lbidem, p. 65).

Distribucion: Las estrategias de distribucion incluyen la administraciéon del canal o canales a
través de los cuales la propiedad de los productos se transfiere de los fabricantes al comprador y
en muchos casos, las formas mediante las cuales los bienes se llevan del lugar de produccion al
punto de compra por parte del cliente final. Ademas, se disefian las estrategias que se aplicaran a

los intermediarios, como los mayoristas y detallistas (Ibidem, p. 65).

Promocién (Comunicacidn): Se necesitan estrategias para combinar los métodos
individuales, como publicidad, venta personal y promocién de ventas, en una compafiia bien
coordinada. Ademas, se ajustaran las estrategias promocionales a medida que el producto pase
de las primeras etapas a las etapas finales en su ciclo de vida. También se adoptan decisiones

estratégicas sobre cada método de promocion” (lbidem, p. 65).

Personas: Estas estrategias estan enfocadas al servicio al cliente. En ellas se define
como la empresa desea que los empleados se presenten ante los consumidores, tomando

en cuenta elementos como servicio, apariencia y actitud.

Posicionamiento: Segun Kotler y Armstrong “los productos pueden posicionarse con base
a atributos especificos, posicionarse segun las necesidades que satisfacen o los beneficios que
ofrecen, posicionarse segun las ocasiones de uso. Otro enfoque consiste en posicionar el producto

respecto a ciertas clases de usuarios.

Un producto también se puede posicionar directamente contra un competidor o posicionarse
como alejado de sus competidores. Por ultimo el producto puede posicionarse para diferentes

clases de productos’.
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El posicionamiento es una de las estrategias que en los negocios estd dando
excelentes resultados en estos Ultimos tiempos del mundo globalizado en que la
competencia cada dia se presenta con mayor agresividad, y los productos cuyo interés es
conquistar mercados van recurriendo a una serie de cambios inimaginados. El
posicionamiento exige que todos los aspectos perceptibles de la mezcla de mercadotecnia

apoyen la estrategia de posicionamiento que se seleccione.

Segun Kotler y Armstrong, “‘un buen programa de mercadotecnia incluye todos los elementos
de la mezcla de mercado, estos programas estan coordinados, disefiados para lograr los objetivos
de la mercadotecnia de la empresa. La mezcla de mercado representa un juego de instrumentos

tacticos que usa la empresa para fijarse una posicién sélida en los mercados”.

Toda empresa, pequefia, mediana o gran corporacion debe disefiar planes estratégicos
para el logro de sus objetivos y metas planteadas. Por lo tanto se debe tener una vision
clara de la empresa y precisarla con exactitud, ya que ésta es fundamental, puesto que
representa las funciones operativas que va a ejecutar en el mercado y va a suministrar a

los consumidores.

“En tal sentido la mezcla de mercadotecnia forma parte de los planes de accién que se deben
tomar a la hora de realizar una planeacion estratégica, ya que interviene activamente en la
orientacion y formulacion de la estrategia de la empresa debido a que se enfoca en proporcionar la
informacién relativa a la evolucién de la demanda, la segmentacion del mercado, las perspectivas
competitivas y la existencia de oportunidades y amenazas dentro de un entorno determinado.
Tomar en consideracién la mezcla de mercados, le da a la empresa una ventaja competitiva y un
dominio del escenario en donde esta ubicada, logrando asi que la empresa se centre en su
habilidad, recursos, conocimientos y atributos, etc., evaluando la carencia y habilidades de sus

competidores” (Mora, 2005).

LA MATRIZ DE LAS AMENAZAS — OPORTUNIDADES — DEBILIDADES — FORTALEZAS
(FODA)

“El analisis FODA es una de las herramientas esenciales que provee de los insumos
necesarios al proceso de planeacion estratégica, proporcionando la informacién necesaria para la
implantacion de acciones y medidas correctivas y la generacion de nuevos o mejores proyectos de

mejora” (Ibidem, p. 29).
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A continuacién se presenta el procedimiento para elaborar la matriz FODA:

Se realiza una lista de las oportunidades y amenazas externas y las fuerzas y
debilidades internas clave de la empresa. Se ajustan las fuerzas internas a las
oportunidades externas para definir las estrategias FO resultantes en la celda adecuada.
Se ajustan las debilidades internas a las oportunidades externas para definir las

estrategias DO resultantes en la celda adecuada.

Se ajustan las fuerzas internas a las amenazas externas para definir las estrategias
FA resultantes en la celda adecuada. Finalmente se ajustan las debilidades internas a las
amenazas externas para definir las estrategias DA resultantes en la celda adecuada.

PRESUPUESTO

“Es un plan de accibn dirigido a cumplir una meta prevista, expresada en valores y términos
financieros que, debe cumplirse en determinado tiempo y bajo ciertas condiciones previstas, este

concepto se aplica a cada centro de responsabilidad de la organizacion.” (Sarmiento, 1989)

Los métodos béasicos que utilizan las empresas para evaluar los proyectos y decidir si
deben aceptarlos e incluirlos en el presupuesto son: el método del Valor Presente Neto
(VPN) y la Tasa Interna de Rendimiento (TIR).

TASA MINIMA ACEPTABLE DE RENDIMIENTO (TMAR)

La TMAR es la tasa de rendimiento requerida por la empresa para realizar una
inversion. Todo inversionista ya sea persona fisica, empresa, gobierno, o cualquier otro

tiene en mente antes de invertir beneficiarse por el desembolso que va a hacer.

Por tanto se ha partido del hecho de que todo inversionista debe tener una tasa de
referencia sobre la cual basarse para hacer sus inversiones. “Tasa de referencia es la base
de comparacion y de calculo en las evaluaciones econdmicas que haga. Si no se obtiene cuando

menos esa tasa de rendimiento se rechazara la inversion.” (Baca, p. 79).

18



“Propuesta de un plan estratégico de mercadotecnia para la empresa Les Oliviers en el municipio de Managua”

VALOR PRESENTE NETO (VPN)

“Método utilizado para evaluar las propuestas de las inversiones de capital mediante la
determinacion del valor presente de los flujos netos futuros de efectivo, descontados a la tasa de

rendimiento requerida por la empresa.” (Besley, p. 387)

“Si el beneficio neto que se ha calculado sobre la base de un valor presente (es decir, el VPN)

es positivo, el proyecto se considera una inversion aceptable”. (Ibidem, p. 387)

“El VPN se calcula por medio de la siguiente ecuacion:

A A

A A
VPN = - FEo+FE, + FE; + ... + FE,
(1+K)E (1+k)2  (1+k)"

n A
=Y EI
t=0 (1+k)t

A
En este caso, FE; es el flujo neto de efectivo esperado en el periodo t y k es la tasa de

rendimiento requerida por la empresa para invertir en este proyecto. (Ibidem, p. 388)

TASA INTERNA DE RENDIMIENTO (TIR)

El método de la tasa interna de rendimiento, es decir, la tasa que la empresa espera
obtener si decide llevar a cabo un proyecto se define como “la tasa de descuento que obliga
al valor presente de los flujos de efectivo esperados de un proyecto a igualar su costo inicial”.
(Besley, p. 391).

“En tanto la tasa interna del rendimiento del proyecto, TIR, la cual es su rendimiento esperado,

sea mayor que la tasa de rendimiento requerida por la empresa para tal inversion, el producto sera

aceptable. (Ibidem, p. 391).
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Para determinar la TIR de un proyecto se emplea la siguiente ecuacion:

A A A A
FEo+ EE; + FE, +...+ FE, =0
(1+TIR)! (1+TIR)? (1+TIR)"

n

A
=X FEE =0 (Ibidem, p. 391).
0 (+TIR)

SISTEMA DE INFORMACION WEB

“Un sistema de informacion web (WIS) es un sitio web que puede ser simple o
extremadamente complejo y puede realizar muchas funciones, lo cual no indica que
necesariamente sea un sistema de comercio electrénico, ya que pueden estar destinados a
diferentes fines para los cuales fueron disefiados, por ejemplo: investigacién, fines académicos,

etc.” (Folleto comercio, p. 18)

Los Sistemas de Informacion basados en la Web, pueden ser disefiados empleando
metodologias orientadas a Objetos tal como OOHDM (Object Oriented Hypermedia Design
Methodology), o bien empleando metodologias relacionales, tal como RMM (Relational

Management Model).
Metodologia RMM (Relational Management Model)

“La metodologia de la gerencia de la relacion por sus siglas en inglés RMM, es una

metodologia para el disefio y la construccidn de los usos del hypermedia”. (Diaz,)

Esta metodologia incluye el Diagrama de flujos de datos, Diagrama Entidad — Relacién,

Diseflo Navegacional y Disefio de interfaz.
Diagramas de flujo de datos

“Un sistema de procesos de datos involucra tanto datos como el proceso y no se puede

construir un sistema exitoso sin considerar ambos componentes.” (Yourdon, 1993)
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“El diagrama de flujos de datos es una herramienta que permite describir la transformacion de
entradas a salidas. Los componentes de un diagrama tipico de flujo de datos son: proceso, flujo,

almacén y entidad o terminador.

» Proceso: el primer componente del DFD se conoce como proceso. Los sinénimos
comunes son: burbuja, funcibn o transformacion. El proceso se representa
graficamente como un circulo.

» Flujo: el flujo se usa para describir el movimiento de blogues o paquetes de informacion
de una parte del sistema a otra. Los flujos representan datos en movimiento y se
encuentra representado por una flecha que entra o sale de un proceso.

» Almaceén: se utiliza para modelar una coleccién de paquetes de datos en procesos, se
denota por dos lineas paralelas.

» Terminadores: representan entidades externas con los cuales el sistema se comunicay

graficamente se representa como un rectangulo.” (Ibidem, 1993)

Diagrama Entidad-Relacion

“El modelo de datos entidad relacién es un conjunto de objetos basicos llamados entidades y

relaciones entre los objetos.” (Ibidem, 1993)

“En este disefio se muestran los modelos detallados de todas las entidades de informacion
involucradas en el problema y las relaciones entre ellas. Se visualizan graficamente los actores-
objetos-entidades de informacién que posteriormente fueron convertidos en un sitio Web.” (Folleto

comercio, 2005)
Disefio de navegacion

“Este disefio establece los “caminos” o “patrones de navegacion” a través de las entidades
mostradas en el diagrama de contexto. Consiste en las rutas de navegacion para permitir a los

usuarios acceder al contenido del sitio Web.” (Ibidem, 2005)

Disefio de interfaz

“En este disefio se muestran las pantallas que sirven de prototipo de comunicacion entre los

usuarios y el sitio Web.” (Ibidem, 2005)
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CAPITULO |

ANALISIS Y PRESENTACION DE RESULTADOS
DEL ESTUDIO DEL MERCADO DE FLOR DE

JAMAICA

22



“Propuesta de un plan estratégico de mercadotecnia para la empresa Les Oliviers en el municipio de Managua”

. ANALISIS Y PRESENTACION DE RESULTADOS DEL ESTUDIO DEL MERCADO DE FLOR DE

JAMAICA

A continuacion se presenta un panorama de la situacion del mercado de flor de jamaica
abarcando aspectos del mercado internacional y nacional, la competencia de la empresa
“Les Oliviers”, los consumidores de flor de jamaica, producto, precio, plaza, publicidad y
promocién, demanda y oferta de flor de jamaica (actual y proyectada) y la situacion actual

de la empresa.

1.1. ANALISIS DEL MERCADO INTERNACIONAL

Segun datos proporcionados por el Programa de Politica Econdmica y Desarrollo de
Agronegocios (EPAD) del Instituto Interamericano de Cooperacion para la Agricultura

(IICA), para Nicaragua la flor de jamaica es un producto de exportacion potencial.

Actualmente la empresa Norteamericana Judel Market esta interesada en adquirir flor
de jamaica nacional, por lo tanto “Les Oliviers” tiene la oportunidad de exportar hacia
Estados Unidos, sin embargo, para concretizarla es indispensable cumplir con los
requerimientos de calidad establecidos por dicha empresa. Las especificaciones y
requerimientos para la exportaciéon® son exigentes para evitar la contaminacién del

producto y conservacion de su aroma, sabor y olor.

1.2. ANALISIS DEL MERCADO NACIONAL

Segun los comercializadores de flor de jamaica el mercado es cada vez mas grande y
rentable, ya que mas personas estan adquiriendo conocimiento sobre sus usos Yy
beneficios medicinales. Asi mismo, este producto es demandado por empresas de
servicios como hoteles, restaurantes, cafeterias, pastelerias, supermercados y farmacias.
Ambas situaciones representan la oportunidad para “Les Oliviers” de captar nuevos

clientes.

En el pais se dispone de buenas condiciones agroecoldgicas para obtener un producto

que satisfaga las necesidades de los consumidores, por lo tanto cada vez hay mas

® Ver Anexo 1.
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productores interesados en incursionar en el cultivo de flor de jamaica. “Les Oliviers” tiene
la oportunidad de persuadir a estos productores para integrarse a la empresa y de esta

manera incrementar el nimero de proveedores.

1.2.1. Entorno Demografico

El mercado de la empresa “Les Oliviers” esta estratégicamente ubicado por las

siguientes razones:

El municipio de Managua es el principal centro urbano del pais donde se encuentran la
mayoria de los negocios y las personas con los mayores ingresos. Concentra en su
territorio el 28.9% de la poblacion nacional, la cual ya super6 el millon de habitantes. De
acuerdo a proyecciones oficiales del Instituto Nicaragliense de Estadisticas y Censos
(INEC) al 30 de Junio 2005 se estima un total de 1, 015,067 habitantes. De esta poblacion
973, 087 personas habitan en la zona urbana (95.86 %) y 41,980 en la zona rural (4.14 %).

Del total de la poblacién capitalina, unos 350 mil se abastecen en los 8 mercados
existentes y se estima que alrededor de 80 mil personas visitan los 16 supermercados que
abastecen a los sectores de la clase media y clase alta. Cabe remarcar que “Rosa de

jamaica Les Oliviers” es distribuida a través de supermercados.
1.2.2. Entorno Econdmico

De acuerdo al analisis presentado en el Foro Nacional de Educacién: Situacion
Econémica de Nicaragua y Perspectivas®, el pais ha logrado recientemente estabilizacién
de la economia, mayor disponibilidad de préstamos bancarios y reduccion de tasas de
interés. Esto beneficia a pequefias y medianas empresas como “Les Oliviers” puesto que
tendran mas facilidad de adquirir un financiamiento para realizar cualquier tipo de inversion

gue requieran.

Otro de los logros del pais es una mayor tasa de empleo, lo cual indica que mas
personas estan obteniendo ingresos representando asi una demanda potencial para la
empresa. Todos estos logros propician un ambiente estable y favorable para el

crecimiento de “Les Oliviers”.

® Fuente www.unanleon.edu.ni
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1.2.3. Entorno Socio-Cultural

Gran parte de la poblacion del municipio de Managua tiene cultura de consumo de flor
de jamaica, puesto que este producto es considerado como un alimento de calidad y
medicamento seguro. Hay quienes atribuyen la demanda a sus beneficios medicinales y
otros la explican como secuela de la moda organica que se instalé en el pais desde hace

algan tiempo.

“Les Oliviers” debe aprovechar la oportunidad de existencia de esta cultura de

consumo de flor de jamaica para captar la mayor cantidad de clientes posibles.

1.3. ANALISIS COMPETITIVO

1.3.1. Andlisis de rivalidad entre competidores

El mercado de flor de jamaica en el municipio de Managua se encuentra en estado de

expansion, por lo tanto la rivalidad entre competidores es mayor.

Ademas de la empresa “Les Oliviers”, en el municipio de Managua comercializan flor
de jamaica otros productores nacionales de los departamentos de Chinandega, Esteli,

Matagalpa, Carazo y Granada, importadores de Guatemala y otros comercializadores.

Para obtener informacion referente a cada uno de ellos se realizaron entrevistas’,

cuyos resultados se presentan continuacion.

1.3.1.1 Productores Nacionales

El productor de Chinandega inicio a cultivar flor de jamaica en el aifio 2002. Su
capacidad de produccion es de 2 mz de las cuales obtiene un rendimiento de 1000 Ibs de
flor seca. No cuenta con tecnologia de secado, por lo tanto utiliza el método tradicional
(secado bajo sombra). Comercializa flor de jamaica en el municipio de Managua desde el
afio 2003 bajo la marca “Flor de jamaica Taqueria la Pancha”. El tipo de empaque utilizado

consiste en bolsas de celofan para las presentaciones pequefias y bolsas plasticas cuando

" Ver entrevista a productores en Apéndice 4 y entrevista a importadores en Apéndice 5.
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se vende a granel. El producto se comercializa en 3 presentaciones: 40z, 8oz y 16 oz. ,
cuyos precios son C$ 15, C$ 30y C$ 60 respectivamente. Si se adquiere el producto a
granel el precio oscila entre C$ 45 y C$ 55/Ib.

“Flor de Jamaica Taqueria la Pancha” es distribuida a través de minimarkets y entre
sus clientes estan panaderia Don Pan y los restaurantes Maria bonita, Cocina de Dofia
Haydee, el Fogoncito y el Paladar. Ademéas este producto es la bebida exclusiva del
restaurante Taqueria la Pancha. El Unico tipo de publicidad utilizado para dar a conocer
“Flor de Jamaica Taqueria la Pancha” es la publicidad no pagada, a través de sus clientes
satisfechos. No efectia promociones para impulsar el producto. Las ventas mensuales

promedio de “Flor de jamaica Taqueria la Pancha” son de 267 Lbs.

Existen dos fundaciones ubicadas en el municipio de Esteli que comercializan flor de
jamaica en la capital: Fundacion Centro nacional de medicina popular tradicional Dr.
Alejandro Davila Bolafios -ISNAYA y Fundacion nicaragiense de promotores de salud
comunitaria FUNPROSAC - CECALLI.

La fundacion Isnaya inicié a comercializar flor de jamaica en el municipio de Managua
aproximadamente hace 6 afos. Inicialmente solo compraban producto fresco para
procesarlo. Luego iniciaron el cultivo en un area de 1 mz. Esta fundacion cuenta con

tecnologia de secado (horno solar) y tecnologia que le permite elaborar infusion de té.

Isnaya vende dos productos bajo las marcas “Té de Jamaica Isnaya”, en una sola
presentacion (caja de 24 und. de 1gr) a un precio de C$21 y “Tizana de Rosa de Jamaica
Isnaya”, también en una sola presentacion (bolsas de 25gr) a un precio de C$15. El
empaque utilizado para la infusion de té consiste en cajas de carton forradas con plastico
adhesivo y el utilizado para la tizana son bolsas de polipropileno. Estos productos se
distribuyen a través de intermediarios como Suministros internacionales, Farmacia

Guadalupana, Naturaleza y supermercados La Colonia.

La publicidad para estos productos se realiza a través de volantes y participacion en

ferias agroindustriales. Los productos se promueven realizando degustaciones. Las ventas
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mensuales promedio de Té de jamaica Isnaya son de 600 cajas y el de la Tizana de Rosa

de Jamaica Isnaya es de 150 bolsas.

La fundacion Ceccalli comercializa flor de jamaica en el municipio de Managua desde
hace 13 afos, pero iniciaron el cultivo de la planta hace 12 afios. Tienen una capacidad de
produccién de 5 mz. de las cuales obtiene un rendimiento de 25 qq de flor seca (5 qg/mz)
de los cuales comercializa 15 qq al afio en Managua. Cuentan con diferentes tipos de
secadores solares. El producto se vende bajo la marca “Rosa de Jamaica Ceccalli”, en
una sola presentacion de 50gr a un precio de C$15. El tipo de empaque utilizado consiste

en bolsas de papel kraft color blanco.

“Rosa de Jamaica Ceccalli” es distribuida a través de supermercados, starmarts,
tiendas naturistas, farmacias, Clinica de acupuntura japonesa Shadai y en tiendas de
Plaza Inter. La publicidad se lleva a cabo a través de volantes y participacion en ferias
agroindustriales. Las ventas mensuales promedio de “Rosa de Jamaica Ceccalli” son de
125 Lbs.

El productor de Matagalpa empezé comercializando en el municipio de Managua flor
de jamaica procedente de Angola, México y Guatemala aproximadamente hace 5 afios.
Un afio después de dedicarse a la importacion de flor de jamaica con su empresa
Jamaican Corporation, inicié el cultivo de esta planta. Su capacidad de produccion es de
20 mz de las cuales obtiene un rendimiento de 9 qq / mz de flor seca, en la ciudad de
Managua comercializa 100 qq al afio. No dispone de tecnologia de secado por lo cual
recurre al método tradicional. Este productor comercializa flor de jamaica bajo la marca
‘Rosa de jamaica Cylson”. El tipo de empaque utilizado consiste en bolsas de
polipropileno. En la etiqueta se muestra informacion sobre el producto (propiedades,

contenido y codigo de barra).

El producto se comercializa en 4 presentaciones: 45 gr., 90 gr., 185 gr. y 370 gr., sus
precios son C$ 11.27, C$ 22.5, C$ 45.10 y C$ 90.15, respectivamente. “Rosa de jamaica
Cylson” es distribuida a través de las cadenas de supermercados La Colonia, La Union,
Stop and Go, Portas, La Familiar, supermercado del ejército, comisariato de policia,
clinicas naturistas y entre sus clientes estan restaurante La hora del taco, pizzerias,
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hospitales y centros de salud. Ademas es proveedor de un negocio que produce helados
de flor de jamaica. La publicidad de “Rosa de jamaica” Cylson se realiza brindando
entrevistas al diario La Prensa y a través de sus clientes satisfechos. Promociona el
producto realizando degustaciones. Las ventas mensuales promedio de “Rosa de jamaica
Cylson” son de 833 Lbs.

El productor de Jinotepe, Carazo inicié a cultivar flor de jamaica en el afio 2003. Su
capacidad de produccién es de 2 mz de las cuales obtiene un rendimiento de 3 qq / mz de
flor seca. No dispone de tecnologia de secado, por lo tanto lo realiza a través del método
tradicional. Comercializa flor de jamaica en el municipio de Managua desde el afio 2004,

bajo la marca “Flor de jamaica Finca Santa Clara”.

El tipo de empaque utilizado consiste en bolsas de polipropileno. El producto se
comercializa en una sola presentacién de 75 gr. a un precio promedio de C$ 22. “Flor de
jamaica Finca Santa Clara” es distribuida a través de intermediarios como Naturaleza,
panaderia Tonalli, Casa del café, La familiar y otros supermercados. La publicidad se
realiza a través de volantes y participacion en ferias agroindustriales. No se efectian
promociones para impulsar este producto. Las ventas mensuales promedio de “Flor de

jamaica Finca Santa Clara” son de 50 Lbs.

Asociacion Nochari brinda asesoria técnica y de mercadeo a familias campesinas
pequefias productoras de la zona del municipio de Nandaime, Granada. Estas familias se
dedican a la produccion de flor de jamaica desde el afio 1996 y lo comercializan en
Managua desde 1997. La capacidad de produccion es de 20 mz de las cuales se obtiene
un rendimiento total de 240 qq (12 gqg/mz.) de flor seca, de los cuales 120 gg comercializa

en Managua.

Cuentan con tecnologia de secado, la cual consiste en un horno solar tipo casita®. El
producto se vende bajo la marca “Rosa de jamaica D Nandaime”, en presentaciones de
100gr y 250gr cuyos precios son C$ 16 y C$ 25 respectivamente, disponibles para
consumidores particulares y en presentaciones de 3.5kg a un precio entre U$ 4 y U$ 6

disponible para grandes consumidores como restaurantes. El empaque utilizado consiste

8 Ver foto en Anexo 2.
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en bolsas de polipropileno para las presentaciones pequefias y bolsas de papel kraft para

las ventas a granel.

Entre sus clientes estan El Cartel, Clubsa y Ola verde. El producto se distribuye a
través de Naturaleza, panaderia Tonalli y otros pequefios negocios. El promedio de las
ventas mensuales es de 1000 Lbs.

1.3.1.2 Importadores

Dentro de los principales importadores que comercializan flor de jamaica en el Mercado
Oriental se encuentra la Sra. Daysi Rivas Hernandez, quien desde hace 10 afios importa
de Guatemala flor de jamaica guatemalteca y mexicana, la cual no es vendida bajo alguna

marca especifica.

El producto esta contenido en barriles y se le da al cliente en bolsas plasticas, se
vende en cantidades de 4 oz., 8 0z. y 16 0z. a un precio de C$ 10, C$ 20 y C$ 40
respectivamente, si se compra el quintal el precio es de C$ 3,500 ( C$ 35/Ib.). El canal de
comercializacion utilizado es directo. La Unica publicidad realizada es a través de los
clientes satisfechos y no realiza promociones para impulsar su producto. Entre sus clientes
se puede mencionar Restaurante Maria Bonita, Tacos Charros y clientes particulares. Las

ventas promedio mensuales son de 200 Lbs.

El Sr. Sergio Chamorro, propietario de la Distribuidora de Especias y Condimentos
localizada también en el mercado Oriental, importa flor de jamaica desde hace 5 afios, no
la comercializa bajo ninguna marca y la vende en bolsas plasticas en cantidades de 4 oz.,
8 0z. y 16 0z. a un precio de C$ 12, C$ 23 y C$ 45 respectivamente, si se compra el
quintal el precio es de C$ 4,000 ( C$ 40/Ib.), utiliza el canal de comercializacion directo, la
publicidad que emplea Unicamente son entrevistas a los diarios pero no realiza
promociones, sus clientes son refresquerias, comiderias y clientes particulares. Las ventas

mensuales de flor de jamaica son de 150 Lbs.

El Sr. Josué Madrigal desde hace dos afios es importador de flor de jamaica, la cual
comercializa en el mercado Roberto Huembes, el producto es procedente de México y

Guatemala. Mensualmente importa 4 qg, no utiliza una marca especifica para el producto
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y no cuenta con un empaque definido, simplemente se le entrega al cliente en bolsas de
plastico segun la cantidad que compre. El producto es vendido en cantidades de 4 oz., 8
0z.y 16 0z. a un precio de C$ 10, C$ 20 y C$ 40 respectivamente, si se compra el quintal
es precio es de C$ 3,600 (C$ 36/Ib.). El canal de comercializacion es directo y no realiza
publicidad ni promocién, entre sus clientes estan los restaurantes La plancha, Maria
Bonita, Tacos Charros, La gran Francia y el Parador, asi como clientes particulares, en el
mes vende 300 Lbs aproximadamente.

La Sra. Fatima Marcela Campos Mayorga importa desde el afio 2000 flor de jamaica de
Guatemala, cada tres meses trae 10 quintales. No utiliza ninguna marca para
comercializar el producto, el cual vende en bolsas plasticas en cantidades de 2 oz, 4 oz,
80z y 16 oz a un precio de C$ 5, C$ 10, C$ 20 y C$ 40 respectivamente, si se compra el
quintal el precio es de C$ 3,500 (C$ 35/Ib.). El canal de comercializacion utilizado es
directo, tiene 2 puestos de venta en el mercado Roberto Huembes y uno en el mercado
Mayoreo. La publicidad se realiza a través de sus clientes y no realiza promociones. Entre
sus clientes se pueden mencionar vendedoras del mercado de Masaya, restaurante Suhi
Ito, Carne asada la yarda, Cocina de Dofia Haydee y clientes particulares. El promedio de

ventas mensuales es de 300 Lbs entre los tres puntos de venta.

Las caracteristicas organolépticas de la flor de jamaica importada difieren de la
nacional, esto se percibe en su apariencia, aroma y textura. La flor importada no posee el
color rojo intenso que la caracteriza y carece de olor floral. Ademéas la inadecuada
manipulacion del producto en los puestos de venta y la carencia de un empaque seguro e
higiénico predispone la contaminacién del mismo por el polvo, residuos transportados por

el aire, infestacién por insectos e interferencia animal y humana.®

1.3.1.3. Otros comercializadores

La tienda Naturaleza ademas de vender flor de jamaica de las marcas Isnaya, Ceccalli
y Finca Santa Clara, ofrece Flor de jamaica Naturaleza en dos presentaciones: 1.5 0z. y 6
0z., cuyos precios son C$ 12.10 y C$ 43.80. El producto esta empacado en bolsas de
polipropileno. El promedio de las ventas mensuales es de 50 bolsas (35 bolsas de 6 0z. y
15de 1.5 0z.).

® Ver foto de flor de jamaica importada en Anexo 3.
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Todos los comercializadores de flor de jamaica coinciden en que la demanda de este
producto ha incrementado respecto a afios anteriores puesto que las personas estan

adquiriendo mas conocimiento sobre los beneficios medicinales del mismo.

La competencia mas fuerte para la empresa “Les Oliviers” son Jamaican Corporation
con su producto Rosa de Jamaica Cylson y Asociacion Nochari con Rosa de Jamaica
D Nandaime, lo cual se ve representado en su capacidad de produccién y sus volimenes

de venta.
1.3.2. Andlisis de entrada de nuevos competidores

El ingreso de nuevos comercializadores en el mercado de la flor de jamaica estara

restringido y limitado por las siguientes barreras:

» El efecto de la experiencia de las empresas ya instaladas en el mercado, la cual es
una barrera muy importante ya que brindara una ventaja de costo.

» La necesidad de un capital elevado si se desea comercializar el producto con
agresividad para penetrar en el mercado, capital que las otras empresas ya

establecidas podran utilizar para mejorar la imagen e invertir en nuevas tecnologias.

Sin embargo esta latente la amenaza de ingresos de nuevos importadores por las

reducciones de barreras arancelarias.
1.3.3. Andlisis de productos sustitutos

La flor de jamaica tiene muchos productos sustitutos que de igual manera ofrecen a los
consumidores multiples beneficios medicinales, tal es el caso del noni, los té de flores de
manzanilla, té de zacate limon, té de canela, té negro, dige-té, hiper-té, coles-té, rifio-té,

laxa-té, té de Tilio y las bebidas de tamarindo, linaza y chia.
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1.4. ANALISIS DEL CONSUMIDOR

El consumidor final es la razén de existencia de la empresa, tiene un gran poder sobre

la misma, ya que le indica las acciones a tomar respecto a la mezcla de mercadotecnia.

Para obtener informacion sobre los gustos y preferencias de los consumidores de flor
de jamaica en el municipio de Managua se realizé una encuesta a 384 personas de 20
afos y mas, de ambos sexos (Ver Apéndice 6.5).

De esta se obtuvo que el 83% de los encuestados son consumidores de bebidas de flor
de jamaica (Ver Apéndice 6.6.1, pregunta 4) y la mayoria respondié que ademas de ellos, en
su nucleo familiar de 2 a 4 personas consumen el producto (Ver Apéndice 6.6.1, pregunta 5).
Esto indica que la flor de jamaica es bastante conocida por la poblacién, lo cual es
favorable para “Les Oliviers” puesto que se le facilita incitarlos a adquirir “Rosa de jamaica

Les Oliviers”.

1.4.1. Andlisis del comportamiento de compra de flor de jamaica

Utilizando el método de observacién en los puntos de venta, sobre todo en los
supermercados, se detectdé que generalmente el comprador no adquiere el producto por
impulso, por el contrario, analiza con todo cuidado las ofertas existentes. El consumidor
compara los precios, caracteristicas y atributos, cantidad de las presentaciones de una
misma marca y de marcas distintas y luego se decide en base a su conveniencia. Por lo

general cuando compran escogen una sola marca y una sola presentacion.

1.5. ANALISIS DEL PRODUCTO

La flor de jamaica es una planta que puede utilizarse en su totalidad, esto se puede

observar en el siguiente cuadro:
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Flor de jamaica

A 4 A 4 \ 4 v \ 4 A 4

Hoja Hoja, tallos y flores Tallos Célices Flores Semilla
\ 4 \ 4 \ 4 \ 4 \ 4 \ 4
En Polvo Como fibra En Como Como - Alimento para
Compést - Verdura - Medicina aves de corral
Usos -Té - Reproduccion
- En llagas Usos - Extractos Usos de la planta
- Heridas - Abono - Industria - Infusion
Organico cosmética para
- Refresquerias inflamacién
- Postres estomacal
Usos
- Medicinal
- Tintes
Elaboracion de
bebidas
alcohdlicas
- Jarabes

Figura 2. Diagrama de utilizacién de la flor de jamaica.™

Es una planta a la cual se le atribuyen muchas propiedades medicinales, entre ellas se
mencionan: contiene Vitamina C y vitaminas del Complejo B, permite disminuir la accion
irritante en mucosas inflamadas por acidos organicos, laxante, purifica los rifiones y las
vias urinarias, permite una mayor fluidez de las flemas de los pulmones, estimulante del
apetito (ideal en nifios y convalecientes), mejora la funcion del higado, regula la actividad
intestinal, ideal para controlar la presion alta y el peso, previene y tiene gran utilidad en la
cura del endurecimiento de las arterias por el colesterol, mejora los estados gripales,
ayuda a bajar la fiebre, se utiliza para tratar enfermedades eruptivas como sarampion,

rubéola y varicela.

Se usa para tratamientos de trastornos nerviosos leves tales como insomnio y estres.

Es ampliamente utilizada para combatir la resaca. Ademas posee propiedades

1% vallecillo, Pag. 19.
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antiparasitarias. La flor de jamaica es un remedio popular para los abscesos, el cancer, la

tos, ardor al orinar, las dolencias del corazon y la neurosis.

Como puede observarse, existe una amplia gama de posibilidades de utilizacion de
este producto. En nuestro pais los célices de la flor de jamaica se utilizan Unicamente para

la preparacion de vinos, jaleas, té, infusion de té y bebidas frescas para toda la familia.

Para obtener informacion sobre la opinidbn de los consumidores respecto a este
producto se incorporaron en la encuesta antes mencionada, una serie de preguntas de las
gue se obtuvo que la flor de jamaica es principalmente consumida en forma de refresco
(Ver Apéndice 6.6.2, pregunta 6) y la mayoria la adquiere sin preparar (Ver Apéndice 6.6.2,
pregunta 7). El 69 % de los consumidores no logré identificar la marca que compra (Ver
Apéndice 6.6.2, pregunta 8a), es decir las marcas existentes en el mercado son apenas
conocidas lo que representa la oportunidad para la empresa “Les Oliviers” de posicionar

su producto en la mente de los consumidores.

Entre las presentaciones que mas demandan los consumidores estan 1 Ib., media libra,
100 grs. y 185 grs. (Ver Apéndice 6.6.2, pregunta 8b), por lo tanto “Les Oliviers” debe
ofrecerles otras opciones de compra, ya que actualmente soélo cuenta con una

presentacion de su producto.

Entre los aspectos que mas toman en cuenta los consumidores al momento de adquirir
el producto estan: el precio, la textura y color de los célices y la higiene del producto (Ver
Apéndice 6.6.2, pregunta 11). “Rosa de Jamaica Les Oliviers” es un producto que posee
muy buenas caracteristicas organolépticas y su precio es accesible, ademas posee un
empaque higiénico y seguro, por lo tanto le ofrece a los consumidores lo que ellos

demandan.

Al preguntarles por qué compran flor de jamaica el mayor porcentaje de los
consumidores respondié por ser un producto saludable (Ver Apéndice 6.6.2, pregunta 14).
Este es un aspecto muy importante que “Les Oliviers” debera tomar en cuenta en su

publicidad.
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Otro dato muy importante que se obtuvo es que del total de personas que adquieren la
flor de jamaica sin preparar, el 19 % estarian dispuestas a cambiar la marca que compran
por “Rosa de Jamaica Les Oliviers” (Ver Apéndice 6.6.2, pregunta 15). Las presentacionesy
cantidades que demandarian mensualmente se pueden observar en el Apéndice 6.6.2,

preguntas 16 y 17 respectivamente.

1.6. ANALISIS DEL PRECIO

De todas las personas que consumen flor de jamaica el 83 % esta satisfecho con el
precio que paga por el producto (Ver Apéndice 6.6.3, pregunta 18). Las personas que
contestaron negativamente consideran que el producto es caro y reciben poca bebida
cuando lo compran preparado (Ver Apéndice 6.6.3, pregunta 19). Cabe remarcar que el
precio de “Rosa de Jamaica Les Oliviers” se encuentra en el rango de los precios de la

competencia.
1.7. ANALISIS DE LA PLAZA

Los principales lugares donde los consumidores adquieren flor de jamaica sin preparar
son los mercados populares y los supermercados (Ver Apéndice 6.6.4, pregunta 20) y los
lugares donde la adquieren preparada son restaurantes y cafeterias (Ver Apéndice 6.6.4,

pregunta 21).

Actualmente “Les Oliviers” comercializa su producto Unicamente a nivel de
supermercados, sin embargo los consumidores, como pudo conocerse a través de la
encuesta, estan demandando el producto de otra manera lo que le da a la empresa la

oportunidad de abastecer a otros clientes como los restaurantes para ampliar su mercado.
1.8. ANALISIS DE PUBLICIDAD

Los comercializadores de flor de jamaica realizan muy poca publicidad y promocion
para este producto, pues la mayoria de los encuestados (72%) afirmaron que no han visto
o escuchado algun anuncio (Ver Apéndice 6.6.5, pregunta 22), sin embargo hay quienes han
recibido informacioén a través de periddicos, revistas especializadas, otras personas, y

volantes (Ver Apéndice 6.6.5, pregunta 23), el mayor porcentaje referente a la flor de jamaica
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en general y en menor proporcién a las marcas Flor de jamaica Naturaleza, “Rosa de
Jjamaica Les Oliviers” y Rosa de jamaica Cylson (Ver Apéndice 6.6.5, pregunta 24). Al
preguntarles en que medio le agradaria obtener méas informacion sobre la flor de jamaica

contestaron principalmente en television, periodico y radio (Ver Apéndice 6.6.5, pregunta 26).

1.9. ANALISIS DE PROMOCION

Otro dato que se obtuvo es Unicamente el 2% de los consumidores ha sido beneficiado
por promociones (Ver Apéndice 6.6.5, pregunta 27), especificamente 2 productos x 1 (Ver
Apéndice 6.6.5, pregunta 28). Puesto que los demas comercializadores no han establecido
estrategias de publicidad y promociones, “Les Oliviers” tiene la oportunidad de posicionar

su producto en la mente de los consumidores y convertirlos en sus clientes.

1.10. ANALISIS DE LA DEMANDA

De la encuesta se obtuvo que del total de personas que afirmaron ser consumidores de
flor de jamaica y que compran el producto sin preparar, el 19% estaria dispuesto a
cambiar la marca que adquiere por “Rosa de Jamaica Les Oliviers”, estas personas

representan una demanda de 3 qq al afio (Ver tabla 1).

Presentacion Cantidad % Total Bolsas Bolsas Demanda en

bolsas consumidores | Personas | demandadas/mes | demandadas/afio aq

100 gr 1 26% 10 10 120

100 gr 2 16% 6 12 144

100 gr 4 3% 1 4 48

Total 45% 17 26 312 1

225 gr 1 18% 7 7 84

225 gr 2 16% 6 12 144

225 gr 4 0% 0 0 0

Total 34% 13 19 228 1

450 gr 1 16% 6 6 72

450 gr 2 5% 2 4 48

450 gr 4 0% 0 0 0

Total 21% 8 10 120 1

Total 100% 38 55 660 3

Tabla 1. Demanda estimada de “Rosa de Jamaica Les Oliviers” de consumidores encuestados.
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Aplicando los porcentajes de consumidores por presentacion y cantidad del producto a
la poblacion urbana del municipio de Managua del8 afios y mas, se obtuvo que la
demanda potencial de “Rosa de Jamaica Les Oliviers” por parte los consumidores finales
es de 4,198.36 qq al afio (Ver tabla 2).

Presentacion Cantidad % Total Bolsas Bolsas Demanda
bolsas consumidores Personas demandadas/mes demandadas/afio en qq

100 gr 1 26% 13,789 13,789 165,467
100 gr 2 16% 8,485 16,971 203,652
100 gr 4 3% 1,591 6,364 76,369
Total 45% 23,865 37,124 445,488 981
225 gr 1 18% 9,546 9,546 114,554
225 gr 2 16% 8,485 16,971 203,652
225 gr 4 0% 0 0 0
Total 34% 18,032 26,517 318,206 1,577
450 gr 1 16% 8,485 8,485 101,826
450 gr 2 5% 2,652 5,303 63,641
450 gr 4 0% 0 0 0
Total 21% 11,137 13,789 165,467 1,640
Total 100% 53,034 77,430 929,162 4,198

Tabla 2. Demanda estimada de “Rosa de Jamaica Les Oliviers” por parte de consumidores finales.

53,034 personas demandarian “Rosa de Jamaica Les Oliviers”, 10% de la poblacién
urbana mayor o igual a 18 afios del municipio de Managua, de las cuales 23,865
consumirian la presentacion 100 gr., 18,032 la presentacion de 225 gr y 11,137 la

presentacion de 450 gr.

De la encuesta a 140 restaurantes en el municipio de Managua (Ver Apéndice 7.5) se
obtuvo que del total de restaurantes que tienen incluido en su menu bebidas de flor de
jamaica el 54% (22 restaurantes) estaria dispuesto a cambiar la marca que adquiere por
‘Rosa de Jamaica Les Oliviers”, y del total de restaurantes que no la tienen incluida el 15%
(15 restaurantes) esta interesado en adquirir este producto, lo que da como resultado 37
clientes potenciales (26% del total de negocios) que demandarian 92.93 qq al afio (Ver
tabla 3).
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Presentacion Cantidad Total Rest. % Total bolsas Total bolsas Demanda

Bolsas mes afio en qq
Por mes

100 gr 1 1 3% 1 12

100 gr 54 2 5% 108 1.296

100 gr 23 1 3% 23 276

Total 4 11% 132 1.584 3.49

225 gr 8 1 3% 8 96

Total 1 3% 8 96 0.48

450 gr 1 1 3% 1 12

450 gr 2 2 5% 4 48

450 gr 3 4 11% 12 144

450 gr 4 2 5% 8 96

450 gr 5 1 3% 5 60

450 gr 6 1 3% 6 72

450 gr 8 3 8% 24 288

450 gr 10 7 18% 70 840

450 gr 12 3 8% 36 432

450 gr 15 1 3% 15 180

450 gr 16 2 5% 32 384

450 gr 20 3 8% 60 720

450 gr 32 1 3% 32 384

450 gr 161 1 3% 161 1.932

450 gr 282 1 3% 282 3.384

Total 33 89% 748 8.976 88.97

Total 38 103% 888 10.656 93

Tabla 3. Estimaciones de la demanda actual de “Rosa de jamaica Les Oliviers” por parte de los

restaurantes.

Aplicando los porcentajes de restaurantes por presentacion y cantidad del producto a la
poblacién total de restaurantes en el municipio de Managua, se obtuvo que la demanda
potencial de “Rosa de Jamaica Les Oliviers” por parte de estos negocios es de 174.33 qq

al afo (Ver tabla 4).
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Presentacion

100 gr
100 gr
100 gr
Total

225 gr
Total

450 gr
450 gr
450 gr
450 gr
450 gr
450 gr
450 gr
450 gr
450 gr
450 gr
450 gr
450 gr
450 gr
450 gr
450 gr
Total

Total

Cantidad
bolsas/mes

54
23

161
282

Total
Restaurantes

LN N W N W NN DN NN W DN

=
N

N NN O W N O,

57
66

%

3%
5%
3%
11%
3%
3%
3%
5%
11%
5%
3%
3%
8%
18%
8%
3%
5%
8%
3%
3%
3%
89%
103%

Total bolsas
demandadas
/ mes

2
162
46
210
16
16
2
6
21
12
10
12
40
120
60
30
48
100
64
322
564
1,411
1,637

Total bolsas
demandadas

/afo
24
1,944
552
2,520
192
192
24
72
252
144
120
144
480
1,440
720
360
576
1,200
768
3,864
6,768
16,932
19,644

%

0.12%
9.90%
2.81%
12.83%
0.98%
0.98%
0.12%
0.37%
1.28%
0.73%
0.61%
0.73%
2.44%
7.33%
3.67%
1.83%
2.93%
6.11%
3.91%
19.67%
34.45%
86.19%
100%

Demanda
en qq

168
175

Tabla 4. Estimaciones de la demanda actual de “Rosa de jamaica Les Oliviers” por parte de los

restaurantes.

64 restaurantes demandan “Rosa de Jamaica Les Oliviers”, 26% del total de negocios

en el municipio de Managua, de los cuales 7 comprarian la presentacion 100 gr., 2 la

presentacion de 225 gr y 57 la presentacion de 450 gr.

En las siguientes tablas se muestran los condensados de la demanda potencial de

‘Rosa de Jamaica Les Oliviers” en bolsas y en quintales:
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Consumidor Final Restaurantes Total

Presentaciones Total bolsas/afio Total bolsas/afio bolsas
100 gr 445,488 2,520 448,008
225 gr 318,206 192 318,398
450 gr 165,467 16,932 182,399
TOTAL 929,162 19,644 948,806

Tabla 5. Demanda de “Rosa de jamaica Les Oliviers” en bolsas.

Consumidor Final Restaurantes Total qq
Presentaciones Total qg/afo Total qg/afo
100 gr 981 6 987
225 gr 1,577 1 1,578
450 gr 1,640 168 1,808
TOTAL 4,198 175 4,373

Tabla 6. Demanda de “Rosa de jamaica Les Oliviers” en quintales.

En las siguientes tablas se muestran las proyecciones de la demanda de “Rosa de
Jamaica Les Oliviers” para el periodo 2006 — 2010, aplicando una tasa de crecimiento

anual del 2.04%" relativa a la tasa de crecimiento de la poblacién.

Consumidor/Periodo 2006 2007 2008 2009 2010
Consumidor Final 048,116 | 967,458 087,194 1,007,333 1,027,882
Restaurantes 20,045 20,454 20,871 21,297 21,731
Total

968,161 987,912 1,008,065 1,028,630 1,049,614

Tabla 7. Proyeccion de la demanda de “Rosa de Jamaica Les Oliviers” (bolsas).

Consumidor/Periodo 2006 2007 2008 2009 2010
Consumidor Final 4.284 4.371 4.461 4.552 4.644
Restaurantes 179 182 186 190 194

Total 4.463 4.554 4.647 4.741 4.838

Tabla 8. Proyeccion de la demanda de “Rosa de Jamaica Les Oliviers” (qQ).

1 ver Anexo 4.
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1.11. ANALISIS DE LA OFERTA

En base a los resultados obtenidos en las entrevistas a productores e importadores de
flor de jamaica, se logré conocer la participacion de mercado por volumen de ventas de
cada uno de ellos, lo cual representa la oferta actual de este producto. Esto se muestra en

la siguiente tabla:

Marca Ventas Oferta Participacién
(Ibs/mes) gq / afo de mercado
%

Rosa de Jamaica Les Oliviers 233.03 28.0 6.63%
Flor de Jamaica Taqueria la 266.67 32.0 7.59%
Pancha

Te de Jamaica Isnaya 31.75 3.8 0.90%
Tizana de Rosa de Jamaica Isnaya 8.27 1.0 0.24%
Rosa de Jamaica Ceccali 125.00 15.0 3.56%
Rosa de Jamaica Cylson 833.33 100.0 23.73%
Flor de Jamaica Finca Santa Clara 50 6.0 1.42%
Te de Rosa de jamaica 1,000.00 120.0 28.47%
D"Nandaime

Daysi Rivas Hernandez 200 24.0 5.69%
Sergio chamorro 150 18.0 4.27%
José Madrigal 300 36.0 8.54%
Fatima Marcela Campos Mayorga 300 36.0 8.54%
Flor de Jamaica Naturaleza 14.20 1.7 0.40%
TOTAL 3,512.24 421.5 100,0%

Tabla 9. Oferta actual de flor de jamaica.

De acuerdo a los datos de ventas historicos del afio 2004 y las ventas promedio del
2005 de la empresa “Les Oliviers”, hubo un incremento de 600%, al pasar de
comercializar 4 qq a 28 qg. Sin embargo, dada la capacidad de produccién de los
proveedores actuales y los posibles proveedores es muy poco probable que se repita un
crecimiento de esta magnitud. Por tal razon, no se emplearon prondsticos de ventas
basados en datos histéricos (método objetivo), sino prondsticos basados en encuestas de

intencidén de compra y capacidad maxima de produccion de la empresa (método subjetivo).

2 ver detalles en Apéndice 8.
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Las proyecciones de la oferta de “Rosa de Jamaica Les Oliviers” se muestran en las

siguientes tablas:

2006 2007 2008 2009 2010

28,093 | 42,764 42,764 42,764 42,764

Tabla 10. Proyeccién de la Oferta de “Rosa de Jamaica Les Oliviers” (bolsas).

2006 2007 2008 2009 2010

89.5% 142% 142 142 142

Tabla 11. Proyeccién de la Oferta de “Rosa de Jamaica Les Oliviers” (qq).

En el afio 2007 la empresa alcanzara su capacidad méaxima de produccion, por lo tanto
no experimentara un crecimiento en sus ventas durante los siguientes 3 afios. Se estima
que podria venderse el total producido, sin embargo siempre habra una demanda

potencial insatisfecha.

1.12. ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL DE LA EMPRESA “LES OLIVIERS”.

Para realizar este andlisis se efectu6 una entrevista'’ al propietario de la empresa, de

la cual se obtuvo informacién referente a las siguientes areas funcionales:
1.12.1. Analisis de la Administracion

La empresa estd constituida legalmente. Posee marca registrada, codigo de barra,
Numero RUC, registro sanitario y licencia sanitaria, lo cual le permite ubicar su producto a

nivel de supermercados, a diferencia de otros productores.

3 Ver detalles en Apéndice 9.1.
¥ Ver detalles en Apéndice 10.1.
3 Ver detalles en Apéndice 9.2.

18 ver detalles en Apéndice 10.2.
7 Ver Apéndice 11.2.
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La empresa solo cuenta con planes semanales de produccién, aiin no ha desarrollado
un plan general ni planes especificos para las areas de mercadotecnia y finanzas, que
indiquen las operaciones a realizar para el cumplimiento de los objetivos y metas

planteadas.

El &nimo de los empleados es alto, pues siempre cumplen con sus jornadas laborales.
La rotacibn de empleados es baja y estos no se ausentan. La empresa cuenta con
mecanismos de control del desempefio de los trabajadores, ya que el propietario realiza
visitas de campo a las fincas 2 veces por semana para garantizar que se cumplan los

planes de produccién.

El propietario de la empresa tiene bajo su responsabilidad funciones administrativas,
de mercadotecnia y financieras, 1o que le impide obtener un mejor desempefio. A esto se
le adiciona que no posee los conocimientos requeridos para ejercer las funciones de
mercadotecnia. Sin embargo su profesién le ha facilitado relacionarse con otras empresas
con las cuales ha establecido alianzas estratégicas que han beneficiado a “Les Oliviers”.
Tal es el caso de Splenda, quien le proporciona su producto para colaborar en las

promociones de “Rosa de Jamaica Les Oliviers”.

Cabe mencionar que el Dr. Enrique Medina tiene mas de 15 afios de ejercer la
medicina curativa, ademas es presidente de la Fundacion Nicaragtiense para la Diabetes

(FND), lo cual le permite gozar de un alto prestigio.

1.12.2. Andlisis de la Mercadotecnia

Desde que la empresa inici6 operaciones no habia realizado investigaciones de
mercado que le permitieran disponer de informacién referente a las necesidades de los
consumidores, determinar su posicion frente a los competidores, determinar la cuota de
mercado captada por la empresa y pronosticar sus volimenes de venta en afios siguientes

para tomar decisiones en cuanto a la capacidad de produccion.

Por tal razén todas las actividades de mercadotecnia de “Les Olviers” se han efectuado

subjetivamente, sin embargo “Rosa de Jamaica Les Oliviers” ha tenido bastante
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aceptacion por parte de los consumidores en el municipio de Managua lo cual se ve
reflejado en el crecimiento de las ventas experimentadas respecto al afio pasado. Con la
produccion 2003-2004 las ventas promedio mensuales fueron de 33.33 Ib. y con la

produccion 2004-2005 fueron de 233.03 Ib., lo cual representa un crecimiento de 600%.

La aceptacién del producto lograda por la empresa se debe a que el mismo posee muy
buenas caracteristicas organolépticas, gracias a la disposicion de tecnologia de secado

(horno solar tipo tanel) que garantiza la preservacion de las mismas.

Aunque el producto es bastante aceptado presenta ciertas debilidades que han
obstaculizado su posicionamiento en la mente de los consumidores. Tal es el caso del
disefio de la etiqueta, el cual es sumamente simple, puesto que nos se utilizan colores e
imagenes impactantes que logren persuadir a los consumidores. Ademas las propiedades
del producto se presentan en términos médicos de dificil comprension. A esto se le
adiciona que no se dispone de variedad de presentaciones que le brinden al cliente la
oportunidad de comprar segun la cantidad que requiera. Otra debilidad es que en los

puntos de venta no se colocan medios que permitan identificar la ubicacion del producto.

El precio de “Rosa de Jamaica Les Oliviers” se determind tomando en cuenta
Gnicamente los costos de produccion. Hasta la fecha la empresa no ha enfrentado

problemas respecto al precio.

Los canales de distribucién utilizados son confiables, pues el producto ha tenido
constante movimiento a través de los mismos. Los intermediarios que presentan los
mayores voliumenes de venta son Supermercado La Union, sucursal Bello Horizonte y el

supermercado del Comisariato de la policia.

La empresa no cuenta con una estrategia eficaz para publicidad y promociones. Estas
se estan realizando esporadicamente y no han logrado el impacto esperado. De igual
manera no cuenta con una organizacion eficaz de mercadeo y ventas, pues el propietario

es el encargado de realizar todas las funciones relacionadas a esta area.
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1.12.3. Analisis de Produccion

Capacidad de produccién y rendimiento obtenido

La flor de jamaica cultivada por “Les Oliviers” es variedad Victor, una de las que tiene

mas coloracion roja y es muy productora de flores y frutos.

La empresa dispone de un &rea de siembra de 5 manzanas en la finca El Obispo y 2
manzanas en la finca Les Oliviers, cuyo rendimiento total es de 14 qq de flor fresca, sin

embargo esta capacidad de produccion no es explotada completamente.

Para la produccién 2004-2005 se compré 18,000 Ib. de flor fresca a otros productores,
de los que se obtuvo 18 qq secos. Para el afio 2006 se espera ampliar la produccion de

“Rosa de Jamaica Les Oliviers” en un 121%.
Proveedores

Los proveedores de insumos y equipos necesarios para la produccion de “Rosa de
Jamaica Les Oliviers” no ejercen un gran poder sobre la empresa, puesto que no son
diferenciables. Existen varias empresas que se dedican a la elaboracion de etiquetas,
bolsas de papel kraft, bolsas de polipropileno, abono organico y otros insumos. Por lo
tanto, se tiene a favor varias opciones de compra. Sin embargo los proveedores de
materia prima ejercen un gran poder por dos razones: de su capacidad de produccién

depende la de la empresa y venden la flor fresca al mejor postor.
A continuacion se listan los proveedores de la empresa” Les Oliviers™

» Otros productores que suministran flor de jamaica fresca. Estos estan ubicados en
los municipios de Masatepe y San Francisco Libre. Para la cosecha 2005-2006 se
integraron productores de la comarca Filos de Cuajachillo, Masaya, Telica, El
Crucero, Chiquilistagua, Matagalpa y Tipitapa.

» Fertosa: provee abono organico (humus) e insecticida organico (pasta de nim).

» Fernandez Sera: suministra bolsas de polipropileno de 6” de ancho x 10” de alto de
25 micras y etiquetas para indicar la fecha de vencimiento del producto y el lote del
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que proviene. Se utiliza ese tipo de bolsa para empacar “Rosa de Jamaica Les
Oliviers” por que es el mas adecuado para preservarlo.

» Papel Depot: aprovisiona bolsas de papel kraft utilizadas en el empaque temporal
del producto.

> Editorial 7/24: proporciona las etiquetas con la informacion de la impresa, la marca,
ingredientes, propiedades, contenido y modo de preparacion del producto.

» Proquinfa S.A.: también suministra bolsas de polipropileno 6” x 10”.

» Futec Industrial: provee el desinfectante hipoclorito de calcio.

“Les Oliviers” tiene buenas relaciones comerciales con todos sus proveedores ya que
han demostrado ser confiables y razonables para la empresa. Cabe mencionar que todos

tienen buena localizacion lo que facilita la adquisicién de los insumos y materia prima.
Procedimientos y politicas para el control de inventario

La produccion de los lotes o productores es empacada y almacenada en sacos de
papel kraft donde se indica el nimero de lote, el peso y la fecha de secado; cuando se
empaca en bolsas de polipropileno también se anota en la etiqueta el numero de lote, de
esta manera se sabe cuanto produjo cada lote, a quién se le entregd, en qué fechay a qué
precio. Ademas en la empresa se tiene una hoja de control que consigna la salida de las
bolsas de “Rosa de Jamaica Les Oliviers”, asi como el control de bolsas empacadas de

manera que se tiene dia a dia saldo exacto de existencia.
Procedimientos y politicas para el control de calidad

Para obtener un producto que esté libre de impurezas y con caracteristicas
organolépticas muy buenas que permitan satisfacer las necesidades de los consumidores,

se realizan tres operaciones:

1. Lavado y desinfeccion de la flor de jamaica, una vez cosechada.

2. Se toman muestras del producto colocado en el secador solar para analizar el
grado de humedad que este esta adquiriendo, el cual debe estar entre 10% y 12%.

3. Al momento del empaque se hace una ultima seleccion para eliminar basura y

otros elementos que se puedan mezclar. El personal que empaca tiene certificado de
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salud al dia, porta guantes, mascara y gorro y las mesa de trabajo son forradas con

fornica.
Ubicacion de las instalaciones

Las fincas Les Oliviers y El obispo estan estratégicamente ubicadas, pues se localizan
en tierras aptas para el cultivo de la flor de jamaica. Les Oliviers se encuentra a una altura
de 500 metros sobre el nivel del mar dentro de las coordenadas 37-38° Longitud Oeste y
65-66° Latitud Norte. La temperatura media anual oscila entre 22 y 30° Centigrados, las
temperaturas mas calidas ocurren en los meses de Marzo y Abril presentdndose valores
de 26.8 °. La accesibilidad es de todo tiempo invierno y verano teniendo excelentes vias

de penetracion.
Competencias tecnologicas

La empresa tiene competencias tecnoldgicas. Algunos productores ademas de vender
calices para la elaboracion de bebidas, han industrializado la flor de jamaica, tal es el caso
de Asociacion Nochari de Nandaime que produce vino, quienes desde hace varios afios se
han dedicado a la comercializacién de ese producto. Ademas poseen un horno solar de
mayor capacidad que el de la empresa. De igual manera Isnaya ha logrado un nivel de

industrializacion que le permite comercializar infusion de té.
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CAPITULO I

FORMULACION DE ESTRATEGIAS

48



“Propuesta de un plan estratégico de mercadotecnia para la empresa Les Oliviers en el municipio de Managua”

[I. FORMULACION DE ESTRATEGIAS

Después de haber realizado el analisis del mercado de flor de jamaica se procedié a
determinar los factores externos (oportunidades y amenazas) y los factores internos
(fortalezas y debilidades) claves de la empresa, para formular las estrategias que
integraran el plan de mercadotecnia. La herramienta utilizada en este proceso es la matriz
FODA.

2.1. MATRIZ FORTALEZAS OPORTUNIDADES DEBILIDADES Y AMENAZAS

La matriz FODA nos permitié desarrollar cuatro tipos de estrategias, con los siguientes

objetivos:

» Estrategias FO que “Les Oliviers” utilice las fuerzas internas para aprovechar
las tendencias y los hechos externos.

» Estrategias DO para superar las debilidades internas aprovechando las
oportunidades externas.

» Estrategias FA gue se aprovechen las fuerzas de la empresa para evitar o
disminuir las repercusiones de las amenazas externas.

» Estrategias DA que se disminuyan las debilidades internas y eviten las

amenazas del entorno.

A continuacién se presenta la matriz FODA con los elementos antes mencionados.
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Factores Internos

Fortalezas
1) Mercado estratégicamente ubicado.

2) “Rosa de Jamaica Les Oliviers” posee muy
buenas caracteristicas organolépticas.

3) “Rosa de Jamaica Les Oliviers” cuenta con
un empague higiénico y seguro.

4) La empresa esta constituida legalmente
(posee marca registrada, codigo de barra,
namero RUC, registro y licencia sanitaria).

5) La empresa tiene alianzas estratégicas con la
marca Splenda.

6) Prestigio del propietario de la empresa.

7) La empresa ha experimentado un crecimiento
en las ventas.

8) Disposicion de tecnologia de secado.
9) Precios competitivos.

10) Canales de distribucién confiables.

11) La variedad de flor de jamaica cultivada por
“Les Oliviers” es una de las que tiene mas
coloracion roja y es muy productora de flores y
frutos.

12) Buenas relaciones comerciales con los
proveedores.

13) Buena localizacion de los proveedores.

14) Se cuenta con procedimientos y politicas
para el control de inventario.

15) Se cuenta con procedimientos y politicas
para el control de calidad.

16) Las fincas estan estratégicamente ubicadas.

Debilidades

1) Capacidad de produccién inferior a la de los
principales competidores.

2) Solo se dispone de una presentacion del producto.
3) Centralizacion de funciones en la empresa.

4) El propietario no posee los conocimientos
requeridos para desempefiar las funciones de
mercadotecnia.

5) Disefio de la etiqueta del producto poco atractivo.

6) Las propiedades del producto presentadas en la
etiqueta estan redactas en términos médicos de dificil
compresion para los consumidores.

7) No se utilizan medios que permitan identificar la
ubicacion del producto en los puntos de venta.

8) La empresa no cuenta con una estrategia eficaz
para publicidad y promocion.

9) La empresa no cuenta con una organizacion eficaz
de mercadeo y ventas.
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Factores Externos

Oportunidades

1) Exportacion potencial hacia Estados
Unidos.

2) Captar nuevos clientes (empresas de
servicios como hoteles, restaurantes,
cafeterias, pastelerias, farmacias vy
personas particulares).

3) Persuadir a nuevos productores para
integrase a la empresa.

4) Disponibilidad de financiamiento.

5) Posicionar "Rosa de jamaica Les
Oliviers" en la mente de Ilos
consumidores.

Amenazas

1) Ingreso de nuevos importadores al
mercado de flor de jamaica por
reduccion de barreras arancelarias.

2) Aumento de la demanda de

productos sustitutos.

Estrategias FO (Maxi — Maxi)

Realizar promociones para recompensar a los
compradores frecuentes de “Rosa de Jamaica
Les Oliviers”. (F1,F5, 02, O5)

Ampliar la red de distribucién de “Rosa de
Jamaica Les Oliviers”. (F1, F4, F6,02, O4, O5)

Establecer alianzas con otros productores para
que cultiven flor de jamaica y comprarles la
produccion. (F6, F7, F11, F12, 02, 03, O4).

Establecer alianzas con actuales productores
para comprarles la produccion. (F6, F7, F11,
F12, 02, O4).

Estrategias FA (Maxi — Mini)

Desarrollar publicidad persuasiva
remarcandoles a los consumidores que se les
ofrece por su dinero un producto higiénico, con
las mejores caracteristicas organolépticas y con
multiples beneficios medicinales. (F1, F2, F3,
F8, F9, F15, A1, A2)

Mantener una disponibilidad constante de “Rosa
de Jamaica Les Oliviers”. (F12, F13, F14, A2)

Estrategias DO ( Mini — Maxi)

Incrementar la capacidad de produccion de la
empresa. (D1, 02, O3, 04, O5)

Establecer una imagen publicitaria atractiva para
‘Rosa de Jamaica Les Oliviers”. (D2, D5, D6, 02,
04,05)

Desarrollar publicidad persuasiva remarcandoles a los
consumidores que se les ofrece por su dinero un
producto higiénico, con las mejores caracteristicas
organolépticas y con multiples beneficios. (D7, D8, 02,
04, 05)

Realizar promociones para recompensar a los
compradores frecuentes de “Rosa de Jamaica Les
Oliviers”. (D8, 02, O5)

Desarrollar una fuerza de mercadeo y ventas para la
comercializacion de "Rosa de Jamaica Les Oliviers".
(D3, D4, D9, 02, 04, 05)

Estrategias DA (Mini — Mini)

Implementar un Sistema de Informacién Web que sirva
de soporte a las actividades de mercadotecnia de la
empresa. (D8, A1,A2)

Tabla 12. Matriz Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas (FODA)
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2.2. ESTRATEGIAS RESULTANTES

A continuacion se listan las estrategias resultantes de la matriz FODA, las cuales en su
totalidad seran seleccionadas para su aplicacion en el desarrollo del plan estratégico de
mercadotecnia para “Les Oliviers”.

Estrategias para maximizar las fortalezas y oportunidades (FO)
» Realizar promociones para recompensar a los compradores frecuentes de “Rosa de

Jamaica Les Oliviers”. (F1, F5, 02, O5)

» Ampliar la red de distribucion de “Rosa de Jamaica Les Oliviers”. (F1, F4, F6,02,
04, 05)

» Establecer alianzas con otros productores para que cultiven flor de jamaica y
comprarles la producciéon. (F6, F7, F11, F12, 02, O3, 04)

» Establecer alianzas con otros productores actuales para comprarles la produccion.
(F6, F7, F11, F12, 02, O4).

Estrategias para minimizar debilidades y maximizar las oportunidades (DO)

» Incrementar la capacidad de produccion de la empresa. (D1, 02, O3, 04, O5)

> Establecer una imagen publicitaria atractiva para “Rosa de Jamaica Les Oliviers”.
(D2, D5, D6, 02, 04,05)

» Desarrollar publicidad persuasiva remarcandoles a los consumidores que se les
ofrece por su dinero un producto higiénico, con las mejores caracteristicas

organolépticas y con multiples beneficios. (D7, D8, 02, O4, O5)

» Realizar promociones para recompensar a los compradores frecuentes de “Rosa
de Jamaica Les Oliviers”. (D8, 02, O5)

» Desarrollar una fuerza de mercadeo y ventas para la comercializacion de "Rosa de
Jamaica Les Oliviers". (D3, D4, D9, 02, 04, O5)
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Estrategias para maximizar las fortalezas y minimizar amenazas (FA)

» Mantener una disponibilidad constante de “Rosa de Jamaica Les Oliviers”. (F12,

F13, F14, A2)

» Desarrollar publicidad persuasiva remarcandoles a los consumidores que se les
ofrece por su dinero un producto higiénico, con las mejores caracteristicas

organolépticas y con multiples beneficios medicinales. (F1, F2, F3, F8, F9, F15, Al,
A2)

Estrategias para minimizar debilidades y minimizar amenazas (DA)

> Implementar un Sistema de Informacién Web que sirva de soporte a las actividades

de mercadotecnia de la empresa. (D8, A1,A2)
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CAPITULO Il

DESARROLLO DEL PLAN ESTRATEGICO DE

MERCADOTECNIA
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[Il. DESARROLLO DEL PLAN ESTRATEGICO DE MERCADOTECNIA

El plan estratégico de mercadotecnia para “Les Oliviers” integra la mision y vision de la
empresa y las ocho estrategias formuladas en el capitulo anterior, cada una con su

respectivo plan de accion.

3.1. MisION

Somos una empresa gque provee a los nicaragiienses un producto alimenticio derivado
de la flor de jamaica, a precios competitivos y procesado con las mejores técnicas que
garantizan la preservacion de sus propiedades para una mayor satisfaccion de los

consumidores.

3.2. VISION

Consolidar nuestra participacion en el mercado nacional con una imagen caracterizada
por la preferencia y fidelidad de los clientes hacia la marca considerada sinénimo de
calidad. Asi mismo, ser una empresa que se adecue a las cambiantes exigencias del
mercado para lograr la plena satisfaccion de todos los consumidores que demandan

nuestro producto.

3.3. ESTRATEGIAS Y PLANES DE ACCION

1. Desarrollar una fuerza mercadeo y ventas para la comercializacion de "Rosa de

Jamaica Les Oliviers".

Objetivos:
» Obtener una sdlida estructura organizacional.

» Mejorar la competitividad de la empresa.
Plan de accion:

1.1. Reclutar candidatos para los puestos de Responsable de Mercadeo e

impulsadoras.
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1.1.1 Realizar los pagos correspondientes para la publicacion del clasificado en el
diario La Prensa.
1.1.2. Realizar la reservacion para la publicacion del clasificado.

1.1.3. Efectuar la publicacién del clasificado.

1.2. Seleccionar a las personas con mayores probabilidades de desempefar

correctamente los puestos disponibles.

1.3. Contratar al nuevo personal.

2. Establecer una imagen publicitaria atractiva para “Rosa de Jamaica Les Oliviers”.

Objetivos:
» Lograr que “Rosa de Jamaica Les Oliviers” se torne en un producto altamente
competitivo.
» Ampliar las opciones de compra a los consumidores.

» Mejorar la competitividad de la empresa.
Plan de accion:

2.1. Cambiar el empaque actual de “Rosa de Jamaica Les Oliviers” por uno mas

atractivo para que éste resalte en los estantes de los puntos de venta.

2.1.1. Solicitar los servicios de Plastinic, S.A. para que fabrique las bolsas de
polipropileno de 25 micras de 6" ancho x 10" alto para la presentacién de 100gr.,
las bolsas de 8” ancho x 12" alto para la nueva presentacion de 225 gr. y de
10”ancho x 12" alto para nueva presentacion de 450 gr. con la nueva etiqueta
impresa. Las etiquetas para las bolsas de 6" x 10" y 8’x12” deben tener un
tamano de 4” ancho x 6” alto y para las bolsas de 10”x 12” un tamafio de 5” ancho
x 77 alto.

2.1.2. Adquirir las nuevas bolsas.
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El disefio de la nueva etiqueta propuesta’® a diferencia de la que se utiliza
actualmente, contiene colores llamativos e imagenes atractivas. La informacion
presentada en la misma (datos de la empresa, ingredientes, modo de preparacion,
propiedades del producto y contenido) fue redistribuida. Las propiedades de la flor de

jamaica fueron redactadas con palabras comprensibles para los consumidores.

Con esta estrategia se estan diversificando las presentaciones de “Rosa de Jamaica

Les Oliviers’.
3. Ampliar la red de distribucion de “Rosa de Jamaica Les Oliviers”.

Objetivos:

» Captar nuevos clientes.

» Mejorar la competitividad de la empresa.

Plan de accion:
3.1. Ofrecer “Rosa de Jamaica Les Oliviers” a los restaurantes en el municipio de
Managua que estan dispuestos a cambiar de marca y a los restaurantes interesados en
incluir esta bebida en el menu.

3.2. Realizar negociaciones con los propietarios de los restaurantes interesados.

En el Apéndice 13 se listan los restaurantes que de acuerdo a los resultados obtenidos
del estudio del mercado representan una demanda potencial para “Rosa de Jamaica Les

Oliviers”.

4. Implementar un Sistema de Informaciéon Web que sirva de soporte a las actividades de

mercadotecnia de la empresa.

Objetivos:
» Promocionar a la empresa y su producto “Rosa de Jamaica Les Oliviers”.
» Lograr el posicionamiento de la marca “Rosa de Jamaica Les Oliviers”.
» Hacer mas eficientes los procesos de la empresa.
>

Ofrecer un mejor servicio a los clientes.

'8 Ver disefio propuesto en Apéndice 12.
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» Mejorar la competitividad de la empresa.
Plan de Accion:

4.1. Realizar los desembolsos correspondientes al disefio del Sistema de Informacion
Web y sus actualizaciones.

4.2. Solicitar los servicios de Administracién Nic.ni para registrar el dominio virtual.

4.3. Contratar a la empresa Webbasica para que brinde el servicio de alojamiento para
el Sistema de Informacion Web.

4.4. Dar acceso publico al Sistema de Informacion Web www.lesoliviers.com.ni.
5. Mantener una disponibilidad constante de “‘Rosa de Jamaica Les Oliviers”.

Objetivos:

» Tener presencia permanente del producto en el mercado.

» Mejorar la competitividad de la empresa.

Plan de accién:

5.1. Darle seguimiento a los procedimientos de control de inventario de producto
terminado.

5.2. Darle seguimiento al inventario de los detallistas.

6. Desarrollar publicidad persuasiva remarcandoles a los consumidores que se les ofrece
por su dinero un producto higiénico, con las mejores caracteristicas organolépticas y con

multiples beneficios.
Objetivo: Crear preferencia por la marca “Rosa de Jamaica Les Oliviers”.
Plan de accion:

6.1. Proporcionar camisetas y gorras bordadas con el nombre del producto a la fuerza

de mercadeo y ventas como uniforme de trabajo.

6.1.1. Solicitar los servicios de Bordados Anan para que confeccione las

camisetas y las gorras.
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6.1.2. Adquirir las camisetas y gorras.

Estos articulos serviran para que los clientes identifiguen con mayor facilidad al
personal de la empresa y de igual manera agilizar el proceso de posicionamiento de la

marca en la mente de los consumidores.

6.2. Anunciar el producto a través de las emisoras Mi Preferida, Romantica y La Nueva
Radio Ya.

6.2.1. Solicitar los servicios de la agencia publicitaria Creativa llimitada para que
elabore la cufia radial a anunciar y realice las negociaciones con las emisoras
seleccionadas.

6.2.2. Efectuar la transmision de la cufia a través de las emisoras.
En la cufia radial se deben remarcar los siguientes atributos del producto:

» “‘Rosa de jamaica Les Oliviers” es la flor de jamaica en el mercado que posee las
mejores caracteristicas organolépticas (color, olor y sabor), puesto que la empresa
cuenta con tecnologia de secado (secador solar tipo tanel) la cual garantiza que el
producto conserve sus propiedades.

» Es un producto con multiples beneficios medicinales, 100 % natural y su cultivo es
organico.

» Cuenta con un empaque higiénico y seguro.

» Cumple con todos los requerimientos sanitarios exigidos por el MINSA.

La frecuencia, el horario y el nimero de cufias a anunciar por dia en cada emisora

se muestran en el Apéndice 14.

Las emisoras seleccionadas son las de mayor preferencia por la poblacién del
municipio de Managua segun fuentes de M&R Consultores, avaladas por la
Organizacion Nicaragiense de Agencias Publicitarias (ONAP). Del Anexo 5 al 8 se
muestran los rating semanales y de fin de semana de las emisoras mas escuchadas

por grupo de edad.
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6.3. Utilizar banners como medio publicitario.

6.3.1. Solicitar los servicios de Fotocopias Tapia (Rotulaciones digitales) para que
elabore los banners.

6.3.2. Adquirir los banners y porta banners.

6.3.3. Colocar los banners en todos los puntos de venta, cerca de los estantes

donde se encuentra ubicada “Rosa de Jamaica Les Oliviers”.

6.4. Utilizar mantas como medio publicitario.

6.4.1. Realizar una solicitud al delegado del Alcalde Distrito Il para la instalacion
de las mantas.

6.4.2. Entregar una copia del disefio de la manta.

6.4.3. Realizar los pagos en la Alcaldia municipal de Managua correspondientes a
la instalacion de las mantas.

6.4.4. Solicitar los servicios del taller publicitario EI Dorado para que elabore las
mantas.

6.4.5. Colocar las mantas en los siguientes puntos del municipio de Managua:
esquina noroeste de la rotonda Rubén Dario, cercanias de las cuatro sucursales
de supermercados La Union (Linda Vista, La Union Sur, Bello Horizonte y
Carretera a Masaya), seméaforos Villa Fontana, semaforos Rubenia, seméforos La

Subasta, semaforos El Zumen y seméforos Hospital Militar.
7. Realizar promociones para recompensar a los compradores frecuentes de “Rosa de
Jamaica Les Oliviers”.
Objetivo: Incentivar el consumo de “Rosa de Jamaica Les Oliviers”.
Plan de accion:
7.1. Participar en la feria Expica para promover “Rosa de Jamaica Les Oliviers”.

7.1.1. Inscribirse en las oficinas de la Exposicion Pecuaria de Istmo

Centroamericano (EXPICA).
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7.1.2. Asistir a la reunion preparatoria para la feria, donde se comunicaran las
normas y procedimientos generales para la participacion en la feria.

7.1.3. Instalar el puesto de venta en el stand asignado.

7.1.4. Realizar las degustaciones y obsequiar 10 sobres de endulzante Splenda
por la compra de un paquete de “Rosa de Jamaica Les Oliviers” de cualquiera de

Sus presentaciones.

7.2. Participar en la feria Microfer para promover “Rosa de Jamaica Les Oliviers”.

6.2.1. Inscribirse en las oficinas del Instituto Nicaragiiense de Apoyo a la Pequefia
y Mediana Empresa (INPYME).

6.2.2. Asistir a la reunién preparatoria para la feria, donde se comunicaran las
normas y procedimientos generales para la participacién en la feria.

6.2.3. Instalar el puesto de venta en el stand asignado.

6.2.4. Realizar las degustaciones.

7.3. Obsequiar un paquete de 100 gr. por la compra de 10 unidades de 100 o 225 gr.

7.4. Mostrar a los consumidores como obtener un subproducto de "Rosa de Jamaica
Les Oliviers"
7.4.1. Solicitar los servicios de la empresa Copy Express para que elabore las
etiquetas™® con las siguientes especificaciones: adhesivas, con barniz UV, una
cara, dos colores, tamano 3.5” ancho x 1” de alto.
7.4.2. Adquirir las etiquetas.
7.4.3. Adherir las etiquetas a los paquetes del producto.
7.4.4. Colocar en el mercado "Rosa de Jamaica Les Oliviers" con una receta de

preparacion de manjar de flor de jamaica adherida al empaque.

8. Incrementar la capacidad de produccion de la empresa.

2

Objetivo: Aumentar en 52.22 %. el volumen de ventas de “Rosa de Jamaica Les Oliviers’

en el ano 2007.

9 ver disefio etiqueta en Apéndice 15.
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Plan de Accidn

8.1. Establecer alianzas con actuales productores de flor de jamaica para comprarles la

produccion.

8.1.1. Contactar a los productores y establecer los términos bajo los cuales se
regird el convenio entre ambas partes.

8.1.2. Firmar el convenio con los productores.

8.1.3. Brindar capacitacion técnica a los productores para estandarizar las
caracteristicas de la flor de jamaica a obtener.

8.1.4. Dar seguimiento a las actividades de los productores.

8.1.5. Comprar la flor de jamaica fresca.

8.2. Establecer alianzas con otros productores para que cultiven flor de jamaica y

comprarles la produccion.

8.2.1. Contactar a los productores que cultivaran la flor de jamaica.

8.2.2. Establecer los términos bajo los cuales se regira el convenio entre ambas
partes.

8.2.3. Firmar el convenio con los productores.

8.2.4. Brindar capacitacion técnica a los productores para estandarizar las
caracteristicas de la flor de jamaica a obtener.

8.2.5. Dar seguimiento a las actividades de los productores.

8.2.6. Comprar la flor de jamaica fresca.

3.4. CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

En las siguientes tablas se muestra el cronograma de actividades del plan estratégico
de mercadotecnia para la empresa “Les Oliviers”, en el cual define el tiempo de duracién

de la ejecucion de cada una de las estrategias.
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Estrategia

1. Desarrollar una fuerza mercadeo y
ventas para la comercializacién de
"Rosa de Jamaica Les Oliviers".

2. Establecer una imagen publicitaria
atractiva para “Rosa de Jamaica Les
Oliviers”.

3. Ampliar la red de distribucion de
“Rosa de Jamaica Les Oliviers”.

4. Implementar un Sistema de
Informacion Web que sirva de
soporte a las actividades de
mercadotecnia de la empresa.

5. Mantener una disponibilidad
constante de “Rosa de Jamaica Les
Oliviers”.

6. Desarrollar publicidad persuasiva
remarcandoles a los consumidores
que se les ofrece por su dinero un
producto higiénico, con las mejores
caracteristicas organolépticas y con
multiples beneficios.

6.1. Camisetas y gorras
6.2. Radio

6.3. Banners

6.4. Mantas

7. Realizar promociones para
recompensar a los compradores
frecuentes de “Rosa de Jamaica Les
Oliviers”.

7.1. Degustaciones en Expica

7.2. Degustaciones en Microfer
7.3. Obsequio paquete 100 gr.
7.4. Etiquetas manjar

8. Incrementar la capacidad de
produccién de la empresa.

Tabla 13. Cronograma de actividades (2006)

Para las estrategias 1, 2, 3, 4,5y 6 (6.1 y 6.3) se releja el mes de inicio de las mismas,
sin embargo se seguiran implementando en los proximos afios hasta la fecha de

finalizacion del plan.

63



“Propuesta de un plan estratégico de mercadotecnia para la empresa Les Oliviers en el municipio de Managua”

Estrategia E F M A M J J A S O N D

1. Desarrollar una fuerza mercadeo y
ventas para la comercializacion de
"Rosa de Jamaica Les Oliviers".

2. Establecer una imagen publicitaria
atractiva para “Rosa de Jamaica Les
Oliviers”.

3. Ampliar la red de distribucion de
“Rosa de Jamaica Les Oliviers”.

4. Implementar un Sistema de
Informacion Web que sirva de
soporte a las actividades de
mercadotecnia de la empresa.

5. Mantener una disponibilidad
constante de “Rosa de Jamaica Les
Oliviers”.

6. Desarrollar publicidad persuasiva
remarcandoles a los consumidores
que se les ofrece por su dinero un
producto higiénico, con las mejores
caracteristicas organolépticas y con
multiples beneficios.

6.1. Camisetas y gorras

6.2. Radio X X

6.3. Banners

6.4. Mantas X X

7. Realizar promociones para
recompensar a los compradores
frecuentes de “Rosa de Jamaica Les

Oliviers”.

7.1. Degustaciones en Expica X X

7.2. Degustaciones en Microfer X X X X X X
7.3. Obsequio paquete 100 gr. X

7.4. Etiquetas manjar X X
8. Incrementar la capacidad de X X X X X X X X X X

produccién de la empresa.

Tabla 14. Cronograma de actividades (2007-2010)
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CAPITULO IV

PRESUPUESTO DEL PLAN ESTRATEGICO DE

MERCADOTECNIA
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IV. PRESUPUESTO DEL PLAN ESTRATEGICO DE MERCADOTECNIA

En este capitulo se desglosa el presupuesto del plan de mercadotecnia propuesto, en

el cual se reflejan los rubros afectados con la implementacion de las estrategias que

generan costos. Para su elaboracion se determinaron los gastos en los que se debe

incurrir para implementar cada estrategia (Ver tabla 15) y posteriormente se genero el flujo

de efectivo incremental (Ver tabla 16) para realizar un andlisis de rentabilidad.

4.1. Gastos de implementacion de estrategias

Estrategias

1. Desarrollar una fuerza mercadeo y
ventas para la comercializacion de
"Rosa de Jamaica Les Oliviers".

2. Establecer una imagen publicitaria
atractiva para “Rosa de Jamaica Les
Oliviers”.

4. Implementar un Sistema de
Informacion Web que sirva de
soporte a las actividades de
mercadotecnia de la empresa.

6. Desarrollar publicidad persuasiva
remarcandoles a los consumidores
que se les ofrece por su dinero un
producto higiénico, con las mejores
caracteristicas organolépticas y con
multiples beneficios.

6.1. Camisetas y gorras

6.2. Radio

6.3. Banners

6.4. Mantas

7. Realizar promociones para
recompensar a los compradores

frecuentes de “Rosa de Jamaica Les
Oliviers”.

7.1. Degustaciones en Expica
7.2. Degustaciones en Microfer
7.3. Obsequio paquete 100 gr.
7.4. Etiguetas manjar

8. Incrementar la capacidad de
produccion de la empresa.

Total

2006

118,790.91

52,080.66

7,452.48

32,009.88
1,767.08
16,162.92
9,817.13

4,262.75

14,976.26
639.41
8,014.97
5,106.04

1,215.84

141,190.02

366,500.21

2007

133,621.91

0.00

4,049.94

18,320.70
1,772.38

12,272.78
0.00

4,275.54

18,112.65
641.33
8,039.02
7,618.26

1,814.04

141,523.05

174,105.20

2008

134,022.78

0.00

4,062.09

18,375.66
1,777.70

12,309.60
0.00

4,288.36

18,166.98
643.25
8,063.13
7,641.11

1,819.48

141,947.62

174,627.51

2009

134,424.85

0.00

4,074.28

18,430.79
1,783.03
12,346.52
0.00

4,301.23

18,221.48
645.18
8,087.32
7,664.03

1,824.94

142,373.46

175,151.40

2010

134,828.12

0.00

4,086.50

18,486.08
1,788.38

12,383.56
0.00

4,314.13

18,276.15
647.12
8,111.59
7,687.03

1,830.42

142,800.58

175,676.85

Tabla 15. Gastos de las estrategias del plan de mercadotecnia®.

2 Ver detalles en Apéndice 16.

Total C$

655,688.56

52,080.66

23,725.29

105,623.11
8,888.59

65,475.38
9,817.13

21,442.02

87,753.52

3,216.30
40,316.04
35,716.46

8,504.72

709,834.72

1,634,705.86
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4.2. Flujo de Efectivo Incremental

Ingresos

Costos de produccion
Utilidad Bruta
Gastos de operacion
Gastos de ventas
Gastos de admon.
Gastos totales
UTIAI

IR (30%)

UTIDI

Inversion inicial
Capital de trabajo
FNE

2006

184,547.00
161,985.04
22,561.96

130,441.55
42,787.98
173,229.53
-150,667.57
-45,200.27
-105,467.30
-100,000.00

-100,000.00 -105,467.30

Tabla 16. Flujo de efectivo incrementa

2007

634,475.00
110,143.55
524,331.45

131,188.85

42,916.34
174,105.20
350,226.25
105,067.87
245,158.37

245,158.37

2008

638,169.00
110,473.98
527,695.02

131,582.42

43,045.09
174,627.51
353,067.50
105,920.25
247,147.25

247,147.25

|21

2009

641,874.00
110,805.40
531,068.60

131,977.17

43,174.23
175,151.40
355,917.20
106,775.16
249,142.04

249,142.04

2010

645,591.00
111,137.82
534,453.18

132,373.10

43,303.75
175,676.85
358,776.33
107,632.90
251,143.43

100,000.00
351,143.43

Segun datos proporcionados por el propietario de la empresa se espera un crecimiento

anual de 0.3 % en todos los costos. El monto de la inversion inicial corresponde al gasto

por compra de materia prima necesaria para el afio 2006.

Una vez elaborado el flujo de efectivo incremental se realizé el analisis de rentabilidad

del plan propuesto utilizando los métodos del Valor Presente Neto (VPN) y la Tasa Interna
de Rendimiento (TIR).

Para el calculo del VPN se utilizé6 una TMAR del 12 %*. A esta tasa requerida de
rendimiento el VPN de la propuesta del plan es de C$ 477,471.91y la TIR es de 81 %.

Puesto que el VPN es positivo, la propuesta generara un rendimiento mayor que lo que

necesita para rembolsar los fondos proporcionados por el propietario de la empresa. Por

consiguiente si “Les Oliviers” implementa el plan la posicion del propietario mejorara

debido a que el valor de la empresa sera mayor.

2 Ver detalles en Apéndice 17.

%2 Tasa privada de descuento. Fuente: BCN.
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La implementacion del plan es aceptable puesto que la TIR es mayor que la TMAR, es
decir, su tasa esperada de rendimiento es superior al costo de los fondos empleados para
financiarlo resultando un superavit o sobrante después de recuperar los fondos, el cual se

acumula para el propietario de la empresa.
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CAPITULO V

DESARROLLO DEL SISTEMA DE

INFORMACION WEB WWW.LESOLIVIERS.COM.NI
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V. DESARROLLO DEL SISTEMA DE INFORMACION WEB WWW.LESOLIVIERS.COM.NI

A continuacion se presenta la metodologia utilizada en el desarrollo del Sistema de

Informacion Web, que complementa el plan estratégico de mercadotecnia.

5.1. METODOLOGIA DE DESARROLLO
www.lesoliviers.com.ni fue disefiado empleando la metodologia RMM (Relational

Management Model), la cual incluye los siguientes diagramas:

Cliente
| el

Criterio de busqueda
del producto

5.1.1. DIAGRAMA DE FLUJO DE DATOS

N>
Resultado de

El siguiente diagrama muestra como es el flujo de informacion en el sitio de

o
busqueda de,
producto

lesoliviers.com.ni
Q\'bv
=
o™ 2. Iniciar
sesion
3. Buscar
Datos de la sesion Brodicio

Descripcion, precio
y cantidad ©
&)
4
Productos Q*o

Clientes
Datos generales del
cliente y contrasefa
4 Agregar a
carrito
Articulos de

c,<>“eo

Cliente
OQ(OS
9@08
0//5,,7 A
%o TS o,
5. Realizar
orden
Clientes
6 Facturar
orden
Detalle de orden
@ &
S R
= <
& <&
&
S

Datos del cliente

Cliente
g

Figura 2. Diagrama de flujo de datos.

Cong
iy -
'Zaczon def re..
e/ Cliente €Gistro
i,
Registrarse
Descripcion,
precio y carrito de
cantidad compras
Carrito
— Detalle de orde
Orden
P
&
éé
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5.1.2. DIAGRAMA ENTIDAD — RELACION

En este disefio se muestran los modelos detallados de todas las entidades de
informacion involucradas en el problema y las relaciones entre ellas. Se visualizan

graficamente los actores-objetos-entidades de informacion que posteriormente fueron
convertidos en un sitio Web.

Sesion

iniciada

Pago b elige —+ Cliente p—— elge ——< Producto |s+—

, utiliza ,
realiza tiene

Envio |- elige

I

contiene — Orden L tiene ——+  Carrito

contiene contiene — ™

Figura 3. Diagrama de Entidad-Relacién
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5.1.3. DISENO DE NAVEGACION
Este diseno establece los “caminos” o “patrones de navegacion” a través de las

entidades mostradas en el diagrama de contexto. Consiste en las rutas de navegacion

para permitir a los usuarios acceder al contenido del sitio Web.

Portal lesoliviers.com.ni

v
— — — — — —
: i e — — — —
Indice Cliente Indice producto  Indice orden Indice carrito  Indice Pago Indice Envio
A 4 I I I
Cliente Producto Orden Carrito Pago Envio
A J “A A J
. q :
e ) Indice producto x orden Indice carrito x orden
— N p—
Indice orden x cliente -

Indice pago x orden

A

LI

Indice envio x orden

Figura 4. Disefio de Navegacion
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5.1.4. DISENO DE INTERFAZ

En este disefio se muestran las pantallas que sirven de prototipo de comunicacion

entre los usuarios y el sitio Web.

La primera pantalla que se visualiza es la pagina principal del sitio. EI mena de
navegacion presenta las siguientes opciones: iniciar sesion y registrarse como un nuevo
cliente, Busqueda del producto, ¢Quiénes somos?, Productos, Mis érdenes, Envio y

Forma de pago y Contactenos.

A continuacion se muestran las pantallas de las opciones de la pagina de inicio.

&):: Tienda Electronica Jamaica.com :: - Microsoft Internet Explorer (==
Ee Edt Vew Favorits Tooks Help a
Qo - Q- [¥ B @ PO Pyraoe: & S UE @

agdress @] htto: focahostamaica/ MEe

Links () TOSHIBA Access @) Customize Links @] Free Hotmal  dp ReslPlayer &) Windons % Windows Marketplace @] Windows Media

. = os 2N
Rosa de Jamalcaﬁ{/%ﬁﬁ-er?x’.ﬁ_
)

100% Hicaragiiense

S ? Productos Mis Ordene: E

T ROSA DE JAMAIC
r E ...El refresco que ayuda a tu
= 3 salud!n

fer: hos reservados. Agosto 2005,

&) Done & Local intranet

Figura 5. Pantalla P4agina de inicio del sitio.

¢, Quiénes somos?

Brinda informacién general de la empresa como la ubicacién de las instalaciones, la

mision y visidn, entre otros detalles de la misma.
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&):: Tienda Electronica Jamaica.com :: - Microsoft Internet Explorer L&
Fle Edt Vew Favoites Tooks Help ‘ o
Qu-© HBG PomoFroem @ 35 5 -UE @

Adess [ @) htto: locahostfjamaicajabout. shp M8

s Les™
Rosa de Jamalca\j{iﬁﬂbﬁ.‘

100% Hicaragiiense

- Iniciar Sesion - Registrarse -

Fecha: 03-11-2005

Empresa  Quienes Somos? Productos Mis Ordenes Envio y Forma de Pago Contactenos

Rosa de Jamaica Preparadal

A Indice > Quienes Somos?

Quienes Somos? |

‘Les Ofivers” es una empresa que produce for de jameica en &
finca "El Obispo” Incaizada en el Km. 9 carmeters Leon — Paneloya
v en la finca "Les Olviers” ubicada en el Km. 17 ? cametera vieja 2
Leon, comarca Fios de Cuzfachilo, municpio de Managua, ambas
propiedad dal doctor Enrigue Medina .

i es Offviersy

Lss oficinss de ls empress estan ubicadas en Colonia Mantica de s
cudad de Managus. Ls flor de jamaica de ests empress es
comercizlzada en el mercado cantaling desde el 2no 2004 bajo &
marca “Rosa de Jamaica Les Oliers .

Mision

Somos una empresa que provee 3 los nicaragienses productos
alimenticios derivados de flor de jamaica, 3 precios competitvos y
procesados con las mejores técnicas que garantizan ala calidad hd|

& % Local intranet

Figura 6. Pantalla ¢ Quiénes somos?

Busqueda de producto es una opcién presente en todas las pantallas del sistema que

le permite al cliente ingresar el dato del producto para verificar si existe o no.

Productos se brinda el catalogo de productos, imagen, precio y si se encuentra en

existencia, ademas tiene la opciéon de agregar el producto al carrito de compras.

&):: Tienda Flectronica Jamaica.com :: - Microsoft Internet Explorer @)
Fle Edt Vew Favorites Took Help ‘ w
Quo - Q- B G P frraoes @ @2 U 9

Adiress [ @) htto: locahostfiamaicajsearch.pho M8

Rosa de Jamaica\ﬁeg[ﬁi-szﬁ =
b

100% Nicaragiiense

- Iniciar Sesion - Registrars Fecha: 03-11-2005

Emprasa Quienes Somes? Productos Mis Ordsnas Envio y Forma de Pago Contactenos

Mi Carrito de Compi

Resultado de la Busqueda ==
Usted tiene 2 articulo(s)
en su carrito

La busaue devalvio 3 resultado(s) para: “jama”
SubTotal : £105.00

Rosa de Jamaica Les Oliviers 100 Gr.

Concentrado de cal
una bebida refrescante v
t

del cual s obtiena 58500
saludable. Su cultivo es 525.00

E-mail

mas infomacidn » 7 addocart

Password: |
; ¥z Rosa de Jamaica Les Oliviers 225 Gr. I
(Login f Concentrado de cal cos del cual se obtiene e
una bebida refresc: saludable. Su cultive es 545.00
&
s mas infomacion » waditan
‘ [=7= Rosadelamaica Les Cliviers 450 Gr. N 1 -
& & Local intranet

Figura 7. Pantalla Productos.
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Si el usuario desea realizar la compra de un producto y ya esta registrado en el sistema

solo debe iniciar sesion. Si es nuevo usuario debe registrarse.

Iniciar sesién Permite a un usuario existente ingresar al sitio y poder visualizar su

informacion, para ello debe ingresar su email y contrasefa en el formulario Mi Sesion.

&) :: Tienda Electronica Jamaica.com :: - Microsoft Internet Explorer (=(=63)
Fle Edit View Favorites Tools Help ‘ o
Qe - O - ¥ B @ SO seanen e Favorites €2) - e o

adcress | ] http:/flocalhostjamaica/checkout. pho EJ‘ B

s =L os
Rosa de Jamalca\fiﬁﬁgrﬁx/' ;

100% Hicaragiiense

- Iniciar Sesién - Registrarse - Fachs: 03-11-2005

Empresa  Quienes Somos? Productas Mis Ordenes Envio y Forma de Pago Contactenos

Mi carrito de compra:

Usted no tiene articulos

Por favor iniciar Sesién
en'su carito

SubTotal : $0.00

Para poder proc: ubicado

a3 izquiera. iy por favor
a de nuevo,

T | o Usuarar Registrarse 2qui

emal:  [nuevosuariod
Passnardi  [eeeses) |

Ny
®Les Oliviers. Todos log derechos reservados. Agesto 2005,

& & Loca nranet

Figura 8. Pantalla Inicio sesién usuario registrado.

Registrarse Le permite a un nuevo usuario ingresar al sistema tomando como dato de

usuario el correo electrénico.

&):: Tienda lesoliviers.com.ni :: - Microsoft Internet Explorer. =]=]E3)
Fle Edt View Favorites Took Help ‘ i
Qo - ©Q - ¥ B G Pseotr Spraoes @ -2 FH [ @

igdress [&] hp:jocahost/msics user_regsteration php [ B

s = o5 =
Rosa de Jamaica ’Oﬁ'-r;ierﬁ’ =
[}

100% Hicaragiiense

- Iniciar Sesién - Registrarse - Fecha: 10-11-2005

Empresa Quienes Somos? Productos Mis Ordznes Envio y Forma de Pago Contactenos

Mi carrito de comprat

ted o tiene articulos
ensucarita . o

SubTotal : €0.00

Email : [nuevousuario@email.com

Emai :
Contrasefia:
(niciar )

©Les Oliviers. Todos los derechos reservados. Agosto 2005.

& & Loca nranet

Figura 9. Pantalla Registrar usuario.
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Luego el nuevo usuario debe ingresar la informacion requerida por el sistema.

&) :: Tienda lesoliviers.com.ni :: - Microsoft Internet Explorer (=(=]63)
Ee Edt Vew Favorits Tooks Help | &

Qo - Q- [X] B @ POsentr Prraoe @ R-2[3 ) @

agiress @) heto juser_registerai 52cc90fcbf 4180022634 ERE

Rosa de Jamaica‘fi#rfise:i’ :
i

100% Hicaragiiense

- Iniciar Sesion - Registrarse - Facha: 10-11-2005

Empresa  Quienes Somos? Productos Mis Ordenes Envio y Forma de Pago Contactenos

Mi carrito de comprai

Usted no tiene articulos
e Por favor introduzca s
los campos marcados con (

sus datallss
*) son requeridos.

SubTotal : $0.00

Email :

m *Nembre Completo : [Nuevo Usuario
* Direccion Linea 1: [Direccion 1
E-mal : Direccion Linea 2: [Direccion 2
P *Ciudad: [Ciudad
pE— * Departamento /Estado: | MANAGUA (]
{_Iniciar
* Cadigo Postal: [1234ff

Pais: Nicaragua
* Namero telefonico [1234567

# Introdusca Contrasafia

usvousuario@email.com (Uss para iniciar

(&= 20 characterss)

* Confirmar Contraseiia: [seesare 5
&) Dene & Local intranet

Figura 10. Pantalla Datos requeridos para registrar cliente.

Una vez que el nuevo usuario se ha registrado en el sistema, podra iniciar sesion
ingresando su email y contrasefia en el formulario Mi Sesion.

&):: Tienda Flectronica Jamaica.com = - Microsoft Internet Explorer EHEE
e Edt Vew Favorits ook Help | &
O O REG Pouo oo @ 3-8 = -UE @

Aciress | @) http: focaihostjameicajcheckout. php MBs

Rosa de Jamaica\ﬁr%[ﬁffeﬁ "3
b

100% Nicaragiiense

- Iniciar Sesion - Registrarse - Fecha; 03-11-2005

Empresa  Quienes Somos? Productas Mis Ordenes Envio y Forma de Pago Contactenos

Mi carrito de compra:

Usted no tiene articulas Por favor iniciar Sesién
ensuca

SubTotal : s0.00
Para poder proceder necesita utiizar el formulario M sesién bicado

a3 izquiera. Si ya Inicid su sesidn y aparece este mensaje por favor
reiniciarla de ruevo,

tosis [rpevosuanios
(Login)

huevo Usuari? Registrarse aqui

l
®Les Oliviers. Todos log derechos reservados. Agesto 2005,

& & Loca ntranet

Figura 11. Pantalla Inicio sesion nuevo usuario.
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Ya ingresado al sistema el usuario podra consultar sus datos a través de la opcion Mi
Cuenta y realizar compras agregando productos al carrito. En esta opcion el usuario puede
agregar la cantidad de productos que desea, eliminar productos, actualizar la suma en el

caso que haya modificado la cantidad y vaciar el carrito.

&):: Tienda Electronica Jamaica.com :: - Microsoft Internet Explorer (L)BIx)
Ele Edt Vew Favorites Iooks Help | A
Qo - Q- [X) B @ Psertr Joraos @ -5 R

Address [&] htip: icajshon_trolley 1 M8

s = fes = -
Rosa de Jamalca\ﬁ%ﬁ-ﬂiﬂﬁm .
i :

100% Hicaragiiense

Nuevo Usuario/ Cerrar Session -

Emprasa Quienes Somes? Productos Mis Ordsnas Envio y Forma de Pago Contactenos

Usted tiene 2 articulofs)
en s car

Precio cantidad  Total

SubTotal : $105.00 Rosa de Jar $80.00 |1 s80.00 @
Rosa de Jamaica Les Oliv $25.00 |1 $25.00 @
Total en carrito: $105.00
Nueve Usuario < Continue Shopping | | * Empty Cart | ¢ Re-Calculate | | 3 Checkout
[ #i Cuenta

= Cusnda cambie la cantidad por favor presionar "Re-calculate.”

Estado de |a Orden

[ wi Carrito k

Salir

®Les Oliviers. Todos los derechos reservados. Agosto 20051 =

] & Local intranet

Figura 12. Pantalla Carrito de compras.

Una vez que se tenga el producto y la cantidad requerida, se elabora el pedido

presentando la siguiente informacion de la factura.

&):: Tienda Electronica Jamaica.com :: - Microsoft Internet Explorer (L)BIx)
Fle Edt Vew Favorites Took Help ‘ w

Qs - Q- [¥ B @ Pseocr Forawies @ -5 [Ee e ]

igidress (@] http: flocalhostjamaicajcheckout. php?session= 196c2532f0bec 78056 44a7cF18chedf: M B
T g
Rosa de i \#?—’_e_s%,, =
Jamaica Ofviers ¥ = oo

100% Micaragiiense "T"

Nuevo Usuario/ Cerrar Session -

Empresa Quienes Somos? Productos Mis Ordznes Envio y Forma de Pago Contactenos

Usted tiene 2 articula(s)
2N su carito,

SubTotal : $105.00

Nueveo Usuario
Mi Cuenta
[ Estado de la Grden

O i Carrito
O Slir Cambiar esto detalles!

Continue »

&) pone & Loca nranet

Figura 13. Pantalla Informacion de factura.
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Luego el cliente elige la forma de pago en que piensa canelar la factura.

&z Tienda Electronica Jamaica.com :: - Microsoft Internet Explorer (==
Ble Edt Vew Favoites Toos Hebp |
Q= -© \ﬂ @ o) ,'1 serch g Favortes {8) - & ] P
Aderess [ @] http _method 1362532f0bec 78d05644a7cF18chef EE
= =
Rosa de Jamaica\}{/ [L_e§ ﬁ, R
Ofiviers
3
100% Nicaragiiense
Nuevo Usuariof Cerrar Session - Fecha: 03-11-2005
Empresa Quienes Somos? Productos Mis Ordenes Envio y Forma de Pago Contactenos
Usted tiene 7 articulo(s)
s s
SubTotal : $415.00
Por faver selecciones su forma de pago preferide.
Tadete de Credito(PaYMate express) |
4
| Misesion: || ® Paylt@post (Nicaragua Post)
Nuevo Usuaro Chaque/Orden da dinsro
() Tranferencias bancanias Nicsragus
Mi Cuenta
O Estado de la Orden
= -
I wi Carrto =
Salir
Este es el unica forma de Envie per &l memento:
Su procuctos seran antragado i3 da nusstro sistama 22
distribucion
Continue » 5

&) Done

Figura 14.

Envio y Forma de Pago

Una vez elegida la forma de pago y envio se le proporciona al usuario una ultima

confirmacion

& Local intranet

Pantalla Envio y forma de pago.

&):: Tienda Flectronica Jamaica.com :: - Microsoft Internet Explorer L&)

Fie Edit View Favorites Tools Hep

gack - x| [ @) Oseen
</ | 7

"gFawames o Q- :, 4J ﬁ @

Usted tene 7 articulo(s)
&n su carrito

SubTotal : $415.00

Nueve Usuario
3 Mi Cuenta
Estado de |a Orden

O Mi Carrito
Salir

& oore

Figura 15.

Address |€] http: flocalhostjar firmtion. phy n=196c2532f0bec 78d05644a7cF15chesf

A Indice > Informacién de Factura > Confrmacin

Direccién de Envio y Factura |

Direccién de Facturacién Direccién d= Envie (Change! )

Forma de Pago Forma de Envio

Paylt@Post Australia Post

[
Detalle de Orden H

Producto Precio Canidad Total
Rosz de Jzmaica Laz Oliviers
= $20.00 4 $320.00
Rosa de Jamaica Les Oliviers
e, $25.00 2 $50.00
Rosa de Jamaica Les Oliviers
AT $45.00 1 $45.00
Totalen Canasta:  $415.00
GST (0.159%) = $0.62
Envio: 50,00 -

& Loca nranet

Pantalla Confirmacion de orden.
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Mis Ordenes

Una vez confirmada la orden el usuario puede visualizar todas sus compras en la

opcién Mis Ordenes.

&):: Tienda lesoliviers.com.ni :: - Microsoft Internet Explorer ==
e e S T ‘ &

Q= - Q- [x B & per=r e Faveries @) - EN=1p] | @

Address |£_‘| http: flocalhostjjamaica/your _orders.php

Rosa de Jamaicaﬁlﬁfi:ﬁl :
i

100% Hicaragiiense

Nueve Usuario/ CEITar Session - Facha: 10-11-2005

Empresa  Quienes Somos? Productos Mis Ordenes Envio y Forma de Pago Contactenos

Usted tene 2 artcofs) A Tndice > ey

en'su cariito

CTTTT—

SubTotal : $105.00

Sus ordenes estan listaas abajo
Hacer dlick &n &l nimera de |z orden para ver detalles,

Orden No Estado Dia/Tiempo Orden Total

e Rarg OSI1I0.043909 Gy pepsiania 3021050459 412073

[ #i Cuenta

Estado de la Orden
3 Mi Carrito
Salir

es Oliviers. Todos los derechos reservados. Agosto 2005.

@ \g Local intranet
Figura 16. Pantalla Mis Ordenes.

De igual manera podré visualizar su detalle dando clic sobre el nimero de la orden.

&) :: Tienda lesoliviers.com.ni :: - Microsoft Internet Explorer. (=[=]63)
e Edt Vew Favorits ook Help | &
Qe - Q- [¥) B @ Psever Foraos @ - FHL)H @

Aress @) herp i how_order_detals.phporder_id=0511 5

Rosa de Jamaica\ﬁ%ﬁrﬁz%.\
b

100% Hicaragiiense

Nueve Usuario/ CelTar Session - Fecha: 10-11-2005

Empresa  Quienes Somos? Productos Mis Ordenes Envio y Forma de Pago Contactenos

4 Indice > Su orden > Orden No: 051110-045308-6505

Usted tene 2 articulo(s)
en su carrito

Detalle de la orden He

SubTotal : $105.00

[ misesion: | R,
Rosa de Jamaica Les $25.00
2nagua Oliviers 100 Gr.
Nuevo Usario MANAGUA 123da (Cantidad: 1)
Nicaragua
O Mi Cuenta Rosa de Jamaica Les $80.00

Forma de Envio : Oliviers 450 Gr.

Estado de I3 Orden nuies tisarasus (Cantidad: 1)
stado +

O Mi Carrito ;rzen Pendiente

Salir

Orden recibida :
10/11/05 en 04159

& & Local intranet

Figura 17. Pantalla Detalle de 6rdenes.

79



“Propuesta de un plan estratégico de mercadotecnia para la empresa Les Oliviers en el municipio de Managua”

Contactenos

Esta opcidn le permite al usuario enviar correo electronico a la empresa para realizar

cualquier tipo de peticién, comentario o sugerencia

&):: Tienda lesoliviers.com.ni :: - Microsoft Internet Explorer. =]=]E3)
Fle Edt View Favorites Took Help ‘ i

Q- ©-[x @ & /"JsEamh o Favarites € (- ; =1k -\ @

agéress (&) http: fflocalhostjamaicajmal.php M B

Rosa de Jamaica\ﬁ%ﬁfisﬂs

100% Hicaragiiense

- Iniciar Sesién - Registrarse - Fecha: 10-11-2005

Productos Mis Ordenes Envio y Forma de Pago Contactenos
Cotactenos
I\ Sucorreo:  [puevou
By Asunto:
' Hessage:

¥ Cos Oliviersy Saludes,
Nueve Usuasic
(__Enviarviensaje ) ( Cancelar Mensaje )

& W Loca nvanet

Figura 18. Pantalla Contactenos
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CONCLUSIONES

Después de haber elaborado la propuesta del plan estratégico de mercadotecnia para

la empresa “Les Oliviers” llegamos a las siguientes conclusiones:

» Mediante el estudio de mercado se determind que existen buenas oportunidades
gue la empresa debe capitalizar para seguir creciendo, tal es el caso que las marcas
existentes son apenas conocidas, lo que le abre las puertas para posicionar “Rosa de
Jamaica Les Oliviers” en la mente de los consumidores. Ademas se determind que
existe una demanda potencial de 4,372.69 qq al afio y la oferta es de 421.5 qq al afio,
por lo que la empresa tiene la oportunidad de cubrir parte de esa demanda insatisfecha

con su producto “Rosa de Jamaica Les Oliviers”.

» La propuesta del plan de mercadotecnia integra una serie de estrategias que al ser
instrumentadas adecuadamente permitiran a la empresa lograr el objetivo de
posicionar su producto. La duraciéon del plan propuesto es de 5 afios, inicia el 2 de
enero del 2006 y finaliza el 31 de diciembre del 2010.

» Es conveniente implementar el plan estratégico de mercadotecnia propuesto ya que
segun el analisis de rentabilidad realizado se obtuvo un VPN de C$ 477,471.91, con

una TIR de 81 %, la cual es mayor que la TMAR de 12 %.

» Al implementar el Sistema de Informacién Web propuesto la empresa contara con
una herramienta moderna de publicidad y venta que le dara una ventaja competitiva
respecto a los demas comercializadores, puesto que los consumidores podran
interactuar directamente con “Les Oliviers” para realizar transacciones en linea y

recibir la informacién que deseen referente al producto y la empresa.
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RECOMENDACIONES

Para lograr una eficiente implementacion de la propuesta del plan de mercadotecnia

para la empresa “Les Oliviers” se brindan las siguientes recomendaciones:

A\

Acatar estrictamente las especificaciones de cada actividad de las estrategias.
Cumplir en tiempo y forma el cronograma de actividades.

Reunir todo el capital necesario para que no se omita ninguna estrategia de la
propuesta.

Realizar los desembolsos financieros en correspondencia con el presupuesto
determinado para la implementacion del plan.

Transmitir una actitud comunicativa y entusiasta hacia todos miembros de la
organizacion para que estos cumplan eficientemente los planes de accion de cada
estrategia y de esta manera se logren los objetivos planteados.

Involucrar a los trabajadores en el proceso de busqueda de soluciones a los
problemas que pueda enfrentar la empresa para agilizar la toma de decisiones y
fomentar el trabajo en equipo.
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Apéndice 1.- Secador solar tipo tunel de “Les Oliviers”




Apéndice 2.- Etiqueta actual de “Rosa de Jamaica Les Oliviers”

Rosa de (;_7 amaica

|{ ibiscus sa Ed&{i#ﬂ— ‘Ex‘f ) }
100%

CULTIVO
NICARAGUENSE

ORGANICO

Ingredientes: ) o )
iCalices Rosa de e40 neto: 10049ramos
Jampica )
cuidadosarments PTQC_UEE"UE‘I‘C )
seleccionados y E'n's Cametera Ledn
secados en homo . ~— \ Lnelaya

—, ) =]
el . ){:-'(r*ej = Registre Sanmaria
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Propledades: Annséprica, apentiva, oolagoga, digesiva, diordics, emollente, febrifuga, lacanie, mocolinca,
refrescame, sedanie, sudorifica y vinlca.

Preparacion: 1 omea (un podio) de cilices de Rosa de Tnmaica en 1 lire de agua bervida, dejar gue s= haga 1a
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colarlo, dejarlo enfriar v agrepar hiclo, [Imdn v artear o micl al gusto. Se pucde agreger cancla, jengibre v otras
cspecies de ma gusio micntras sc prepara la infussén




Apéndice 3.- Organigrama de “Les Oliviers”
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Apéndice 4- Entrevista a productores nacionales de flor de jamaica
Apéndice 4.1.- Objetivos de la Entrevista

Objetivo General:

Realizar un analisis de la competencia de la empresa “Les Oliviers”.

Objetivos Especificos:

» ldentificar los departamentos de los que proviene la flor de jamaica comercializada

en Managua.

» Determinar el tiempo de permanencia de los productores nacionales de flor de
jamaica en el mercado capitalino.

» Conocer la mezcla de mercadotecnia empleada por los productores para la
comercializacién de la flor de jamaica nacional.

» Analizar la oferta y demanda de la flor de jamaica nacional.



Apéndice 4.2.- Formato de entrevista a productores nacionales de flor de jamaica.

ENTREVISTA

UNIVERSIDAD NACIONAL DE INGENIERIA
DIRECCION DE POSTGRADO
CURSO DE TITULACION MERCADOTENCIA ESTRATEGICA PARA EL DESARROLLO
EMPRESARIAL

Estamos realizando un estudio del mercado de la flor de jamaica en el municipio de

Managua. Agradecemos de antemano toda la informacion que pueda brindarnos.

Empresa:

Nombre del Entrevistado:

Cargo:

. ¢ De qué departamento proviene la flor de jamaica que comercializa?
. ¢ Cuando inici6 a producir flor de jamaica?
. ¢, Cual es su capacidad de produccion?

. ¢, Cuenta con tecnologia para la produccion de flor de jamaica?

1
2
3
4
5. ¢Desde cuadndo comercializa flor de jamaica en el municipio de Managua?
6. ¢Bajo que marca comercializa su producto?

7. ¢Qué tipo de empaque utiliza?

8. ¢En cuantas presentaciones comercializa el producto y a qué precios?

9. ¢Qué canales de distribucion utiliza?

10. ¢ Realiza algun tipo de publicidad para dar a conocer su producto? Mencione
11. ¢ Efectia promociones para impulsar su producto? Mencione

12.;Cudl es el promedio de sus ventas mensuales?

13. ¢Como ha sido el comportamiento de la demanda de su producto?



Apéndice 5.- Entrevista a importadores de flor de jamaica.

Apéndice 5.1.- Objetivos de la Entrevista

Objetivo General:

Realizar un analisis de la competencia de la empresa “Les Oliviers”.

Objetivos Especificos:

> ldentificar la procedencia de la flor de jamaica importada comercializada en
Managua.

» Determinar el tiempo de permanencia de los importadores de flor de jamaica en el
mercado capitalino.

» Conocer la mezcla de mercadotecnia empleada por los importadores para la
comercializaciéon de la flor de jamaica.

» Analizar la oferta y demanda de la flor de jamaica importada.



Apéndice 5.2.- Formato de entrevista a importadores de flor de jamaica.

ENTREVISTA

UNIVERSIDAD NACIONAL DE INGENIERIA
DIRECCION DE POSTGRADO
CURSO DE TITULACION MERCADOTENCIA ESTRATEGICA PARA EL DESARROLLO
EMPRESARIAL

Estamos realizando un estudio del mercado de la flor de jamaica en el municipio de

Managua. Agradecemos de antemano toda la informacion que pueda brindarnos.

Empresa:

Nombre del Entrevistado:

Cargo:

1. ¢De donde es procedente la flor de jamaica que comercializa?

N

¢Desde cuando importa flor de jamaica para comercializarla en el municipio de
Managua?

¢,Que cantidad de flor de jamaica importa y con que frecuencia?

¢Bajo que marca comercializa su producto?

¢ Qué tipo de empaque utiliza?

¢ En cuantas presentaciones comercializa el producto y a qué precios?

¢, Qué canales de distribucion utiliza?

¢ Realiza algun tipo de publicidad para dar a conocer su producto? Mencione

© © N o o b~ W

¢ Efectiia promociones para impulsar su producto? Mencione
10. ¢ Quiénes son sus clientes?
11. ;Cuédl es el promedio de sus ventas mensuales?

12. ;Como ha sido el comportamiento de la demanda de su producto?



Apéndice 6.- Encuesta a consumidores de bebidas de flor de jamaica.
Apéndice 6.1. Objetivos de la Encuesta

Objetivo General:

» Conocer los gustos y preferencias de los consumidores de bebidas de flor de

jamaica.

Objetivos Especificos:

» Determinar la demanda actual de flor de jamaica en el municipio de Managua.
» Conocer los aspectos de la flor de jamaica que toman en cuenta los consumidores

al momento de adquirirla.
» Averiguar si los consumidores estan satisfechos con los precios de la flor de

jamaica.
» Identificar los lugares donde los consumidores adquieren la flor de jamaica.
» Detectar los aspectos de la publicidad relevantes para los consumidores de flor de

jamaica.

Apéndice 6.2. Direccion y ejecucién

» Equipo de trabajo: 9 personas.

> Periodo de ejecucion: 1 dia.
Apéndice 6.3. Caracteristicas de la muestra

» Tipo de muestreo: Muestreo estratificado.



Apéndice 6.4. Tamafo de la muestra

El municipio de Managua concentra en su territorio el 28.9% de la poblacion nacional.

Los resultados del censo de la poblacién de 1995 fueron los siguientes:

Censo de 1995 (21/04/1995)

Poblacién Total: 903,100
Urbana: 864,201
% pob. Urbana 95.69

Tabla 17. Datos de la poblacion del municipio de Managua, 1995.

Excluyendo de ésta poblacidon los municipios de El Crucero y Ciudad Sandino, que en
1995 eran distritos del municipio de Managua, la poblacién urbana total era de 803,773
habitantes, de los cuales 393,849 (49 %) pertenecian al grupo de edad de 20 afios y mas,
distribuidos de la siguiente manera:

Grupo de edad N° habitantes %
20_29 145,730 37%
30_39 108,611 28%
40_49 63,200 16%
50_59 35,052 9%
60_69 23,697 6%
70_mas 17,560 4%
Total 393,849 100%

Tabla 18. Distribucién de la poblacién del municipio de Managua de 20 afios y mas, 1995.

De acuerdo a proyecciones oficiales del Instituto Nicaragiiense de Estadisticas y
Censos (INEC) al 30 de Junio 2005 se estima un total de 1,015,067 habitantes. De esta
poblacién 973, 087 personas habitan en la zona urbana (95.86 %) y 41,980 en la zona
rural (4.14 %).

Estimando que los porcentajes de la poblacion urbana de 20 afios y mas del municipio
de Managua obtenido con los datos provenientes del censo de 1995 permanecen



constantes, se proyecta la poblacion perteneciente a este grupo de edad para el afio 2005

en 476,813 habitantes, distribuidos de la siguiente manera:

Grupo de edad N° habitantes %
20 29 176,421 37%
30_39 133,508 28%
40_49 76,290 16%
50_59 42,913 9%
60_69 28,609 6%
70 _mas 19,072 4%
Total 476,813 100%

Tabla 19. Distribucién de la poblacion del municipio de Managua de 20 afios y mas, 2005.

Para determinar el tamafio de la muestra de consumidores de flor de jamaica a encuestar

se utilizé la siguiente formula:

n= No
1 +ng
N
Donde:

n = Numero de elementos de la muestra
N = Numero de elementos del universo = 476,813 personas de 20 afios a mas en el

municipio de Managua.

Siendo:

P/Q = Probabilidades con las que se presenta el fendmeno. 50 % / 50 %

Z? = Valor critico correspondiente al nivel de confianza elegido = 95 % (1.96 desviacién
estandar) = 3.8416

E? = Margen de error permitido =5 % = 0.0025

Aplicando la férmula anterior se obtuvo como resultado:



no= 05*0.5* 3.8416 =384.16
0.0025
n=  384.16 =383.85= 384 personas

1+ 384.16
476,813

Después de haber calculado la muestra se procedio a estratificarla. Para ello se dividio
la poblaciéon en sub-poblaciones o estratos y se selecciond una muestra para cada estrato
(Ver tabla 20).

Estrato Nh Wh nh
1 (20-29) 176,421 0.37 142
2 (30-39) 133,508 0.28 108
3 (40-49) 76,290 0.16 61
4 (50-59) 42,913 0.09 35
5 (60-69) 28,609 0.06 23
6 (70-mas) 19,073 0.04 15
Total 476,813 1.00 384

Tabla 20. Calculo de la muestra por estratos

Donde:

Nh = Poblacién por estrato.

nh = Muestra por estrato.

Wh = Peso relativo del estrato h, Nh/N



Apéndice 6.5 Formato de la Encuesta

ENCUESTA DE OPINION

UNIVERSIDAD NACIONAL DE INGENIERIA
DIRECCION DE POSTGRADO
CURSO DE TITULACION MERCADOTENCIA ESTRATEGICA PARA EL DESARROLLO EMPRESARIAL

Esta encuesta tiene como objetivo “Conocer sus gustos y preferencias acerca de las bebidas de flor de
jamaica”. Agradecemos de antemano toda la informacion que pueda brindarnos.

|.- PREGUNTAS GENERALES:

1.- Grupo de edad al que pertenece (afios):
a) 20 - 29 b) 30 - 39 c) 40 — 49 d) 50 — 59 e) 60 — 69 f) 70 o mas

2.- Sexo: a) Masculino b) Femenino

3.- ¢ En qué sector reside?

4. ¢ Consume bebidas de flor de jamaica? (Si su respuesta es b pasar al bloque V)
a) Si b) No

5. ¢ NUmero de personas de su nucleo familiar que consumen bebidas de flor de jamaica?
a) Solo usted b)2-4 c)5-7 d) 8 — mas

Il.- DATOS SOBRE EL PRODUCTO:

6. ¢ Como consume las bebidas de flor de jamaica?
a) Té caliente b) Refresco ¢) Ambas

7. ¢,Como la compra? (Si su respuesta es b pasar a la pregunta 7)
a) Sin preparar b) Preparada ¢) Ambas

8. ¢ Qué marca de flor de jamaica compra y en qué presentacion?

resentacion 24 25 45 50 75 90 100 185 250 370 4 8 Oz. 16 No
gr ar gr gr gr gr gr gr gr gr Oz (22 oz. Se
Marca 1b) (11b)

Rosa de Jamaica
Les Oliviers

Flor de Jamaica
Taqueria La Pancha

Isnaya

Rosa de Jamaica
Cecalli

Rosa de Jamaica
Cylson

Flor de Jamaica
Finca
Santa Clara

Rosa de Jamaica
D’Nandaime

Flor de Jamaica
Naturaleza

Otras (Mencione)
No se



9. De esas presentaciones ¢,Qué cantidad compra?
a)l-3 b) 4-6 C) 7- mas

10. ¢ Con qué frecuencia la compra sin preparar?
a) Semanal b) Quincenal ¢) Mensual d) Eventual

11. ;Qué aspectos toma en cuenta al comprar el producto?

a) Precio b) Tipo de empaque c) Textura de los calices

d) Color de los calices e) Higiene

f) Otros, mencione

12. ¢ Con qué frecuencia la compra preparada?
a) Diario b) 1 - 3 veces por semana ¢) Eventualmente

13. ¢ Cuénto dinero dispone mensual para adquirir este producto?
a)C$1-C$50 b) C$51 - C$ 100 C)C$101-C$ 150
d) C$ 151 - més

14. ¢ Por qué compra flor de jamaica?
a) Por su sabor b) Es una bebida refrescante c¢) Es saludable
d) Otro, mencione

15. ¢ Estaria dispuesto a cambiar la marca que adquiere por “Rosa de Jamaica Les Oliviers™?
a) Si b) No

16. ¢ En qué presentacion compraria?
a) 100 gr. b) 225 gr. c) 450 gr.

17. ¢ Qué cantidad compraria mensualmente?

Ill.- DATOS SOBRE EL PRECIO:

18.- ¢ Considera que paga el precio justo por el producto?
a) Si b) No

19. Si su respuesta anterior fue negativa, ¢ por qué?

IV- DATOS SOBRE LA PLAZA:

20.- ¢ En qué lugares acostumbra comprar flor de jamaica sin preparar?

a) Supermercados b) Distribuidoras ¢) Mercados populares

d) Tiendas Naturistas e) Farmacias

f) Otros, mencione

21. ¢ En qué lugares acostumbra comprar flor de jamaica preparada?
a) Restaurantes b) Bares c) Cafeterias

d) Centros recreativos e) Pizzerias f) Rosticerias

g) Otros, mencione

V.- DATOS SOBRE LA PUBLICIDAD Y PROMOCION:

22.- ¢Ha visto o escuchado publicidad referente a flor de jamaica? (Si la respuesta es negativa pase a la
pregunta 5)
a) Si b) No

23.- Si su respuesta fue afirmativa, especifique, ¢,en qué medio?
a) Televisién b) Radio ¢) Periddico d) Revistas Especializadas
e) A través de otras personas f) Volantes g) Otros, mencione



24.- ¢ Con qué frecuencia ha escuchado o visto alguna publicidad de las siguientes marcas?

Frecuencia Diario Semanal Quincenal Mensual
Marca

Rosa de Jamaica Les Oliviers

Flor de Jamaica Taqueria La Pancha
Isnaya

Rosa de Jamaica Cecalli

Rosa de Jamaica Cylson

Flor de Jamaica Finca Santa Clara
Rosa de Jamaica D’ Nandaime

Flor de Jamaica Naturaleza

Otra (menciones)

Flor de jamaica en general

25.- ¢ Qué aspectos de esa publicidad le han agradado?
a) Novedoso b) Mensaje c) Llamativo e) Lenguaje
f) Otros, mencione

26. ¢ En qué medio de publicidad le agradaria conocer sobre este producto?

a) Televisién b) Radio ¢) Periddico

d) Revistas Especializadas e) A través de otras personas f) Volantes

g) Otros, mencione

27. ¢ Ha sido beneficiado por alguna promocién al compra flor de jamaica?
a) Si b) No

28. Si su respuesta anterior fue afirmativa, mencione qué tipo de promocion.

Eventual



Apéndice 6.6. Resultados de la encuesta

Apéndice 6.6.1.- Preguntas Generales

40%
35%
30%
25%
20%
15%
10%

5%

0%

20-29

Pregunta 1. Edad

30-39 40-49 50-59 60-69 70 6 més

80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

Pregunta 2. Sexo

Masculino Femenino




Sector
Altagracia
Altagracia Sur
Altamira
Americas 1
Americas 2
Batahola Sur
Bello Horizonte
Bo 10 De Junio
Bo Ariel Darce
Bo Ariel Darza
Bo Boer
Bo Carlos Fonseca
Bo Costa Rica
Bo Ducuali
Bo Francisco Meza
Bo Hugo Chavez
Bo Jorge Dimitrov
Bo La Fuente
Bo La Habana
Bo Larreynaga
Bo Loma Linda
Bo Los Angeles
Bo Maria Auxiliadora
Bo Maximo Jerez
Bo Mexico
Bo Paraisito
Bo Santa Ana
Bo Santa Rosa
Bo Venezuela
Bo Walter Ferreti
Bolonia
Carlos Fonseca
Carretera A Masaya
Casa Real
Ciudad Jardin
Co 1ro De Mayo
Col 10 De Junio
Col 14 Septiembre
Col 9 De Junio
Col Centroamerica
Col Cristian Perez
Col El Periodista
Col Independencia
Col Maximo Jerez
Col Morazan
Col Nicarao
Col Pedro Joaquin Ch
Col Ruben Dario
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Pregunta 3. Sector en el que reside.
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Pregunta 4. Consume bebidas de flor de jamaica
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Apéndice 6.6.2.- Datos

sobre el producto

Pregunta 6. Coémo consume la flor de jamaica
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Pregunta 7. C6mo compra la flor de jamaica
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Pregunta 8.a Marca de flor de jamaica que
compra
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Pregunta 8.b Presentacién que compra




Pregunta 9. De esas presentaciones, qué
cantidad compra
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Pregunta 12. Frecuencia con que compra flor de
jamaica preparada

Diario 1 - 3 veces por Eventualmente
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Pregunta 13. Cuanto dinero dispone
mensualmente para adquirir flor de jamaica
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Pregunta 14. Por qué compra flor de jamaica
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Pregunta 15. Estéa dispuesto a cambiar de marca
por "Rosa de Jamaica Les Oliviers"
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Pregunta 16. Presentacién que compraria
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Apéndice 6.6.3.- Datos sobre el precio.
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Pregunta 18. Considera que paga el precio justo
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Pregunta 19. Razones por las que considera que
no paga el precio justo

Apéndice 6.6.4.- Datos sobre la plaza
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Pregunta 20. Lugares donde acostumbra a
comprar flor de jamaica sin preparar

Farmacias

Otros




Pregunta 21. Lugares donde acostumbra a
comprar flor de jamaica preparada
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Apéndice 6.6.5.- Datos sobre la publicidad y promocién

Pregunta 22. Ha visto publidad de flor de
jamaica
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Pregunta 23. Medio en que ha visto publicidad
de flor de jamaica
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Pregunta 24.a. Marcas de las que ha visto
publicidad
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Pregunta 24.b Frecuencia con que ha visto
publicidad de flor de jamaica
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Pregunta 26. Medio en que le gustaria ver
publidad de flor de jamaica
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Pregunta 27. Ha sido beneficiado por alguna
promocién
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Apéndice 7.- Encuesta a Restaurantes del municipio de Managua.

Apéndice 7.1.- Objetivos de la encuesta

Objetivo General:

Determinar la demanda de “Rosa de Jamaica Les Oliviers” por parte de restaurantes del

municipio de Managua.
Obijetivos Especificos:

» Averiguar si los restaurantes ofrecen flor de jamaica a los clientes.

» Identificar el grado de interés de los restaurantes en adquirir “Rosa de Jamaica Les
Oliviers”.

» Determinar la cantidad de “Rosa de Jamaica Les Oliviers” que los detallistas
estarian dispuestos a adquirir.

» Determinar la frecuencia de compra de “Rosa de Jamaica Les Oliviers” por parte

de los detallistas.

Apéndice 7.2. Direccion y ejecucién

» Equipo de trabajo: 9 personas.

> Periodo de ejecucion: 1 dia.

Apéndice 7.3. Caracteristicas de la muestra

» Tipo de muestreo: Muestra probabilistica aleatoria.

» Método de seleccion de la muestra: utilizacion de la tabla de niumeros aleatorios.



Apéndice 7.4. Tamafno de la muestra

Para determinar el tamafio de la muestra se utiliz6 la siguiente férmula:

n= No
1 +ng
N
Donde:

n = Numero de elementos de la muestra

N = NUumero de elementos del universo = 246 restaurantes existentes en el municipio de

Managua.
no=P*Q* 7% =
E2

Siendo:

P/Q = Probabilidades con las que se presenta el fendbmeno. 70 % / 30 %

Z? = Valor critico correspondiente al nivel de confianza elegido = 95 % (1.96 desviacién
estandar)

E? = Margen de error permitido =5 % = 0.0025

Aplicando la formula se obtuvo como resultado:

Nop= 0.7*0.3* 3.8416 =322.6944
0.0025
322.6944 =140

1+ 322.6944
246

n

El tamano de la muestra es de 140 restaurantes, los cuales fueron seleccionados

utilizando la tabla de los nimeros aleatorios.



A continuacion se listan los restaurantes encuestados:

Tacos El Buen Samaritano

La Casa De Los Noguera

Hotel Los Felipe

Hotel Las Mercedes

Hotel Europeo

Hotel Casa Pilar

Harys Grill & Bar

Hotel Camino Real

Restaurante Y Marisqueria Majava
El Paladar

Mongolia

Restaurante Sabor Costefio

Hotel Estrella

Bar Y Restaurante El Astillero
Sushi Itto

Mcdonald’s (Mc Donald’s)
Chimichengue

Domino’s Pizza

Restaurante Italiano

Café & Te Jordan

Rincoén Salvadorefio

Restaurante Borgo Antico
Cafeteria Y Pasteleria Don Pan (Los robles)
Casa Del Café

Maria Bonita

El Pelicano Feliz

La Marseillaise

Cafeteria Y Pasteleria Don Pan (Carretera Norte)
Palace Of Korea

Quick Burger

Restaurante El Ancla

La Sazoén

Hotel Y Restaurante Cesar

Aché

Campestre El Bosque

Club Campestre — El Guanacaste
Cocina De Dofla Haydee
Comedor Marlene

Restaurante Cactus S
Restaurante La Sazon (Lomas de Guadalupe)
El Wok

Los Ranchos

Restaurante La Habanera

Bar Y Restaurante Chop Suey Internacional
Bar Restaurante La Curva
Habana Libre

Disco Bar La Torre Del Marisco
Creperia

Pollo Quisquella

Restaurante La Plancha

Restaurante Vegetariano Licuados Ananda

El Cartel

Restaurante Los Antojitos

Bar Y Restaurante Edylill

Buffet Econémico

Buffet Geomer

Club Fuerza Aérea

Pizzeria Los idolos

Restaurante Chez Pierre

La Ola (Restaurante La Ola)

Mr. Taco (Restaurante Mr Taco)
Bar Y Restaurante Fish Nic

El Asador Chino

La Reyna De Las Hamburguesas
Ola Verde

Restaurante Sajonia Lunch

La Casa De Los Mejia

Pollos La Radial

Bar Y Restaurante EI Mango

Bar Y Restaurante El Triangulo Del Sur

Campestre Serranias
Restaurante Y Pizzeria Topkapi
Restaurante El Chalecito
Restaurante Jardin Central
Leche Agria El Vaque

Bar Restaurante Trébol
Ceviche Express

Restaurante EI Mesé6n Espaiiol
Restaurante La Perla
Restaurante Oriental

Campero

Nacatamales Colombia

Friday's

Restaurante El Guapinol

El Muelle

Tre Fratelli Pasta Caffe e Ristorante
Ruta Maya

Restaurante Las Brazas
Restaurante La Plancha 3

La Cocina

Restaurante La Crema Batida
Restaurante Rincon Chino
Restaurante San Juan La Selva
Restaurante Madrofio

Bar Y Restaurante La Guitarra
Bar Y Restaurante Arirang

Club Campestre Las Colinas
Coco Bar



Comedor Todo Rico

Comedor San Miguel

Hippos Grill

Inversiones Texanas

Pollos Rostizados

Restaurante Shop Suey
Restaurante Comidas Rapidas
Restaurante Cristianiano Faisan Dorado
Restaurante El Manglar
Restaurante Mardel

Rinconcito Leones

Taqueria La Pancha (Taqueria La Pancha)
The Chicken Chef

Pollos Supremo

Pizza Hut Dario

Pizza Hut Rubenia

Pizza Hut Food Court Metrocentro
Pizza Hut Bello Horizonte

Pizza Valenti Los Robles

Pizza Valenti Salvadorita
Domino’s Pizza

Pizza Sport

Pizza House Los Robles
Pizza House Food Court Plaza Inter
Marea Alta (Restaurante Marea Alta)
Cocteleria Viagra

Piratas

Restaurante Las Cazuelas
Tacos Charros

Platos Comida Casera

A Zass Food

Banquete Victoria

Comedor Yelba

Cafetin Leydi (Cafetin Leydi)
Carne Asada Oriental
Comedor Coronado
Comedor La Estancia
Comedor Sonia

Comidas Rapidas Callejas
Gourmet

Woody's

Ranchos Cokteleros



Apéndice 7.5. - Formato de la encuesta a Restaurantes.

ENCUESTA DE OPINION
UNIVERSIDAD NACIONAL DE INGENIERIA

DIRECCION DE POSTGRADO

CURSO DE TITULACION MERCADOTENCIA ESTRATEGICA PARA EL DESARROLLO EMPRESARIAL

Esta encuesta tiene como objetivo “Determinar la viabilidad de la comercializacion de “Rosa de Jamaica
Les Oliviers” a través de restaurantes en la ciudad de Managua. Agradecemos de antemano toda la
informacién que pueda brindarnos.

Negocio:

Categoria:

Nombre del Entrevistado:

Cargo:

1. ¢ Tiene incluido en su menu bebidas de flor de jamaica? (En caso que la respuesta sea negativa pasar a la

pregunta 11).
a) Si b) No

2. ¢Que marca adquiere y en que presentaciones?

Presentacion

Marca

Rosa de Jamaica Les
Oliviers

Flor de Jamaica Taqueria La
Pancha

Isnaya
Rosa de Jamaica Cecalli
Rosa de Jamaica Cylson

Flor de Jamaica Finca Santa
Clara

Rosa de Jamaica D’
Nandaime

Flor de Jamaica Naturaleza
Otras (Mencione)
No se

3. ¢A qué precio la adquiere?

24gr | 25 | 50 | 75 | 100
(caja) | gr | gr | gr | gr

4. De esas presentaciones, ¢ Qué cantidad adquiere?

5. ¢ Con qué frecuencia la adquiere?

a) Semanal

b) Quincenal

¢) Mensual

185
gr

370
gr

4
(e}
z

8
Oz
Yo

Ib

16 Oz
1lb

Otras



6. ¢Donde la adquiere?
a) Supermercados b) Distribuidoras ¢) Mercados populares
d) Otros, mencione

7. ¢Estaria dispuesto a cambiar la marca que adquiere por “Rosa de Jamaica Les Oliviers” a un precio
accesible, en variedad de presentaciones y facilidades de entrega?
a) Si b) No

8. ¢ En qué presentaciones la compraria?
a) 100 gr. b) 225 gr. c) 450 gr.

9. ¢ Qué cantidad compraria?
10. ¢ Con qué frecuencia la compraria?
a) Semanal b) Quincenal ¢) Mensual

11. ¢ Esta interesado en incluirla en su menud?
a) Si b) No

13. ¢Esta dispuesto a adquirir “Rosa de Jamaica Les Oliviers” a un precio accesible, en variedad de
presentaciones y facilidades de entrega?
a) Si b) No

14. ¢ En qué presentaciones la compraria?
a) 100 gr. b) 225 gr. c) 450 gr.

15. ¢ Qué cantidad compraria?

16. ¢ Con qué frecuencia la compraria?
a) Semanal b) Quincenal ¢) Mensual



Apéndice 7.6. Resultados de la encuesta.

Pregunta 1. Incluye flor de jamaica en el mend
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Pregunta 2. Marca que adquiere

60.00%
50.00%
40.00%
30.00%
20.00%
10.00%

0.00%

Pregunta 3. Presentacién que adquiere

18.00%
16.00%
14.00%
12.00%
10.00%
8.00%
6.00%
4.00%
2.00%
0.00%




Pregunta 4. Precio (C$) al que adquiere
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Pregunta 5. Cantidad (Lb) que adquiere

18.00%
16.00%
14.00%
12.00%
10.00%
8.00%
6.00%
4.00%
2.00%
0.00%
S

Q,.ibgr‘f)o/‘(\og)%'»’b'b % % © DO P HA

Pregunta 6. Frecuencia con que adquiere
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Pregunta 7. D6nde la adquiere
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Pregunta 8. Esta dispuesto a cambiar de marca
por "Rosa de jamaica Les Oliviers"
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Pregunta 10. Cantidad (Lb) que compraria
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Pregunta 11. Frecuencia con que compraria
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Pregunta 12. Esté interesado en incluirlaen el
menu
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Pregunta 13. Esta dispuesto a adquirir "Rosa de
Jamaica Les Oliviers"
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Pregunta 14. Presentacién que compraria
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Apéndice 8.- Produccion “Les Oliviers” 2004 y 2005

Produccién Total Les Oliviers 2003-2004

Total Ibs secas Total (qq)
Les Oliviers 100 1
Proveedores 300 3
Total 400 4

Tabla 21. Produccién Total Les Oliviers 2003-2004

Produccién Total Les Oliviers 2004-2005

Total Ibs secas Total (qq)
Les Oliviers 1,000 10
Proveedores 1,800 18
Total 2,800 28

Tabla 22. Produccién Total Les Oliviers 2004-2005



Apéndice 9. Produccion “Les Oliviers” 2006.

Apéndice 9.1. Produccion en bolsas.

Produccién en gramos 4,063,300
Ventas % De presentaciones
mensuales demandadas por
Ventas enero - Ventas detallistas y
Presentaciones enero diciembre | anuales consumidores finales
Total bolsas de 100 gramos 3,386 1,591 20,892 47%
Total bolsas de 225 gramos 512 5,628 34%
Total bolsas de 450 gramos 143 1,573 19%
Total de bolsas a vender/afio 3,386 2,246 28,093 100%

Tabla 23. Produccioén en bolsas

Apéndice 9.2. Produccién en quintales.

Produccién Total Les Oliviers 2005-2006

Total Ibs secas Total (qq)
Les Oliviers 500 5
Proveedores 8,450 84.5
Total 8,950 89.5

Tabla 24. Produccion en quintales



Apéndice 10. Produccion “Les Oliviers” 2007-2010.

Apéndice 10.1. Produccién en bolsas.

Produccién en gramos 6,446,800

% de presentaciones
demandadas por

detallistas y
presentaciones Ventas anuales consumidores finales
Total bolsas de 100 gramos 30,300 47%
Total bolsas de 225 gramos 9,742 34%
Total bolsas de 450 gramos 2,722 19%
Total de bolsas a vender/afio 42,764 100%

Tabla 25. Produccion en bolsas

Apéndice 10.2. Produccidén en quintales.

Produccién Total Les Oliviers 2006-2007

Total Ibs secas Total (qq)
Les Oliviers 500 5
Proveedores 13,700 137
Total 14,200 142

Tabla 26. Produccioén en quintales



Apéndice 11.- Entrevista al Propietario de “Les Oliviers”

Apéndice 11.1.- Objetivos de la Entrevista

Objetivo General:

Realizar un diagnéstico de la situacion de las areas funcionales de la empresa “Les

Oliviers”.

Objetivos Especificos:

» Conocer el ambiente administrativo de la empresa “Les Oliviers”.
> Realizar un andlisis del entorno de la mercadotecnia de la empresa.
» Diagnosticar la situacion financiera de la empresa.

» Determinar las condiciones de produccién de “Les Oliviers”.



Apéndice 11.2.- Formato de entrevista al propietario de “Les Oliviers”

ENTREVISTA

UNIVERSIDAD NACIONAL DE INGENIERIA
DIRECCION DE POSTGRADO
CURSO DE TITULACION MERCADOTENCIA ESTRATEGICA PARA EL DESARROLLO
EMPRESARIAL

Esta entrevista tiene como objetivo “Realizar un diagndstico de la situacion de las areas
funcionales de la empresa “Les Oliviers”. Agradecemos de antemano toda la informacion

gue pueda brindarnos.

Nombre del Entrevistado:

Cargo:

Informacion General

1.- ¢ Cuando inici6é a producir flor de jamaica?
2.- ¢ Desde cuando comercializa flor de jamaica en el municipio de Managua?

3.- ¢ Dbénde cultiva la flor de jamaica?

Administracion

¢ Esta la empresa constituida legalmente?

¢, Cuenta la empresa con un plan general o planes para cada una de las areas?
¢,Cuenta la empresa con una estructura organizacional?

¢ Es alto el animo de los empleados?

¢ Es baja la rotacion de empleados y el ausentismo?

o gk wbd R

¢,Cuenta la empresa con mecanismos de control?

Mercadotecnia

1. ¢Realiza la empresa investigaciones de mercado?

2. ¢Bajo que marca comercializa su producto?



3. ¢Qué tipo de empaque utiliza?

4. ¢En cuantas presentaciones comercializa el producto?

5. ¢Tienen los productos precios justos?

6. ¢Son confiables los canales de distribucién utilizados?

7. ¢Cuenta la empresa con una estrategia eficaz para publicidad y promociones?

8. ¢Cuenta la empresa con una organizacion eficaz para las ventas?

9. ¢Tienen el responsable de mercadotecnia de la empresa la experiencia y la capacidad
adecuadas?

Produccién

1. ¢Son confiables y razonables los proveedores de materias primas e insumos?

2. ¢Son eficaces los procedimientos y las politicas para el control de inventario?

3. ¢Son eficaces los procedimientos y las politicas para el control de calidad?

4. ¢Estan estratégicamente ubicadas las instalaciones, los recursos y los mercados?

5. ¢Cuenta la empresa con competencias tecnoldgicas?



Apéndice 12.- Nueva etiqueta para “Rosa de Jamaica Les Oliviers”.

Este disefio sera utilizado para todas las presentaciones (100 gr., 225 gr. y 450 gr.)

i ,
= Los ™)

R Rosa de

e

eorew

L Oliviers X

Rosa de Jamaica

Ingredientes:

100 % célices de Rosa de Jamaica cuidadosamente seleccionados y seca-
dos en hormo solar tipo tinel para conservar inlegramente sus propiedades,
aroma y coloracion

Propiedades atribuidas:

La bebida de Rosa de Jamaica es refrescante y tonica debido a su conteni-
do en vilamina C y vitaminas del complejo B. Se le atribuye la mejoracidn de
la funcidn hepatica, es digestiva y aperiliva, se usa en casos de ardor al
orinar, en hipertensidn arterial, en enfermedades eruptivas como saram-
pidn, rubéola, varicela, dengue ademas en enfermedades respiratorias y
COMo p de is. En forma de W tibio es ampliamente
ulnllzado para combatir el insomnio y bajar la fiebre.

Preparacién:

Agregar a 1 litro de agua un pufio (1 onza) de Rosa de Jamaica, llevarlo a
ebulicidn, cuando esté hindendo, apagar el fuego, tapar y dejarlo enfriar.
Luego colarlo y agregar higlo o azicar al gusto. Si desea le puede agregar
canela, jengibre rayado, hierbabuena u ofras especies de su gusto mien-
tras se lleva a ebullicidn.

Silo quiere tomar como té, una vez que estd hirviendo se apaga el fuego, se
defa reposar unos minutos y lo cuela agregando azicar al gusto.

Consumir antes de:

W

Jl1oofoz4011

INFORMACION NUTRICIONAL

L

Esemanios aanen
Vebor snengiice 04 o
Frossisa Ty

Producido por Les Oliviers
Telefax: (505) 2680031

E-mail: info@lesoliviers.com.ni

Cara anversa

Cara reversa



Apéndice 13.- Restaurantes interesados en comprar “Rosa de Jamaica Les Oliviers”.

Negocio
HOTEL CASA PILAR
RESTAURANTE Y MARISQUERIA MAJAVA
EL PALADAR
CAFETERIA Y PASTELERIA DON PAN (LOS ROBLES)
CASA DEL CAFE
MARIA BONITA
CAFETERIA Y PASTELERIA DON PAN CARRT NORTE
COCINA DE DNA HAYDEE (PLANES DE ALTAMIRA)
LOS RANCHOS
RESTAURANTE VEGETARIANO LICUADOS ANANDA
OLA VERDE
POLLOS LA RADIAL
CAMPESTRE SERRANIAS
RUTA MAYA
RESTAURANTE LA CREMA BATIDA
RESTAURANTE RINCON CHINO
POLLOS SUPREMO
PIZZA HOUSE (BELLO HORIZONTE)
PIZZA HOUSE (LOS ROBLES)
RESTAURANTE LAS CAZUELAS
TACOS CHARROS
BANQUETE VICTORIA
HOTEL ESTRELLA
BAR Y RESTAURANTE EL ASTILLERO
LA MARSEILLAISE
LA SAZON
ACHE
RESTAURANTE LA SAZON (LOMAS DE GUADALUPE)
BAR RESTAURANTE LA CURVA
PIZZERIA LOS IDOLOS
RESTAURANTE Y PIZZERIA TOPKAPI
LA COCINA
RESTAURANTE SAN JUAN DE LA SELVA
CLUB CAMPESTRE LAS COLINAS
COMEDOR TODO RIKO
RESTAURANTE CRISTIANIANO FAISAN DORADO
RANCHOS COKTELEROS



Apéndice 14.- Frecuencia, horario y numero de cufias por emisora.

Emisora Frecuencia Horario Cufias Cufia/mes
X dia

Radio mi preferida Lunes a viernes Fijo a las 1 20
8:30am

Radio romantica Lunes a viernes Fijo a las 1 20
9:00am

La nueva radio ya Lunes a viernes Fijo a las 1 20
6:00am

Tabla 27. Frecuencia, horario y nimero de cufias por emisora.



Apéndice 15.- Disefio de la etiqueta con lareceta de elaboraciéon de manjar

Para elaborar un riquisimo manjar de flor de jamaica siga las
siguientes instrucciones: En un recipiente con % taza da agua
coloque los calices sobrantes de la preparacion de la bebida,
agregue azUcar y canela al gusto, mezcle durante 10 minutos.
(Receta para 1 0z.)




Apéndice 16.- Tablas detalles de gastos de las estrategias.

Estrategia 1: Desarrollar una fuerza mercadeo y ventas para la comercializacion de

"Rosa de Jamaica Les Oliviers".

Gasto publicacion clasificado

Diario Clasificacion Precio /3 Gasto + (0.3%)
dias
La prensa Empleos/Profesionales C$282.40 C$ 283.25

Tabla 28. Salario nuevo personal.

Gasto contratacion de personal

Puesto Cantidad Salario | Vacaciones | Aguinaldo | Salario INSS Total Total
Recursos C$/mes | Patronal anual

Impulsadora 2 1,500.00 125.00 125.00 1,750.00 225.00 3,950.00 | 47,400.00
Resp. 1 2,700.00 225.00 225.00 3,150.00 405.00 3,555.00 | 42,660.00
Mercadeo
Total C$ 90,060.00
Gasto + 90,330.18
(0.3%)

Tabla 29. Salario nuevo personal.

Enero Feb - Dic Total anual C$ Gasto +i

(0.3%)
Comisiones 2006 3,386 2,246 28,093 28,177.28
Comisiones 2007-2010 42,764 42,892.29

Tabla 30. Comisiones.

Se les dara una comision de C$ 1 por bolsa vendida

Gasto Total anual 2006 C$ 118,435.4
Gasto Total + (0.3%) 118,790.91
Gasto Total anual 2007C$ 133,222.47
Gasto Total + (0.3%) 133,621.91

Tabla 31. Gasto total contratacion nuevo personal.



Para el afio 2007 el gasto en salario del nuevo personal incrementara puesto que se

pagara mas comisiones por el incremento en el volumen de ventas.

Estrategia 2: Establecer una imagen publicitaria atractiva para “Rosa de Jamaica

Les Oliviers”.

Gasto de compra de bolsas de polipropileno con etiqueta impresa

2006 2007- Total Rendimiento | Kilo | Precio Gasto
2010 / kilo / Kilo Total C$
Bolsa 100 gr. 20,892 30,300 | 142,092 480 296 | 105.71 | 31,292.13
Bolsa 225 gr. 5,628 9,742 44,595 309 145 | 105.71 | 15361.62
Bolsa 450 gr. 1,573 2,722 12,461 255 50 105.71 5,271.13
Total C$ 28,093 42,764 | 199,148 491 51,924.88
Total + (0.3%) 52,080.66

Tabla 32. Gasto de compra de bolsas de polipropileno

El desembolso correspondiente a este costo se realizard 50 % (C$ 26,040.33) al solicitar las
bolsas y 50% (C$ 26,040.33) contra entrega.

Estrategia 4: Implementar un Sistema de Informacién Web que sirva de soporte a las

actividades de mercadotecnia de la empresa.

Gasto disefio y actualizaciones del WIS

Descripcion Total US $ Total C$
Disefio $200.00 C$ 3,404.44
Actualizaciones $30.00 C$1,021.33
Total C$ $230.00 C$4,425.77
Total + (0.3%) C$ 4,439.05

Tabla 33. Gasto disefio y actualizaciones del WIS.

El desembolso correspondiente al disefio del Sistema de Informacion Web soélo se
realizara en el afio 2006, sin embargo se realizaran dos actualizaciones al afio en el
periodo del 2007 al 2010.



Gasto dominio WIS (Anual)

Empresa Total US $ Total C$
Administracion Nic.ni $50.00 C$851.11
Total + (0.3%) C$ 853.66

Tabla 34. Gasto dominio del WIS

Gasto alojamiento del WIS (Anual)

Empresa Total US $/afio Total C$/afio
Webbasica (1GB) $126.50 C$ 2,153.31
Total + (0.3%) C$ 2,159.77

Tabla 35. Gasto alojamiento del WIS

Gasto Total anual 2006 C$ 7,430.19
Gasto Total + (0.3%) 7,452.48
Gasto Total anual 2007C$ 4,037.82
Gasto Total + (0.3%) C$4,049.94

Tabla 36. Gasto implementaciéon del WIS

Estrategia 6. Desarrollar publicidad persuasiva remarcandoles a los consumidores
que se les ofrece por su dinero un producto higiénico, con las mejores

caracteristicas organolépticas y con multiples beneficios.

Gasto camisetas y gorras

DESCRIPCION CANTIDAD | BORDADOS ANAN
Camisetas bordadas estilo polo color amarillo 6 C$1,174.53
Gorras bordadas 6 C$587.27
TOTAL C$1,761.80
Total + (0.3%) C$1,767.08

Tabla 37. Gasto camisetas y gorras.



Gasto produccién cufia radial

Empresa Gasto C$
Creativa llimitada C$ 3,915.11
Total + (0.3%) C$ 3,926.85

Tabla 38. Gasto de produccion de cufa radial.

Este gasto se reflejara Unicamente en el primer afio, ya que la misma cufia sera

utilizada en los demés afos de implementacion del plan.

Gasto publicacion cufia radial

Emisora Frecuencia Horario X dia Cufa/mes Gasto total para
1 meses
Radio mi Lunes a Fijo a las 1 20 2,600.99
preferida viernes 8:30am
Radio romantica Lunes a Fijo a las 1 20 4,003.62
viernes 9:00am
La nuevaradio ya | Lunes a Fijo a las 1 20 4,003.62
viernes 6:00am
SUBTOTAL 10,608.24
RADIO C$
ToTAL 12,199.47
RADIO C$
Total + 12,236.07
(0.3%)

Tabla 39. Gasto publicacion de cufia radial.

Gasto Total radio 2006 C$ 16,114.58
Gasto Total radio + (0.3%) 16,162.92

Tabla 40. Gasto radio.



Gasto banners

Descripcién Cantidad Precio C$ | Subtotal C$
Banners F/C 1.5 mts alto x 0.75 mts 10 C$ 430.66 C$ 4,306.62
ancho, tela vinilica
Porta banners 10 C$548.11 C$5,481.15
Total C$ C$9,787.77
Total + (0.3%) C$9,817.13

Tabla 41. Gasto de uso de banners.

Este gasto se reflejara Unicamente en el primer afio, ya que seran utilizados los

mismos banners en los demas afios de implementacion del plan.

Gasto mantas

Descripcién Empresa Cantidad Precio Total C$ Total +
(0.3%)
Elaboracion manta publicitaria | Taller publicitario 5 400.00 2,000.00 2,006.00
tamafio 8 yds x 45 pulg el dorado
Instalacion Taller publicitario 50.00 250.00 250.75
el dorado
Impuesto Alcaldia de 200.00 2,000.00 2,006.00
Managua
Total C$ 4,250.00 4,262.75

Tabla 42. Gasto de uso de mantas.

Gasto Total anual 2006 C$ 31,914.15
Gasto Total + (0.3%) 32,009.88
Gasto Total anual 2007C$ 18,265.9
Gasto Total + (0.3%) C$ 18,320.70

Tabla 43. Gasto de publicidad.



Estrategia 7: Realizar promociones para recompensar a los compradores frecuentes

de “Rosa de Jamaica Les Oliviers”.

Gasto degustaciones en feria Expica

Descripcién Subtotal C$
Viaticos C$ 600.00
Preparacion manjar C$ 37.50
Total C3 C$ 637.50

Total + (0.3%) C$ 639.41

Tabla 44. Gasto degustaciones en feria EXPICA.

Gasto degustaciones en feria Microfer

Descripcién Subtotal C$
Inscripcién C$ 2.240.00
Costo carné C$ 150.00
Costo elaboracién bebida C$ 608.00
Viaticos C$ 960.00
Preparaciéon manjar C$ 37.50
Total C$ C$ 3,995.5
Total + (0.3%) C$ 4,007.48

Tabla 45. Gasto degustaciones en feria Microfer.

Este desembolso se realizara dos veces al afio, uno para la feria de Agosto y otro para

la feria de Diciembre.



Gasto obsequio de bolsa de 100 gramos.

Presentacion 2006 2007-2010
100 gramos 1,741 2,525
225 gramos 512 812
450 gramos 143 227
Total de bolsas a vender presentac. 100 gr y 225 gr 2,396 3,564
Total de bolsas a obsequiar 240 356
Costo de la promaocién C$ 5,091 C$ 7,573
Total + (0.3%) C$5,106.04 | C$7,618.26

Tabla 46. Gasto promocion obsequio de paquete de 100 gr.

Gasto receta manjar (etiquetas adhesiva 3,5"x1" F/C, 2 colores, un lado )

Afio EMPRESA CANTIDAD PRECIO GASTO
UNITARIO TOTAL C$ Total + (0.3%)
2006 Copy Express 2,396 C$0.51 1,212.20 C$ 1,215.83
2007-2010 Copy Express 3,564 C$0.51 1,803.21 C$1,814.04

Tabla 47. Gasto promocion de recetas de manjar.

El desembolso correspondiente a este gasto se realizara 50 % (C$ 607.92) al solicitar

las bolsas y 50% (C$ 607.92) contra entrega.

Los gastos correspondientes a las promociones del obsequio y de receta del manjar

varian del 2006 al 2007 puesto que estan en dependencia del volumen de produccién de

la empresa.



Estrategia 8. Incrementar la capacidad de produccion de la empresa.

Gasto contactar productores y firmar el convenio.

Productor

Leodn (Productor 1)
Leodn (Productor 2)
Leén (Productor 3)
Diriamba

Jinotepe

Cofradia

TOTAL U$

Total + (0.3%)

Distancia Gasolina (Lt) Gasto C$
Km Transporte

98 9.27 C$ 255.96

95 8.99 C$ 248.13

103 9.75 C$ 269.02

40 3.79 C$ 104.47

47 4.45 C$122.76

17 1.61 C$44.40
93.26 C$1,044.74
C$1,047.87

Tabla 48. Gasto firma Convenio (Con proveedores actuales y nuevos proveedores)

La firma del convenio se realizard en los meses de febrero y marzo.

Gasto de capacitacion a productores

Productor NUmero visitas

Ledn (Productor 1)
Ledn (Productor 2)
Ledn (Productor 3)
Diriamba
Jinotepe
Cofradia (Tipitapa)

1

1
1
1
1
1

Dia
Domingo
Domingo
Domingo
Domingo
Domingo
Domingo

SUBTOTAL C$

TOTAL C$

Total + (0.3%)

Gasto Transporte

C$ 255.96

C$ 248.13

C$ 269.02

C$ 104.47

C$ 122.76

C$44.40
C$1,044.74
C$1,134.74
C$1,138.15

Tabla 49. Gasto capacitacién a nuevos proveedores

Gasto Folleto
C$ 15.00
C$ 15.00
C$ 15.00
C$ 15.00
C$ 15.00
C$ 15.00
C$ 90.00



Gasto seguimiento de las actividades de los proveedores

Productor

Ledn (Productor 1)

Ledn (Productor 2)

Leon (Productor 3)

Diriamba

Jinotepe

Cofradia (Tipitapa)
TOTAL C$

Ndamero
visitas
3

Wl w w w w

Total + (0.3%)

Gasto de compra de Materia Prima

Tabla 50. Gasto seguimiento a todos los proveedores

Productor

Ledn (Productor 1)

Ledn (Productor 2)
Ledn (Productor 3)

Diriamba
Jinotepe

Cofradia (Tipitapa)
TOTAL C$
Total + (0.3%)

Cantidad Ibs
fresca

10,000
7,500
7,500
8,000
7,500

12,000

52,500

Frecuencia visitas

c /2 meses
c /2 meses
c /2 meses
c /2 meses
c /2 meses
c /2 meses

2.5
2.5
2.5
2.5
2.5
2.5

Dia

Domingo
Domingo
Domingo
Domingo
Domingo
Domingo

Precio / Ib (C$)

Gasto Transporte
Cs$

C$ 255.96
C$ 248.13
C$ 269.02
C$ 104.47
C$ 122.76
C$ 44.40
C$1,044.74
C$ 1,047.87

Gasto Total

(C$)
25,000
18,750
18,750
20,000
18,750
30,000

C$ 131,250.00
C$ 134,643.75

Tabla 51. Gasto compra Materia Prima a todos los proveedores



CONCEPTO
COSTOS DIRECTOS

Unidad de medida Cantidad

PREPARACION DE LA TIERRA:

LABORES DE CULTIVO:

Personal temporal (3 meses)
MATERIA PRIMA
INSUMOS:

Bolsas polipropileno
Etiquetas de vencimiento

Bolsas de papel Kraft

TOTAL COSTOS DIRECTOS
COSTOS INDIRECTOS
TOTAL COSTOS

TOTAL + (0.3%)

personas 1.00
libras 52,500.00
Millar 17.00
Bolsas 40.00
134,850.00

C$

1,200.00
2.50

12.00

10.00

Tabla 52. Gasto por compra de materia prima 2006.

CONCEPTO
COSTOS DIRECTOS
PREPARACION DE LA TIERRA:

LABORES DE CULTIVO:

Personal temporal (3 meses)
MATERIA PRIMA

INSUMOS:

Bolsas polipropileno
Etiquetas de vencimiento

Bolsas de papel Kraft

TOTAL COSTOS DIRECTOS
COSTOS INDIRECTOS

TOTAL COSTOS

TOTAL + (0.3%)

Tabla 53.

Unidad de medida Cantidad

personas 1.00
libras 52,500.00
Millar

17.00
Bolsas
40.00

C$

1,200.00
2.50

12.00

10.00

Gasto por compra de materia prima 2007.

TOTAL

0.00

3,600.00
131,250.00

204.00
400.00

135,454.00
5,313.71
140,767.71

141,190.02

TOTAL

0.00

3,600.00
131,250.00

204.00

400.00
135,454.00
5,223.71

141,099.75

141,523.05



Apéndice 17.- Tablas detalles del flujo de efectivo incremental.

Ingresos incrementales

Presentacién 100 gr.

Unidades
Precio C$
Ingresos C$

2006 2007 2008
28,093 28,093 28,093
21.25 21.25 21.25

596,976 596,976 596,976

2009
28,093
21.25
596,976

Tabla 54. Ingresos por ventas sin el plan de mercadotecnia.

Presentacion 100 gr.
Precio C$

Ingresos C$
Presentacion 225 gr.
Precio C$

Ingresos C$
Presentacion 450 gr.
Precio C$

Ingresos C$
Ingresos Totales C$

Tabla 55. Ingresos por ventas con el plan de mercadotecnia.

Ingresos Totales C$

2006 2007 2008
20,892 30,300 30,300
21.31 21.38 21.44
445,287 647,744 649,687
5,628 9,742 9,742
40.12 40.24 40.36
225,795 392,022 393,198
1,573 2,722 2,722
70.21 70.42 70.63
110,440 191,685 192,260

781,523 1,231,451 1,235,145

2006 2007 2008
184,547 634,475 638,169

Tabla 56. Ingresos incrementales.

2009
30,300
21.51
651,636
9,742
40.48
394,377
2,722
70.84
192,837
1,238,850

2009
641,874

2010
28,093
21.25
596,976

2010
30,300
21.57
653,591
9,742
40.60
395,560
2,722
71.06
193,415
1,242,567

2010
645,591



CONCEPTO

COSTOS DIRECTOS

PREPARACION DE LA
TIERRA:

Preparacion de la tierra,
arada

Gradeo
Gradeo 2do pase

Subtotal

LABORES DE CULTIVO:

Siembra
Raleo
Cultivo
Limpia
Cosecha

Personal permanente

Personal temporal

Subtotal
MATERIA PRIMA
Flor Fresca
INSUMOS:

Bolsas polipropileno
Etiquetas del producto

Etiquetas de vencimiento
Bolsas de papel Kraft
Abono orgéanico

Desinfectante hipoclorito
de calcio

Subtotal

Total Costos Directos
COSTOS INDIRECTOS
Transporte

Total Costos Indirectos
TOTAL COSTOS

Costos de produccidn incrementales

UNIDAD DE
MEDIDA

Manzanas

Manzanas

Manzanas

Dia’/hombre
Dia/hombre
Manzanas
Dia’/hombre
Dias/hombre

Mandador
Abril06-Enero07

enero-marzo06

Quintales

Millar

Millar
Bolsas
Quintales

Libras

No. DE VALOR C$
UNIDADES
1.25 250.00
1.25 140.00
1.25 140.00
12 50.00
42 25.00
1.25 140.00
150 25.00
869 50.00
10 700.00
2 1,200.00
62.500 2.50
29 435.77
43 12.00
100 10.00
25 40.00
2 37.00

TOTAL
CORDOBAS

312.50

175.00
175.00
662.50

600.00
1,050.00
175.00
3,750.00
43,430.00
7,000.00

7,200.00

63,205.00

156,250.00

12,637.28
18,554.78

516.00
1,000.00
1,000.00

74.00

33,782.06
253,899.56

7,678.18
7,678.18
262,362.47

Tabla 57. Costos de produccion 2006-2010 sin plan de mercadotecnia.



CONCEPTO

COSTOS DIRECTOS

PREPARACION DE LA
TIERRA:

Preparacion de la tierra,
arada

Gradeo
Gradeo 2do pase
Subtotal

LABORES DE CULTIVO:

Siembra
Raleo
Cultivo
Limpia
Cosecha

Personal permanente

Personal temporal

Subtotal
MATERIA PRIMA
Flor Fresca
INSUMOS:

Bolsas polipropileno
Etiquetas de vencimiento

Bolsas de papel Kraft
Abono orgéanico

Desinfectante hipoclorito
de calcio

Subtotal

Total Costos Directos
COSTOS INDIRECTOS
Transporte

Otros costos

Total Costos Indirectos
TOTAL COSTOS

UNIDAD DE
MEDIDA

Manzanas

Manzanas

Manzanas

Dia/hombre
Dia/hombre
Manzanas
Dia/hombre

Dias/hombre

Mandador Abril-

Enero

enero-marzo06

Quintales

Kilos
Millar

Bolsas
Quintales

Libras

No. DE
UNIDADES

1.25

1.25
1.25

12
42
1.25
150
869
10

115,000

491
60

140
25

VALOR C$

250.00

140.00
140.00

50.00
25.00
140.00
25.00
50.00
700.00

1.200,00

2.50

105.71
12.00

10.00
40.00
37.00

TOTAL
CORDOBAS

312.50

175.00
175.00
662.50

600.00
1,050.00
175.00
3,750.00
43,430.00
7,000.00

10,800.00

66,805.00

287,500.00

52,080.66
720.00

1,400.00
1,000.00
74.00

55,118.88

410,086.38

12,901.89
90.00
12,991.89
424,347.51

Tabla 58. Costos de produccion 2006 con plan de mercadotecnia.



CONCEPTO

COSTOS DIRECTOS

PREPARACION DE LA
TIERRA:

Preparacion de la tierra,
arada

Gradeo
Gradeo 2do pase
Subtotal

LABORES DE
CULTIVO:

Siembra
Raleo
Cultivo
Limpia
Cosecha

Personal permanente

Personal temporal
Subtotal

MATERIA PRIMA

Flor Fresca

INSUMOS:

Etiquetas de vencimiento
Bolsas de papel Kraft
Abono orgénico

Desinfectante hipoclorito
de calcio

Subtotal

Total Costos Directos
COSTOS INDIRECTOS
Transporte

Total Costos Indirectos
TOTAL COSTOS

UNIDAD DE
MEDIDA

Manzanas

Manzanas

Manzanas

Dia/hombre
Dia/hombre
Manzanas
Dia/hombre

Dias/hombre

Mandador Abril-

Enero

enero-marzo06

Quintales

Millar
Bolsas
Quintales

Libras

No. DE VALOR C$
UNIDADES
1.25 250.00
1.25 140.00
1.25 140.00
12 50.00
42 25.00
1.25 140.00
150 25.00
869 50.00
10 700.00
3 1,200.00
115,000 2.50
60 12.00
140 10.00
25 40.00
2 37.00

TOTAL
CORDOBAS

312.50

175.00
175.00
662.50

600.00
1,050.00
175.00
3,750.00
43,430.00
7,000.00

10,800.00
66,805.00

287,500.00

720.00
1,400.00
1,000.00

74.00

3,194.00
358,161.50

12,901.89
12,901.89
372,176.58

Tabla 59. Costos de produccion 2007 con plan de mercadotecnia.



CONCEPTO TOTAL

Costos directos

Preparacion de la tierra: 0.00
Labores de cultivo: 3,600.00
Materia prima 131,250.00
Insumos: 21,336.82
Total costos directos 156,186.82
Costos indirectos 5,313.71
TOTAL COSTOS + (0.30 %) 161,985.04

Tabla 60. Costos de produccién incrementales 2006.

CONCEPTO TOTAL
Costos directos

Preparacion de la tierra: 0.00
Labores de cultivo: 3,600.00
Materia prima 131,250.00
Insumos: -30,588.06
Total costos directos 104,261.94
Costos indirectos 5,223.71
TOTAL COSTOS 109,814.11
TOTAL COSTOS + (0.30 %) 110,143.55

Tabla 61. Costos de produccién incrementales 2007.



Gastos de ventas incrementales

CONCEPTO

Clasificados

Salarios a impulsadoras
INSS patronal

Comisiones

Publicidad

Promociones

Sistema de Informacion Web

Total Gastos de venta C$
Total Gastos de venta + (0.3%) C$

UNIDAD
DE
MEDIDA

282.4

42,000
5,400
28,093
31,914.14

14,931.70
7,430.19
130,051.44
130,441.55

Tabla 62. Gastos de ventas incrementales 2006.

CONCEPTO

Salarios a impulsadoras

INSS patronal

Comisiones

Publicidad

Promociones

Sistema de Informacion Web

Total Gastos de venta C$

Total Gastos de venta + (0.3%) C$

UNIDAD DE
MEDIDA

42,126
5,416.2
42,892.29
18,265.90
18,058.72
4,037.82
130,796.46
131,188.85

Tabla 63. Gastos de ventas incrementales 2006.



Gastos Administrativos incrementales

Puesto Cantidad Salario
Recursos
Gerente
General 1 C$ 3,000.00
Contador 1 C$ 1,800.00
Sub total
Total

Vacaciones

C$ 250.00
C$ 150.00

Aguinaldo Salario
C$/mes
C$ 250.00 C$ 3,500.00
C$ 150.00 C$ 2,100.00
C$ 5,600.00

Tabla 64. Salarios sin plan de mercadotecnia.

CONCEPTO

Sueldos y salarios
Impuestos municipales
Papeleria y utiles

Rep y mtto de vehiculo
Combustible y lubricantes
Telefono y comunicacion
Energia electrica

Agua y alcantarillados
Materiales de Limpieza
Gastos varios

Total Gastos de admon.
Gasto total anual

Gasto total + (0.3%)

Total C$
C$ 6,440.00
C$ 500.00
C$ 1,500.00
C$ 600.00
C$ 4,000.00
C$ 1,700.00
C$ 500.00
C$ 250.00
C$ 200.00
C$ 462.50
C$ 16,152.50
C$ 193,830.00
C$194,411.49

Tabla 65. Gastos administrativos sin plan de mercadotecnia.

Puesto Cantidad Salario
Recursos

Gerente
General 1 3,000.00
Contador 1 1,800.00
Resp.
Mercadeo 1 2,700.00
Sub total C$
Total C$

Vacaciones

250.00
150.00

225.00

Aguinaldo Salario
C$/mes

250.00 3,500.00
150.00 2,100.00
225.00 3,150.00
8,750.00

Tabla 66. Salarios con plan de mercadotecnia.

INSS
Patronal

C$ 525.00

C$ 315.00

C$ 840.00
C$ 6,440.00

INSS
Patronal

525.00
315.00

405.00
1,245.00
9,995.00



CONCEPTO Total C$

Sueldos y salarios C$ 9,995.00
Impuestos municipales C$ 500.00
Papeleria y utiles C$ 1,500.00
Rep. Y mtto. De vehiculo C$ 600.00
Combustible y lubricantes C$ 4,000.00
Teléfono y comunicacion C$ 1,700.00
Energia eléctrica C$ 500.00
Agua y alcantarillados C$ 250.00
Materiales de Limpieza C$ 200.00
Gastos varios C$ 462.50
Total Gastos de Admon. C$ 19,707.50
Gasto total anual C$ 236,490.00
Gasto total + (0.3%) C$ 237,199.47

Tabla 67. Gastos administrativos con plan de mercadotecnia.

Gastos incrementales de administracion C$ 42,787.98

Tabla 68. Gastos administrativos incrementales.



ANEXOS



Anexo 1. Especificaciones y requerimientos para exportaciéon de flor de

Jamaica.
Guia Especificaciones
Descripcion Hibiscus Sabdariffa
Empaque (Producto a El producto debe ser empacado en sacos de 50 libras,
granel) adecuadamente protegidos para el empaque con las

condiciones claras del contenido. Los empaques deben
ser acompafiados por la lista de embarque, indicando

claramente el consignatario, peso y lugar de origen.

Muestra de materia prima

a) Visual Color rojo intenso
b) Aroma Floral, aroma caracteristica. Libre de otros olores
c) Textura Libres de particulas ajenas

Muestra de producto preparado

a) Visual Clara y profunda solucién roja con algunas hojas de

sedimentos morados. Las hojas azules n son aceptadas.
b) Aroma Ligero aroma a mora

c) Sabor Un sabor bien balanceado y astringente, sin ser
exagerado en lo &cido o en lo amargo. Debe estar libre

de otros sabores o de particulas no aceptadas.
Parametros de prueba
Unidades de Prueba Especificaciones
a) Densidad libre de grasas G/CC Minimo 0.45, Maximo 0.6
b) Humedad 12%
c¢) Total de cenizas 10%

d) Cenizas acidas insolubles | 1.5%

e) Fragmentos de insectos 400
cada kg.
g) Salmonella Negativo

Tabla 69. Especificaciones y requerimientos para exportacion de flor de Jamaica.



Anexo 2.- Secador solar de Asociacién Nochari.




Anexo 3. Flor de jamaica importada




Anexo 4. Tasa de crecimiento de la poblacion del municipio de Managua.

Instituto Nacional de Estadisticas y Censos ‘A

! Goblerno de Nicaragua
- waay Al 38 I, (o
1

INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAS Y CENSOS
DIRECCION ESTADISTICA SOCIODEMOGRAFICA

NICArATS

Estimaciones y Proyecciones de la Poblacién Total por afio calendario, segiin Departamento y Municipio
Periodo 2000 - 2005

REPUBLICA DE NICARAGUA

DEPARTAMENTO Y Total

MUNICIPIO 2000 2001 2002 2003 2004 2005
LA REPUBLICA 4.956.954 | 5.058.644 | 5.162.275 | 5.267.715 | 5.374.820 | 5.483.447
URBANA 2.835.184 | 2.911.748 | 2.990.343 | 3.070.844 | 3.153.121 | 3.237.043
RURAL 2.121.780 | 2.146.896 | 2.171.932 | 2.196.871 | 2.221.699 | 2.246.404

Tabla 70. Estimaciones y Proyecciones de la Poblacion Total por afio calendario, segun

Departamento y Municipio, Periodo 2000 — 2005"

Tasa de crecimiento anual (%)

2,05%

2,05%

2,04%

2,03%

2,02%

Tasa de crecimiento promedio (%)

2,04%

Tabla 71. Tasa de crecimiento anual de la poblacién de Nicaragua.

! Fuente: Estimaciones Municipales elaboradas en la Direccién de Estadisticas Sociodemogréficas. Revision de Julio del 2004, en base

a las cifras de los censos de poblacion de 1971y 1995.




