Diseno de una estrategia de mercado para la

heladeria Gourmet Cups & Scoops en el City

Mall de Tegucigalpa, Honduras para helado
marca Zamorano

Andrea Marcela Villatoro Zamora

Zamorano, Honduras
Noviembre, 2012



ZAMORANO
DEPARTAMENTO DE ADMINISTRACION DE AGRONEGOCIOS

Diseno de una estrategia de mercado para la

heladeria Gourmet Cups & Scoops en el City

Mall de Tegucigalpa, Honduras para helado
marca Zamorano

Proyecto especial presentado como requisito parcial para optar
al titulo de Ingeniera en Agronegocios en el Grado
Académico de Licenciatura

Presentado por:

Andrea Marcela Villatoro Zamora

Zamorano, Honduras
Noviembre, 2012



Diseno de una estrategia de mercado para la
heladeria Gourmet Cups & Scoops en el City Mall
de Tegucigalpa, Honduras para helado marca
Zamorano

Presentado por:

Andrea Marcela Villatoro Zamora

Aprobado:
Marcos Vega Solano, M.G.A. Ernesto Gallo, M.B.A.
Asesor principal Director

Departamento de Administracion de Agronegocios

Raul Zelaya, Ph.D.
Decano Académico



RESUMEN

Villatoro Zamora, A.M. 2012. Disefio de una estrategia de mercado para la heladeria
Gourmet Cups & Scoops en el City Mall de Tegucigalpa, Honduras para helado marca
Zamorano. Proyecto especial de graduacion del programa de ingenieria en Agronegocios,
Escuela Agricola Panamericana, Honduras 23 p.

El disefio de una estrategia de comercializacion es una mezcla de herramientas que
permite al administrador realizar un disefio real y apropiado para el mercado al cual se
desea incursionar. Se realizé un estudio exploratorio de mercado, con el objetivo de
sondear, examinar y caracterizar  los gustos, preferencias y tendencias de mercado
relacionados con el helado gourmet en Tegucigalpa. Se define como gourmet a un
producto con caracteristicas innovadoras y vanguardistas en donde se utilizdn materias
primas de alta calidad y procesos estandarizados. Por medio del benchmarking se realiz6
un andlisis para identificar los principales competidores de la empresa, se utilizé un
modelo de encuesta bietapico el cudl consisti6 en su primera fase en determinar el
tamafio de la muestra (316 encuestas formales) y en su segunda fase definié gustos y
preferencias del mercado meta. Esta informacion permitio a la empresa conocer el perfil
de sus clientes potenciales, el perfil se caracterizd en personas de clase media-alta con
ingresos mayores a L15, 000.00 (poblacién no pobre) de Tegucigalpa y con preferencias
en productos de alto valor ofertado. Cups & Scoops realiz6 negociaciones con la planta
de lacteos de Zamorano para la distribucion exclusiva de helado marca Zamorano. Se
plante6 una estrategia de lanzamiento y comercializacion donde se utilizé el modelo de
Kotler y sus 5p°s en donde se definid el producto, precio, plaza, promocion y las personas
involucradas en el negocio, se recomienda realizar monitoreos periddicos para tener
control y seguimiento de la estrategia.

Palabras claves: Benchmarking, clientes potenciales, estudio exploratorio, modelo
bietapico, preferencias.
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1. INTRODUCCION

La empresa “Cup & Scoops” es una organizacion familiar de reciente constitucion,
integrada por la familia Catocho, con el objetivo de abrir una heladeria gourmet en el City
Mall de Tegucigalpa, Honduras. Este centro comercial se inaugurd en octubre de 2012, y
la citada empresa ya tiene la concesion para el alquiler de un local en el primer piso.

“Cup & Scoops” se constituyd legalmente en el afio 2012 como sociedad andénima y ha
realizado inversiones por el orden de US$24,700.00 para la apertura de una heladeria
gourmet en el City Mall de Tegucigalpa

Se desea desarrollar un concepto unico de heladeria donde el producto principal sea de
alta calidad e innovador, La heladeria “Cup and Scoops” surgiria como alternativa para
aquellos clientes que conocen e identifican con facilidad la marca Zamorano, la cual ha
evolucionado y crecido en el mercado nacional gracias a su reconocido valor agregado y
el manejo completo de su cadena productiva. ( Cruz.2012) La empresa desea ofrecer en
forma exclusiva helado marca Zamorano, por considerar que este producto retne los
requisitos de calidad que un mercado gourmet demanda.

La tesis elaborada en el afio 2009 por el Ingeniero Sergio Ramos, titulada Estudio de
factibilidad para la introduccion de helado Zamorano en el mercado de Tegucigalpa-
Honduras, revela que la planta de lacteos en Zamorano muestra en su cartera de
productos que el helado representa el 17.85% de todo lo que se produce en la misma,
también establece que la capacidad de planta es de 100 galones por semana, lo cual es
ideal para Cup and Scoops debido a que la planta podria satisfacer las demandas ya
existentes y las requeridas por la empresa.

El estudio citado permiti6é iniciar la comercializacion de helado de Zamorano en los
puntos de retail de La Colonia 1 y 2 en Tegucigalpa, a partir del afio 2010. Sin embargo,
mas de dos afios después de esta incursion las ventas de helado en la capital de Honduras
no han repuntado, debido a la fuerte competencia que hay en este rubro, y que el precio
del helado Zamorano es uno de los mas altos. Por esta razon, el presente estudio se
convierte en una apreciable oportunidad para la Escuela Agricola Panamericana, quien al
tener una vitrina de este helado en un centro comercial, podria impulsar también las
ventas del mismo en los puntos de retail.

Ademas se pretende sondear la aceptacion de productos marcas Zamorano como café y
jaleas para incluirlos en la cartera de productos ofrecidos por la empresa y de esta manera
lograr fidelizadar a Zamorano ya que es el principal proveedor de la empresa Cup &
Scoops.



Los objetivos planteados fueron los siguientes:

e Determinar la potencial aceptabilidad del mercado de Tegucigalpa a consumir helado
gourmet marca Zamorano en una heladeria especializada.

e Realizar un muestreo descriptivo concluyente para determinar las principales variables
para la estrategia.

e Establecer la mezcla de comercializacion y costos que defina la estrategia para la
empresa.

e Elaborar un plan de accion para la implementacion de la estrategia.



2. MATERIALES Y METODOS

Investigacion exploratoria. Se realizé un benchmarking en Tegucigalpa para identificar
y analizar la competencia en los sitios donde se comercializara el helado Zamorano asi
como los precios que manipula la competencia en dicho mercado. Se utilizé fuentes
secundarias para obtener informacion estadistica del mercado de Tegucigalpa para
determinar el nimero de personas no pobres en esa ciudad, para segmentar el mercado;
de esta manera se sabe exactamente a qué cantidad de personas se dirige este nuevo
negocio.

Se desarrollé un modelo de encuesta bietapico que consistio de dos fases: en la primera
fase se elabord una encuesta piloto que permitid afinar el instrumento y determinar el
tamario de muestra definitivo. En este instrumento se incluyeron las principales variables
a investigar, como gustos y preferencias de los consumidores meta con respecto a los
productos que se piensa ofrecer, segmento al que pertenecen los consumidores meta,
disponibilidad de compra manifestada en cantidades, precios y servicio adicionales.

Se llevdo a cabo la encuesta piloto en los centros comerciales Mall Multiplaza
Tegucigalpa y Mall las Cascadas, a un grupo de prueba de 50 personas (25 en cada local).
Lo anterior debido a que el City Mall aun no habia dado apertura a sus instalaciones, se
asumid que la gente que asiste a los centros comerciales indicados anteriormente son los
que eventualmente visiten este nuevo centro. Con base en la informacion de la encuesta
piloto, se determind la muestra final la cual indic6 un n (marco muestral) de 316
encuestas formales que se realizaron a personas del mercado meta de un nivel
socioeconémico medio-alto usando como método de muestreo probabilistico el aleatorio
simple (a través del cual todas las personas de una poblacién tienen la misma
probabilidad de ser escogidas). Para la determinacion del tamafio de muestra se utilizo la
siguiente férmula (Cohcran) [1].

n= (p*q*t™?) e™ [1]

Donde:

n= numero de encuestas realizadas.

p= % de personas dispuestas a comprar el producto

g= % de personas que no estan dispuestas a comprar el producto.
t=nivel de confianza (95%=1.96 segun tabla estadistica T-student).
e= error muestral (5%).



Se tomardn encuestas finales en el City Mall, lugar donde se ubica el local comercial de
Cup and Scoops. Se tabulé la informacion para obtener gréficos descriptivos, utilizando
el programa Microsoft Excel.

Disefio de la estrategia

Segun (Porter, 1996), la estrategia de comercializacion es la combinacién de herramientas
a utilizar para que el mercado seleccionado responda de acuerdo a estimaciones,
basicamente para que una estrategia de comercializacion funcione bien y tenga un buen
posicionamiento, el comercializador debe buscar la mezcla adecuada de mercadeo.

Porter, (1996) indica que la estrategia es la eficiencia operativa en donde una empresa
puede ser superior a sus competidoras si establece una diferencia que sea sostenible en el
tiempo.

El posicionamiento estratégico que Porter sugiere da a entender que una empresa 0 un
producto de ésta tendrdn una posicion estratégicamente adecuada si sus actividades
difieren de las de sus competidores o son actividades muy similares pero operadas de
mejor manera.

Se aplicd el modelo de las 5 P’s de Kotler (Producto, Precio, Plaza, Promocion y
Personas) para determinar la mezcla de comercializacion que permita definir la estrategia
de la empresa en este campo.

Diagrama de Gantt. Se realiz6 un diagrama de Gantt como herramienta administrativa
que le permitié al proyecto modelar la planificacion de las tareas necesarias para llevar a
cabo la realizacion del mismo. Esta herramienta fue inventada por Henry L. Gantt en
1917.

Se utilizo la herramienta para facilitar la lectura comprension y representacion grafica
de tareas y actividades e identificacidn de rutas criticas, esta herramienta se utiliza por los
directores de proyecto en todos los sectores debido a que es un excelente medio de
comunicacion entre los diversos actores (empresario, colaboradores y proveedores) que
estan involucrados en el proyecto.



3. RESULTADOS Y DISCUSION

Investigacion exploratoria. Como resultado a la investigacion exploratoria realizada
previo al levantamiento de encuestas formales, se realiz6 un benchmarking en los
principales negocios heladeros como Baskin Robins y Sarita en Tegucigalpa, que podrian
representar una competencia directa, se implementé métodos de observacion y entrevistas
con las dependientas de las principales locales de las empresas citadas; los resultados de
las entrevistas revelan que ambas franquicias tienen alta demanda de productos entre la
poblacidn capitalina, el cliente tiene la opcion de escogencia, existe variedad en precios y
presentaciones de helado, actualmente un cono sencillo(definiendo como cono sencillo a
un barquillo con una bola de helado encima) en Sarita tiene un precio de L.23.00 y
Baskin Robins posee un precio de L.30.00 .

Cuadro 1. Tamafo de la muestra de personas no pobres en Tegucigalpa.

Tegucigalpa Total

Total Personas 1,009,227
Personas pobres 544,983
Personas no pobres 464,244

Fuente: INE 2010

Se determind que la poblacion no pobre es de (464,244), lo cual se tomd como marco
muestral representante de las personas que visitan los centros comerciales mas
importantes de la ciudad, se debe de recordar que las personas que visitan estos centros
comerciales son personas con ingresos medios a alto por lo que formarian parte de la
poblacion no pobre de Tegucigalpa a dicha poblacion va dirigida la investigacion.

Como primera fase del modelo bietapico se realizaron 50 encuestas pilotos divididas en
los dos principales centros comerciales de Tegucigalpa como lo son cascadas Mall y
Multiplaza Mall, para tabular la muestra solo se tomo en cuenta el nimero de personas
que respondieron que si consumian helado y las que definitivamente visitarian el nuevo
negocio en la encuesta piloto, los resultados fueron, 42 personas consumian helado y 12
de estas personas definitivamente estaban dispuestas a visitar el nuevo negocio y
consumir helado de la marca Zamorano, lo que representa un 29% de la muestra.

Con esta informacion se identifico p y g asignados en la formula de variables discretas ya
indicada, determinandose que el tamafio de muestra seria de 316 encuestas, las cuales
fueron corridas en su totalidad en el nuevo City Mall de Tegucigalpa.



Caracteristicas del mercado y estrategia de mercado. A continuacién se muestran los
resultados de la encuesta formal, los cuales describen las caracteristicas del mercado y las
preferencias del consumidor.

¢ Consume usted helados?

¢Consume usted Helados?

M si

no

Figura 1. Consumo de helado en Tegucigalpa.

La figura 1 muestra los resultados de la encuesta formal en la que se observa que el 82%
de los encuestados consumen helados, el 18% restante no, se infiere que esta parte de la
poblacién no consume helados por las siguientes razones; que sea considerado como una
golosina y no un alimento nutritivo, la percepcion que el helado sea un producto suntuoso
o simplemente son personas intolerantes a la lactosa.

¢ Cuales son sus sabores de helado favoritos?

En la grafica 2 se observa segun la encuesta formal los sabores de helado con mayor
anuencia entre los consumidores, se debe mantener un inventario mayor en estos sabores
debido a que son los de mayor demanda en el mercado, la informacién se compar6 con la
obtenida en el benchmarking, que reafirma que estos son los sabores de mayor consumo.
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Figura 2. Preferencia de sabores de helados en Tegucigalpa.

¢Qué valora mas cuando visita una heladeria? (Marque del lal 6, siendo 1 el de
mayor importanciay 6 la de menos)

Porcentaje %

lZ m Series1

Figura 3. Factores que influyen al visitar una heladeria.

En la figura 3 se observa que los factores con mayor relevancia al visitar una heladeria
son la variedad en los sabores al igual que la calidad el producto con un 34.62%



¢, Cuales son sus tiendas de preferencia al momento de comprar helados?

Tiendas de preferencia para comprar
Helados

B De conveniencia

® Local exclusivo solo para
helados

u No especializados

Figura 4. Tiendas de preferencia al comprar helados.

La figura 4 muestra que el lugar de preferencia para comprar helados segln la encuesta
formal es locales de conveniencia los cuales se definen como puntos de retail que
distribuyen todo tipo de producto, representando el 46.15% de los datos.

¢ Con qué frecuencia visita heladerias?

Frecuencia de visitas a las heladerias

50.00
40.00
30.00
20.00
10.00 Seriesl
0.00

Porcentaje %

1vez por 2omas 1vezalmes 1cadatres 1vezalano
semana  veces por semanas
semana

Figura 5. Frecuencia de visita a las heladerias.

La figura 5 muestra segun la encuesta formal que los futuros clientes visitan heladerias al
MEeNOos una vez por semana en su mayoria, esto se representa con un 42% de los datos.



¢ Cudl es el rango de precio que paga usted en la actualidad por un cono sencillo? (de
la marca de su preferencia)

Rango de precio que el cliente paga
usualmente por un helado

mDel 23.01-L28.00
= Del 30.00-L 50.00
Noimporta el costo

Del 21.00-L23.00

Figura 6. Rango de precio que el cliente paga usualmente por un helado.

Segun la gréfica de la figura 6 se puede inferir que el precio de mayor aceptacion segin
los consumidores se establece en un rango de L30.00-L50.00 lo cual es idéneo para el
negocio ya que este rango esta sobre el costo de produccion interno y al alcance segln los
ingresos de los clientes.

¢ Conoce usted la marca de helados Zamorano?

Reconocimiento de la marca Zamorano

|

\ 64% 3

Figura 7. Reconocimiento de la marca Zamorano en helados.
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Segun la grafica de la figura 7 existe un alto porcentaje (64%) de las personas que no
reconocen la marca Zamorano en helados; se explica esta variable segin (Alvarez, 2012
encargado de la planta lacteos en Zamorano) con las politicas internas impuestas por
Zamorano de no actuar como competidor directo en el mercado de lacteos y derivados; y
asi no modificar precios estipulados por la plaza. Se evita perfilar la marca como una
amenaza ante la competencia, ya que Zamorano es una institucion sin fines de lucro, no
una empresa comercial.

¢, Cudl es su percepcién de los helados marca Zamorano?

Percepcionde los helados marca
Zamorano
100.00 -
80.00 —
X
& 60.00 —
c
g 40.00 +—— Series1
P
20.00 — -
0.00 | N =
Muy bueno Bueno Indiferente  Malo  Muy malo

Figura 8. Percepcion de los helados marca Zamorano.

La figura 8 muestra la percepcion del consumidor que si conoce la marca Zamorano en
helados, reflejando una excelente imagen y aceptacion de la misma, los resultados
muestran que el 87.23% de los encuestados la perciben como muy buena y un 12.77%
como buena, el resto de variables como la indiferencia o mala calidad del producto ni
siquiera fueron contempladas por los entrevistados.

Si se abriera una heladeria tipo gourmet (definiendo como gourmet un producto
vanguardista, innovador y con diferenciacion en el mercado) en el city Mall de
Tegucigalpa, con exclusividad de helado marca Zamorano.

¢ Lo visitaria como consumidor habitual?

La figura 9 muestra que el 68.09% de la poblacion definitivamente visitaria el negocio
ya en marcha y el 17.00% de los datos se consideran clientes en potencia, este porcentaje
de personas es de gran importancia para la empresa ya que por medio de herramientas de
publicidad y promocion se puede captar como oportunidad de fidelizar nuevos clientes,
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esto se debe a que la marca Zamorano tiene un buen posicionamiento entre las personas
que conocen y consumen la misma

Cantidad de personas que visitarian
Cup and scoops

M Definitivamente si ® Probablemente si = Probablemete no = Definitivamente no

2%

. Figura 9. Cantidad de personas que visitarian Cup and Scoops.

Datos Demograficos

Masculino
\_ 41%

. Femenino
59%

Figura 10. Datos demograficos, septiembre, 2012.

Datos demograficos. En la figura 10 se identifica que la mayoria de personas
encuestadas son mujeres en un 59.18% este porcentaje se traduce en que las mujeres son
las que realizan las compras del hogar y frecuentan este tipo de centros de compra, aunque
también contamos con la presencia de caballeros que realizaban la misma labor aunque en
menor escala.
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Rango de edad

40.00
35.00
30.00

25.00
20.00
15.00 @ Series1
10.00
5.00
0.00

Del8a25 De26a40 De4l1a55 Demasdeb55
anos anos anos anos

Porcentaje %

Figura 11. Rango de edad de los encuestados.

Rango de edad. La figura 11 muestra que las edades de los encuestados son uniformes
cumpliendo el enunciado del muestreo aleatorio simple.

Ingresos promedios de los clientes
potenciales
60.00
50.00
40.00
30.00
20.00 M Series1
10.00
0.00
Del6000- Del10001- Del15001- L20001 en
L10000 L15000 L20000 delante

Figura 12. Ingresos mensuales promedio.

Ingresos mensuales promedio. La figura 12 muestra los resultados de los ingreso
promedios mensuales, determinando que el rango de mayor porcentaje fue el de L15,
001.00-L.20, 000.00 con un 55.70%. Este porcentaje estratifica la poblacion en personas
de nivel econémico medio-alto.
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Disefio de la estrategia de comercializacion. El objetivo de disefio de una estrategia de
comercializacion para Cups and Scoops, es la base para crear una mezcla de mercadeo y
de valor Unica que logre captar el mercado meta al cual se dirige el producto. EI modelo
de las 5 P’s de Kotler permite realizar la mezcla 6ptima para ofertar el producto al
mercado.

Producto. El producto que Cup and Scoops ofrece, es un helado diferenciado en el
mercado al ser considerado gourmet (definiendo como gourmet un producto vanguardista
e innovador) producido con materias primas de alta calidad y procesos tecnoldgicos de
inocuidad tales como POES (procedimientos operacionales y estandares de sanitizacion)
y BPM (Buenas practicas de manufactura).

Este producto se vendera bajo la marca de cup and Scoop pero el suministro del helado
proviene directamente de la planta de lacteos establecida en Zamorano, la planta le
producira a la empresa siete diferentes sabores los cuales son fresa, vainilla, chocolate,
chocochips, mango, durazno y ron con pasas. Introduciendo al mercado un nuevo sabor de
chocolate con menta, Cup and Scoops ha realizado un acuerdo con la planta de lacteos de
Zamorano para que le produzca nuevos sabores para satisfacer las necesidades del
mercado. Segun la investigacion exploratoria realizada se propone lanzar la empresa Cup
and scoops al mercado ya que segun el andlisis de datos el 68% de los encuestados
definitivamente visitarian el negocio ya en marcha. Se aprovechara también para ofrecer
el vaso de 190 ml que fabrica Zamorano, para aquellas personas que deseen llevarlo en
esa presentacion.

Precio. El precio estipulado para la venta de un cono sencillo de helado Zamorano segun
el andlisis de datos estd en un rango de L30.00- L50.00 de acuerdo al 62.66% de los
encuestados que estan dispuestos a pagar este precio, se sugiere establecer el precio de
acuerdo a este rango, otra variable interesante a tomar en cuenta para determinar precio
son los costos de produccidon de la empresa que oscilan entre L25.00-26.00. Seguln
(Catocho 2012) la empresa aplicara al costo un margen del 25% que se traduce como la
ganancia que obtendra el negocio por la venta de los helados.

Plaza. La empresa cuenta con una sola plaza de distribucion que es la ubicada en la
primera planta del City Mall, ahi se realizaran las pruebas introductorias al mercado y de
acuerdo al comportamiento y evolucion del negocio se abrirdn nuevas sucursales en
Tegucigalpa.

Promocidn. Se realizaran degustaciones de todos los productos ofrecidos por Cup and
Scoop para el lanzamiento oficial del negocio, con el fin de dar a conocer al publico en
general las bondades de los productos y el atractivo de este nuevo concepto en heladerias,
considerando que mas de un 60% de los encuestados indicé no conocer la marca de
helado Zamorano.

Los medios de publicidad que se usardn para promocionar a Cup & Scoop seran
principalmente los siguientes: Volantes, Redes Sociales, Correo Electronico y Mensajes
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de texto. Se ha optado por estos medios debido a su bajo costo y gran capacidad de
alcance a potenciales clientes. Una vez que la empresa esté méas desarrollada se podran
implementar otros medios de promocién de mayor costo, como anuncios en la radio y en
el periddico.

La informacion que se presentara en estos medios de publicidad seran datos importantes
como ubicacion, productos que se ofrecen y promociones.

Se expondran las cualidades del producto que Cup & Scoops ofrece en relacion a las
otras heladerias como el hecho de que el producto que la empresa distribuye es un helado
elaborado por estudiantes de Zamorano los cuales le dan valor agregado al producto la
materia prima utilizada en el proceso de elaboracion es de alta calidad; como resultado de
la exposicion se espera mejorar la percepcion del producto ante los consumidores.

Las promociones que se ofreceran para atraer a una mayor cantidad de clientela fueron
elaboradas y discutidas con el duefio de la empresa como parte de la estrategia de
mercado; las actividades por realizar son:

e “Happy Hour”: Promocion en la que en una determinada hora de algunos dias de la
semana se ofrecera un descuento en ciertos tipos de tamafios de conos.

e Se ofreceran degustaciones las cuales constaran de muestras pequefias gratuitas de los
sabores méas populares de Helado.

e Tarjeta de cliente frecuente: En esta tarjeta se les marcara a los clientes las compras
que han hecho en Cup & Scoop y cuando pasen de cierta cantidad se les ofrecera
algin premio. De esta manera se motivara a los clientes que frecuentan
constantemente el negocio continllen comprando.

Personas. Es muy importante para Cup and Scoops crear lazos estrechos de fidelidad
con sus colaboradores, proveedores y clientes; su principal objetivo es atraer nuevos
clientes que estén interesados en fortalecer la relacion vendedor- cliente que se pretende
establecer.

Los encargados de la venta del producto seran altamente capacitados y entrenados para
ofrecer un buen servicio y una excelente atencion a nuestros clientes, difundiendo el
concepto original de cup and spoons.

Los proveedores son actores cruciales para la implementacién de la estrategia, la
empresa debera establecer relaciones redituables sostenibles a traves del tiempo con sus
proveedores, fortaleciendo la relacion empleando comunicacion que nutra el vinculo
comercial.

Para conveniencia y facilitad de acceso a un Cup & Scoops para los clientes, la empresa
deberé considerar la realizacion de alianzas estratégicas (incorporacion de socios) para
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hacer crecer el negocio, con esta estrategia la empresa tendria mayores recursos
econdmicos para ampliar las en plazas de distribucion en Tegucigalpa.

Costos de las acciones establecidas en la implementacion de la estrategia

Cuadro 2. Estimaciones y cotizaciones establecidas en la estrategia

P’s de Kotler Descripcion Saldo
Helado de Fresa, Chocolate, Durazno Y Mango
Producto 1 galdn por sabor a L65.00 por cuatro sabores L3,120.00
Helado de Vainilla, Ron con pasas y Choco
chip.
1 galon por sabor a L67.00 por tres sabores. L2,414.00

Producto para realizar degustaciones una vez al
mes en primer afo

Plaza Acondicionamiento del local L. 1,500.00
Promocion | Impresion de folletos, tarjetas y volantes L. 4,168.00
Personas Seleccion del personal L. 2,000.00
Capacitacion del personal L. 3,947.00

Total Inversion L.17,149.00

Fuente: (Catocho, 2012).

El cuadro 2 muestra una estimacion de costos en la implementacion de la estrategia, el
cuadro esta segmentado para cada P de Kotler que se ve afectada en inversion para
ejecutar la estrategia; se determinaron los costos para determinar el monto del
desembolso y asi comparar como referencia en el futuro la evolucién del negocio.

Producto: compra de helado para realizar de gustaciones de producto. L.5,534.00
Plaza: acondicionamiento del local. L.1,500.00
Promocion: Impresiones, volantes, folletos. L.4,168.00
Personal: seleccion del personal L.2,000.00
Capacitacién y entrenamiento del personal. L.3,947.00
Costo total de la inversion L.17, 149.00

Se utilizo la herramienta de MS Project para establecer un plan de accion que permita a
los duefios de la empresa planificar y visualizar la implementacion de la estrategias
planteadas con anterioridad, considerando: Actividades, tareas por realizar, el uso de los
recursos demandados para realizar las actividades y el tiempo para desarrollar las mismas;
a su vez se identifica las rutas criticas que permiten al duefio conocer y aprovechar
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aquellos elementos secundarios del proyecto, que en Gltima instancia ayudan a obtener el
méaximo rendimiento de los recursos disponibles.
Las actividades a realizar segun el disefio de la estrategia en el diagrama de Gantt son:

Seleccidn del personal. Se realizé periédicamente por medio de anuncios en el periddico
solicitando personal para laborar con la empresa; una vez seleccionado el personal la
empresa realizara al menos una vez al afio capacitaciones orientadas a la atencion del
cliente y buen servicio.

Acondicionamiento del local. Esta actividad se realiz6 con la intensiéon de ofrecerle al
cliente un ambiente agradable comodo y acogedor.

Degustacion de producto. Esta actividad se realizd con el objetivo de promover las
ventas, promocionar el helado y realizar test de aceptacién de nuevos sabores en el
futuro, una vez al mes durante el primer afio.

Impresion de folletos, volantes y tarjetas de cliente frecuente. Esta actividad se realizo
con el objetivo de promocionar la apertura del local, informar a los clientes sobre el lugar
en donde se realizara la apertura y premiar al cliente por su preferencia en visitas
frecuentes.

E Start [Apertu Finish
i Man 03/03/12 Thu15/11/12
E
Task Namz + |Fixed Cost . |Fixed Cost Accrual , Total Cost . Baseline ., | pepf [November 2012 [Dece 2012 -
02, 14/10]21/10[28/10]04/11[11/11[18/11[25/11[02/12[09/12[16/12[23/12[=
4 Acondicionamiento del L 1,500.00 End L 1,500.00 L 0.00)|: Decoracion y limpieza:
local : :
Apertura del Negocio L. 0.00 End L. 0.00 L 0.00 | Snsugaracign :
1 Capacitacion del L. 3,947.00 End L 3,947.00 Looo | ‘ﬁ Entrenamienta,Anuncios gn el periodico,Volantes redes sociales y correo elec
personal : :
Degustaciones de L.5,534.00 Prorated L 5,534.00 Looo |: [r— :
Helados por un afio : :
completo : :
8 Impresion de folletos, L 4,168.00 Prorated L 4,168.00 Loon = :
tarjetas y volantes : :
% publicitarios H :
E Precios con descuentos L. 0.00 Prorated L. 0.00 L 0.00 = Precios con 10% de ganancia
.i por apertura del negecio :
- Promocion atraves de L. 0.00 End L. 0.00 L 0.00 |: ES==== Usos de medios:de comunicacian
medios de : :

comunicacién para el
lanzamiento de cup and
scoops

B Seleccion del personal L. 2,000.00 Start L. 2,000.00 L 0.00 | =S Anunciesen-elperiddico[0%]

<[u] vl [m] ’ »

Figura 13. Actividades y tareas en el Diagrama de Gantt.



17

E Start Finish
T WMan 03/05/12 Thu 15/11/12
E
Task . TaskName . |Duration . Start - (Finish - [oct [November [December -
Made /09]07/10[14/10]21/10]28/10[04/11 11 11 18/11[25/11 [02/12]05/12[16/1 =]
1 % Capacitacion del 3 days Wed 10/10/12 Fri 12/10/12 == 100%
personal
2 B 2 Degustaciones de 11 days Thu 25/10/12 Thu08/11/12 _——y
Helados por un afio
3 B Apertura del Negodo 2 days Thu 25/10/12  Sat 27/10/12 TP—-no“a—
2V = Acondicionamiento del 10 days Fri12/10/12  Tue 23/10/12 100%
local
5 2 Promocion atravesde  1ddays Fri 12/10{/12  Meon 29/10/12 — 75%

medios de
comunicacion para el
lanzamiento de cup and
scoops

8
=1
Z

2 Seleccion del personal 7 days
2 Precios con descuentos 5 days
por apertura del negocio

Impresion de folletos, ta 5 days

Mon 10/09/12 Tue 18/09/12
Fri09/11/12  Thu15/11/12

Mon 03/09/12 Fri 07/09/12

4[]

Figura 14. Rutas Criticas.

= 100%

« 0 m »

Se definio la ruta critica, la cual reveld que sus espacios gozan de mucha holgura y que
las actividades no son dependientes entre si, por lo tanto no generan conflicto una con
otra, el tiempo que esta destinado para cada actividad es el ideal para lograr cumplir la
tarea o labor asignada, se infiere que no existe una ruta critica definida.



4, CONCLUSIONES

El concepto de helado gourmet obtuvo una aceptacion del 68%, este porcentaje
indica que Cup and Scoops tiene un mercado meta al cual dirigirse y abastecer.

Con el modelo de encuesta bietapico se logro identificar gustos, preferencias y
tendencias del consumidor respecto al helado. ElI mercado de Tegucigalpa esta
compuesto por 1, 009,227 habitantes de los cuales 464,244 representa el 46% de
poblacién que califica como no pobre. Segun la encuesta formal el 82.28% consumen
helados, lo que inferido a la poblacion representa 381,980 personas. De este grupo, el
36% reconocen la marca Zamorano en helados y de este 36% el 68%, que serian
93,509 personas, visitarian definitivamente la heladeria Cup and Scoops. Se debe
conocer el coeficiente de variacion para determinar si se puede hacer esta inferencia
desde el punto de vista estadistico.

Utilizando la herramienta de las 5 P* de Kotler se logré disefiar la estrategia para
lanzar con éxito al mercado la heladeria gourmet Cup & Scoops, planteando la
mezcla de mercadeo adecuado, la cual tiene un costo inicial de 17,149 lempiras.

La herramienta Ms Project permitié elaborar tareas y actividades que ayudaron al
administrador o duefio de la empresa a visualizar y planificar el disefio de la estrategia,
también se demostrd que no existe una ruta critica en el proyecto debido a la holgura
de las actividades.



S. RECOMENDACIONES

Se recomienda realizar un estudio de mercado mas profundo que cuantifique la
cantidad demandada de producto, y que permita calcular el coeficiente de variacion,
para determinar si es factible inferir los hallazgos de este estudio a la poblacion meta.

Evaluar la posibilidad de comercializar el producto en distintas plazas de Tegucigalpa
y en las principales ciudades del territorio hondurefio.

Realizar un estudio Willingness to Paid (técnica que evalua las preferencias
individuales del consumidor dentro de una demanda agregada) para determinar el
precio potencial a pagar por el helado Gourmet.

Establecer un estudio exploratorio de sabores adicionales que cumplan con las
necesidades de los consumidores respecto a sabor y textura esperada.

Evaluar la posibilidad de incrementar la mezcla de productos proveidos por Zamorano
al local de la empresa, como café y jaleas.

Monitoreo continuo de la estrategia establecida para la comercializacion del helado
marca zamorano
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7. ANEXOS

Anexo 1.Encuesta Formal de Opinion

1. ¢Consume usted helados?

Si

No

Si su respuesta es NO, pasar a pregunta 11

2. ¢Cuéles son sus sabores favoritos? Marque del 1 al 7, siendo el 1 el de su mayor

preferenciay 7 el de menor preferencia.

Fresa

Chocolate

Vainilla

Mango
Ron con pasas
Durazno

Otros, especifique

3.

Choco chips

¢ Qué valora méas cuando visita estas heladerias? Marqgue del 1 al 6, siendo 1 el
de su mayor importancia y 6 el de menos relevancia

Ambiente agradable
Precios favorables

Variedad de sabores de los helados

Calidad del producto
Atencion al cliente

Ubicacion

4. ¢En qué tipo de tienda compra sus helados? Marque sus opciones del 1 al 3,

siendo 1 el de mayor frecuencia y 3 el de menos.

Local exclusivo solo para helados
No especializados (Locales que no venden especificamente helados)
De conveniencia

5.

Indique el lugar donde estan ubicadas estas heladeria que usualmente frecuenta
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-Mall Multiplaza___ cascadas Mall___ Plaza Miraflores___ otros
-Local independiente___(indicar cual)
- Supermercados ____ (indicar cudl)
-Otros

6. ¢Con que frecuencia vista estas heladerias?
___2 0 mas veces por semana

1 vez por semana

__1vezal mes

___ 1 cadatres meses

___1lvezalafio

7. ¢Cuél es el rango de precio que paga usted en la actualidad por un cono sencillo
(lamarca de su preferencia x)? Marque solo una opcion

_L21.00- L23.00

L 23.01-L28.00

_ L 30.00-L50.00

___No importa el costo

8. ¢Conoce usted el helado marca Zamorano?

__Si
__No
Si su respuesta es NO, pasar a pregunta 11.

9. ¢ Qué percepcion tiene del helado marca Zamorano?

___Muy bueno
___Bueno
___Indiferente
___Malo
___Muy Malo
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10. Si se abriera una heladeria tipo gourmet (definiendo como gourmet un producto
vanguardista, innovador y con diferenciacion en el mercado) en el nuevo City Mall de
Tegucigalpa, con exclusividad de helado marca Zamorano, ¢lo visitaria como
consumidor habitual? Si su respuesta es definitivamente lo visitaria, indique €l
porque

____ Definitivamente lo visitaria
_____ Probablemente lo visitaria
_____Probablemente no lo visitaria
____ Definitivamente no lo visitaria

11. Datos demograficos.

Sexo: Masculino Femenino

12. Rango de edad:

___De 18 a 25 afios
___De 26 a 40 afios
___De41ah55 afos
____De mas de 55 afios

13. Ingreso Personal Promedio Mensual
__L.6,000.00- L 10,000.00
_L10,001.00- L15, 000.00

__ L 15,001.00- L20, 000.00
__L20,001.00 en adelante
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