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RESUMEN

La presente tesis se titula “Plan de marketing para el lanzamiento del
producto licor de maracuya de la empresa PERUINKA Industrias S.A a La
Republica de Argentina”, su objetivo general se basé en la propuesta de un plan
de marketing para el lanzamiento del producto licor de maracuya de la empresa
Peruinka Industrias S. A a la Republica de Argentina, se utilizé el método de
analisis para hallar detalladamente los datos e informacion relacionada con la
investigacion tanto del plan de marketing y del lanzamiento del producto como
de los resultados estadisticos y el método inductivo-deductivo. La muestra
estuvo conformada por 139 personas de la ciudad de Cdordoba-Argentina. Se
determind el segmento del mercado, teniendo que el 88% habitualmente
consumen licores, esto fue un indice que determind que el lanzamiento del licor
de maracuyé tenia una buena aceptacion. En cuanto a definir las caracteristicas
gue debe tener el producto, para hacerlo atractivo al consumidor, se determino
que el 57% le gustaria que la mezcla sea con frutas y que este licor sea
preparado previamente. En cuanto al plan de marketing para el lanzamiento del
producto licor de maracuy4, que incluya estrategia de producto, comunicacion,
distribucion y de precios, se tuvo que a mas del 50% les gusto que el licor sea a
base de maracuya, pagando entre 120 a 150 pesos, la cual debe ser de 750mly
de vidrio, y encontrarlos en bodegas, bares y discotecas, ademas preferirian
enterarse sobre el producto por las redes sociales.

Palabras Clave: Lanzamiento, marketing, producto.



Abstract

This thesis is entitled "Marketing plan for the launch of the passion fruit
liquor product of the company PERUINKA Industrias SA to the Republic of
Argentina", its general objective was based on the proposal of a marketing plan
for the launch of the liquor product of passion fruit from the company Peruinka
Industrias S. A to the Republic of Argentina, the analysis method was used to find
in detail the data and information related to the research of both the marketing
plan and the product launch as well as the statistical results and the method
inductive-deductive. The sample consisted of 139 people from the city of
Cordoba-Argentina. The market segment was determined, since 88% habitually
consume liquors, this was an index that determined that the launch of the passion
fruit liquor had a good acceptance. As for defining the characteristics that the
product must have, to make it attractive to the consumer, it was determined that
57% would like the mixture to be with fruits and for this liquor to be prepared
previously. Regarding the marketing plan for the launch of the passion fruit liquor
product, which includes product strategy, communication, distribution and prices,
more than 50% liked that the liquor is based on passion fruit, paying between 120
at 150 pesos, which must be 750ml and glass, and find them in wineries, bars
and nightclubs, they would also prefer to find out about the product through social

networks.

Keywords: Launch, marketing, product.

Vi



INDICE

DEDICATORIA ...ttt bbbttt ettt es iii
AGRADECIMIENTO ...ttt ettt sttt st s h e st sbe et s bt st e e s bt ebesbeeaae b iv
RESUMEN. . ...ttt b e et b et e st bt et sbe e st e besaeetesbeeateeas v
INAICE A LADIAS ...ttt saens ix
INAICE A FIGUIAS ..ottt sttt X
I, INTRODUCCION. ..ottt eseses st ssas s sesas s ss s ssnassasssnanns 11
1.1. Realidad ProblemMatiCa. .......cccoeireirieinieiriciiceeeeeee et 11
1.2, TrabajOs PreVIOS. ..ttt st s rs 15
1.2 1. INtErNACIONAL. ..o 15
1.2.2. NACIONAI ittt 17

1.3. Teorias relacionadas al tema. .......c.cccveiriiriinerreeeee s 19
1.3.1.  Plan de Marketing ..ot 19
1.3.2.  Lanzamiento del ProducClo .......cccceiieieiieeeeceeececteee e 23

1.4. Formulacion del Problema........c.coiiinieeceeeee s 32
1.5. Justificacion e importancia del estudio. .......ccccceeveveviiieceiececceeeeeeee, 32
1.6, HIPOTESIS. ittt sttt 33
1.7, OBJEUIVOS ittt et 33
1.7.1.  ODJEtiVO GENETAL ..c.oceeiecieeeeceeeseeee et es 33
1.7.2. ODbjetivos ESPECITICOS. oo 34

. MATERIAL Y METODOS .....ooiiieieteeeeeeeeeeieeeeseeessessesssssssessesessssssssssssssssssassssssessenanns 35
2.1. Tipo y Disefio de INVESLIGACION. ....ccoceeiiiiieeececeee et 35
2.1.1. TipO de iNVeStIQaCiON. .....cccieiiiireieieeeeetee ettt 35
2.1.2. DisefN0 de iNVeSHIgaCiON. ......ccccceverieieieeeeeeeese e 35
2.2. Poblacion, MUEStra y MUEBSIIEO .......cceecviiieeeecteeeete ettt 35
2.2.0. PODBIBCION ...ttt 35

2. 2.2 MUEBSIEIB .ttt st 36
2.2.3. MUEBSIIBO ...ttt 37
2.3. Variables, OperacionalizaCiOn. ........cccccceeieiieiesesieseeeeeeee et 37
2.3.1VANADIES ..t 37
2.3.2. OperacioNaliZACiON .........cccueiririreseee et ene e 39

2.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez y confiabilidad.

................................................................................................................................................. 41
2.4.1. Técnicas de recoleCcCion de atOS. ..ccceeeeeeee e 41
2.4.2. Instrumentos de recolecCiOn de datOS. ....c.coeeeeeeeee oo 41

Vi



Y -1 [T L= AR RUPRRRRT 42

2.4.4. CoNFIADIlIAM ..o 42
2.5. Procedimientos de analisis de datosS. ........ccccceveineinciniciincncceeeceee 42
2.6. CriteriOS BLICOS. c.eiuiiiiiieiiieit ettt ettt 43
2.7. Criterios de Rigor CientifiCO. ......coeorirrinirieeeeee e 43

. RESULTADOS ...ttt sttt ettt et ettt s be b e s bt e sbeesaeeeteenbeen 44
3.1. Resultados en tablas Y FIQUIAS .....cceviiiiecieniceeeeeeee ettt 44

3.1.1. Resultados del objetivo 1: Determinar un segmento del mercado
para definir el publico objetivo en Argentina. ..o 44

3.1.2. Resultado de objetivo 2: Definir las caracteristicas que debe tener el
producto, para hacerlo atractivo al consumidor objetivo. ......cccocceviveceerveeenene 45

3.1.3. Resultados del objetivo 3: Definir un plan de marketing para el
lanzamiento del producto que incluya: estrategia de producto, estrategias de

comunicacion, estrategia de distribucion y estrategia de precios................... 52

3.2, DiscuSION de reSUltado ..ot 60
TG T o To ] & = o] - Lox o] o P OSSP 63
V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES ......cooiiieeeeeeeececeeeeeee e, 85
4.1, CONCIUSTONES ..ottt ettt sttt ettt b s bbbt et neeaea 85
4.2. RECOMENUACIONES ..ottt ettt sttt b s bbb b s eneeaea 86
REFERENCIAS ..ttt ettt h e st st st ettt e be e s bt e sbeesaeeeateenneens 87
ANEXOS ...ttt sttt ettt b e e bt e she e eat e et e et e e bt e nhe e saeeeaeeeaee 92
Anexo N°01: Matriz de CONSISTENCIA.....ccoiiiriiriiieiieetere e 92
Anexo N° 2: Validacion de eXPEertOS......ccccceveieieisisiesiesieieeeeee et seenas 93
Anexo N° 3: INStrumento/ENreViSta.......ccceiveincinciieeeeecee e 102
Anexo N°4: INStrumento/ ENCUESTA ......ccociviiiniciniciicceeee e 106

viii



indice de tablas

Tabla 1. DivisiOn taXxONOMICA...........cccvviiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeee e 25
Tabla 2. Valor NULMTIVO ......eeiiii e 26
Tabla 3. Propiedades nutricionales y medicinales............cccccvveiiiiiieeveeeiivnnnnnn. 27
Tabla 4. ProduccCion de MaraCUya..........ccoeeeeeveeeeiiiiiiiieeeeeeeeeeiiis e e e e e e eeeeenanns 27
Tabla 5. Partida arancelaria de bebidas espirituosas.........ccccccceevveeeeeveeevivnnnnnn. 28
Tabla 6. Ficha técnica de licor de maracuya ..........cccoeeeeeeveeeeiiiiiiiiee e, 30
Tabla 7. ProteiNa.......cooooviiiiiiiee e 30
Tabla 8. DESCIPCION TECIICA ... .evviieeeiiiiiiiiiiiee et e e 30
Tabla 9. Abuso total y combinado de bebidas alcohdlicas por provincia.

Localidades de 5.000 y mas habitantes. Total, del pais. Afios 2016/2019....... 31
Tabla 10. Resumen de procesamiento de CASOS ........cceevvvevervuniiiieeeeereeeeeinnnnnns 42
Tabla 11, Edad ... 45
TaDIA 12.SEX0 ..ciiiiiiieiiieee e 46
Tabla 13. ¢ Consume usted habitualmente liCores? ........coooovvviiiiiiiiiiieeeiiieeeenn, 47

Tabla 14. ¢ Qué tipo de bebida consume usted en una reuniéon o en un bar?.. 48
Tabla 15. ¢ Le gustan los licores que incluyan en su preparacion alguna mezcla

para MEJOrar SU SADOI? .......cooviiiiiiiii e e e e e e e e e 49
Tabla 16. ¢ A usted le gustaria que el licor en su preparacion tenga como
MeZCla alguna frUtA? ..........oooiiii e 50
Tabla 17. ¢ Le gustaria que el licor este previamente preparado? ................... 51
Tabla 18. ¢Le gustaria que el licor cuente con una mezcla de maracuya?..... 52
Tabla 19. ¢ Ha bebido alguna vez una bebida de este tipo (licor de maracuya)53
Tabla 20. ¢ Le gustaria probar un licor de maracuya?...........cccceeeeveeeeeevreinnnnnnn. 54
Tabla 21. ¢ En qué presentacién de envase le gustaria que vaya el licor de

4T 1Tt U )7 SRR 55
Tabla 22. ¢ En qué cantidad de mililitros le gustaria que el envase del licor de
MATACUYA VAYA? ...cciiiiiiiitieieee e e e e e e ettt ee e e e e e e e e e st et e e e e e e e e s asnnnbbeeeeeeaeeeeannnnnenees 56
Tabla 23. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por un licor de maracuya? ....... 57
Tabla 24. ¢ Doénde le gustaria adquirir el licor de maracuya? ...........cccceevvvvnnnnn. 58
Tabla 25. ¢ Por qué medio le gustaria recibir informacion sobre el licor de
T = (oL UV S 59
Tabla 26. Resumen de estrategias PreCio.........ccuvvviviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieieeeeeeeeeeeee 74
Tabla 27. Resumen de estrategia de plaza........cccccccvvvviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeee 75
Tabla 28. Resumen estrategia de promocCiON............ccouvvvviiiiiiiiiiiiiiiieiiiieeeeee 76
Tabla 29. Presupuesto de |a propuesta.........cccccvevviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieieeeeeeeeeeee 83
JLIE=10] £ {0 B @ o T a T T | =1 o = LN 84



indice de figuras

Figura 1. Poblacion Cordoba-Argentinga ...........c..uuveeeiiieeiiiiiiiiiiiieeee e 36
FIQUIA 2. BEAAU.......eeiiiiiiiiieee e 45
1o 10 = TG TS 1= (o T 46
Figura 4. ¢ Consume usted habitualmente licores? ..........cccceeveiieiiiiiiiiiiineeeenn, 47

Figura 5. ¢ Qué tipo de bebida consume usted en una reunion o en un bar?... 48
Figura 6. ¢ Le gustan los licores que incluyan en su preparacion alguna mezcla

para Mejorar SU SADOI? ..........u e 49
Figura 7. ¢ A usted le gustaria que el licor en su preparacion tenga como
MEZCIa AlGUNA FIULA? ... .. 50
Figura 8. ¢ Le gustaria que el licor este previamente preparado? .................... 51
Figura 9. ¢ Le gustaria que el licor cuente con una mezcla de maracuya? ...... 52
Figura 10. ¢ Ha bebido alguna vez una bebida de este tipo (licor de maracuyd)
......................................................................................................................... 53
Figura 11. ¢ Le gustaria probar un licor de maraCuya?..............ccccvvvvvvvcineneennn. 54
Figura 12. ¢ En qué presentacion de envase le gustaria que vaya el licor de
MBEACUYA?......eeeeeeeee e e ettt e e e e e e e ettt et e e e e e e s s e sabb b et e e e e e e e e s aannbbbeeeeeeeeeesannnnnreees 55
Figura 13. ¢ En qué cantidad de mililitros le gustaria que el envase del licor de
MATACUYA VAYA? ...cciiiiiiiittieeeee e e e e e ettt e e e e e e s sttt e e e e e e e e s aannbbbeeeeeeaeeesannnnneeees 56
Figura 14. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por un licor de maracuya?....... 57
Figura 15. ¢ Donde le gustaria adquirir el licor de maracuya?...........cccceeeeenne... 58
Figura 16. ¢ Por qué medio le gustaria recibir informacion sobre el licor de
T = (oL U )Y IS 59
Figura 17. Etiqueta y botella del licor de maracuya- Actual................cccceeee.. 69
Figura 18. Etiqueta del licor de maracuya- (parte delantera) Propuesto .......... 70
Figura 19. Etiqueta del licor de maracuya- (parte posterior) Propuesto ........... 71
Figura 20. Nueva presentacion de botella y etiqueta- Licor de Maracuya........ 72
Figura 21. AnfitrioNa €N HENOA ........uuviieiiiiiiiiiiiiiiiiiiie e 75
Figura 22. Portada PropueSta..........ccoeeeeeiiiiiiiiiiii e 79
Figura 23. Portada actual de cuenta FacebooK............cccccceeeeveieeiiiiiiiiiiee e, 80


file:///D:/TESIS%202021/NUEVAS%20TESIS/BETO%20VILVHEZ/ENTREGAS/TESIS%20F1%20(1).docx%23_Toc81590590
file:///D:/TESIS%202021/NUEVAS%20TESIS/BETO%20VILVHEZ/ENTREGAS/TESIS%20F1%20(1).docx%23_Toc81590592
file:///D:/TESIS%202021/NUEVAS%20TESIS/BETO%20VILVHEZ/ENTREGAS/TESIS%20F1%20(1).docx%23_Toc81590594

I. INTRODUCCION
1.1. Realidad Problemaética.

En el contexto actual de los negocios las empresas optan por realizar un plan
de negocios para lanzar productos al mercado es justamente este plan que es una
herramienta para tener conocer informacion acerca del mercado, del consumidor,
de las tendencias de consumo, del producto, de la operatividad que conlleva
realizar un producto, de lo que implica financieramente hablando los costos, gastos
y rentabilidad del lanzamiento de un producto al mercado.

El lanzamiento de un producto al mercado implica cuales son las actividades,
estrategias y tacticas de marketing para mostrar un producto a los consumidores

de un determinado mercado.

Para el sector de la licoreria cada vez mas tienen que innovar ya que las
tendencias en bebidas alcohdlicas, tal y como sucede en cualquier otro mercado,
se van adaptando a los tiempos. De este modo, los gustos, las preferencias y las
costumbres van modificAndose con el paso de los afios. Asi lo demuestran los

estudios de la organizacion britanica IWSR.

Estos cambios en las tendencias en bebidas alcohdlicas suponen también
un reto, ya que el consumidor final es cada vez mas exigente y sabe lo que quiere.
Los estilos de vida saludables, la busqueda de experiencias y la necesidad de

informacion clara y especifica van definiendo los nuevos mercados.

Conocer la evolucién de las tendencias en bebidas alcohdlicas no solo nos
da informacion sobre las personas consumidoras. Ademas, nos da la oportunidad
de descubrir nuevos nichos de mercado en los que satisfacer necesidades

emergentes. A continuacion, conoceremos algunos antecedentes recientes.
Nivel Internacional

Como primer antecedente tenemos que en Espafia la empresa LA POCIMA
lanza una ginebra de manzana verde La Po6cima Gin Apple, una ginebra que
respeta el caracteristico sabor de La Pdcima Gin aportandole a la misma el sabor
y la frescura de la manzana, convirtiéndose asi en una de las primeras ginebras de
este sabor de nuestro pais. Sin dejar de hacer un guifio a las meigas que usaban

esta fruta para sus pocimas secretas, este licor se elabora gracias a una mezcla de
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distintas manzanas que, de este modo, combina la acidez y la dulzura
convirtiéndola en una de las bebidas que busca revolucionar el mercado

gastronoémico.

Esta ginebra gallega ha experimentado un gran crecimiento en el mercado
con sus dos primeros productos, aumentando un 80% sus ventas del primer
trimestre de 2018 con respecto al afio anterior, segin un comunicado de prensa, y
ya estad presente ya en Andalucia, Galicia, Comunidad Valenciana, Madrid y
Catalufia, ya que su principal objetivo aterrizar en todos los rincones de nuestro

pais en los proximos meses.

Como segundo antecedente internacional tenemos que en Colombia la
empresa CASA DOMEQ lanza el licor Noble Light 24° en mercado colombiano licor

bajo en contenido alcohdlico y sin anis

Después de varios afios de andlisis y estudios de mercado, Casa Domecq
lanz6é al mercado colombiano una nueva alternativa para los consumidores que
buscan licores con bajo contenido alcohdlico, pero sobre todo sin anis. “El trabajo
de los ultimos afios se enfocé a entender al nuevo consumidor y las tendencias de

mercado, para asi poder satisfacer sus necesidades”

Noble Light 24° se destaca por tener un alcohol fino, equilibrado y
sumamente delicado dada la nobleza de su destilacién y su origen: la uva Isabella.
En nariz tiene aromas frutales como arandanos, mora de castilla, uvas sultanas e
higos, con un cierre a frutos del bosque frescos. En boca es muy suave con un
alcohol que no agrede y recuerdos de frutos negros y uvas pasas que nos aporta
la uva Isabella.

Se trata de una nueva alternativa de consumo para quienes disfrutan
destilados con baja graduacién alcohdlica, pero ademas buscan productos sin anis.
Esto permite que el licor se consuma en shot puro y no requiera de un pasante,

pues su suavidad y agradable sabor invitan a tomarse otro trago.
Nivel Nacional

Como primer antecedente en el ambito nacional tenemos que la empresa
TABERNERO buscara ingresar con su nuevo producto “Chilcano Bar” a los

mercados de Estados Unidos y Chile. El gerente de Marketing de Tabernero, Ivan

12



Livschitz, indicé que, con este ultimo lanzamiento, la empresa busca liderar el
mercado de bebidas alcohdlicas listas para tomar; “El objetivo es colocar 170 mil
botellas en el primer afio de comercializacion, estimando un crecimiento del 10 por

ciento en ventas de Tabernero”, comento.

Esta novedosa bebida que Tabernero suma a su larga lista de productos,
contiene una dosis moderada de alcohol y viene en un envase de 275 mililitros,
para la comodidad del publico. ElI Chilcano Bar, se podra degustar en cuatro

sabores: Limén, Maracuya, Pifia menta y Pisco Tonic.

Como segundo antecedente en el d&mbito nacional tenemos que 'Black
Whiskey’ es el primer whisky hecho de maiz morado, el cual comenzara a venderse

a partir de este mes.

El maiz morado es el ingrediente base y le da a este licor un sabor especial

y unico. Viene siendo producido en una destileria ubicada en Lurin.

La idea naci6é del estadounidense Michael Kuryla, quien qued6 encantado
por los sabores del Peru; primero, con la chicha de jora, y luego con el del maiz
morado. Es asi, que el extranjero, luego de cuatro afios de investigacion, ha

decidido lanzar este licor.

Su destileria ‘Don Michael’ encontrd la formula para conseguir un whisky
anico, un destilado fino de granos de trigo, cebada malteada y maiz morado
cosechado en la ciudad de Chancay, su maduracion se da en barricas de roble

blanco americano.

El whisky de maiz morado puede tomarse de diferentes maneras: en las
rocas, sour, old fashioned, como cualquier otro whisky. El primer lote de este licor

saldra a la venta en la quincena de noviembre.

Como tercer antecedente tenemos que la empresa Empresa Nacional de la

Coca

Para abrirse un nuevo camino en el competitivo mundo de los destilados, en
el que ya tiene un sitial ganado con el pisco, Peru ha lanzado a nivel nacional e
internacional el Unico destilado de 40° elaborado con base en hojas de coca, con
una atractiva presentacion y un nombre que da cuenta de su espiritu milenario:
Kintu.

13



Esta exdtica bebida, libre de preservantes y alcaloides, es la nueva
propuesta desarrollada por la Empresa Nacional de la Coca (Enaco), Unica entidad
peruana en el mundo autorizada para adquirir la hoja de coca legalmente de
agricultores empadronados y, posteriormente, fabricar y comercializar productos

legales derivados de esta fantastica herencia andina.

Kintu destaca claramente por sus exéticos sabores y aromas, que lo acercan
a destilados secos como la ginebra, aptos para desarrollar una cocteleria de alto
nivel. Al estilo de las bebidas premium, se elabora a partir de una exigente seleccion
de hojas de distintos origenes, que aportan notas sensoriales muy particulares, y
de rigurosos procesos de inocuidad.

Nivel Local

Como antecedente local en Lambayeque Perulnka Industrias S.A, es una
empresa que se dedica al acopio, transformacién y comercializacion de productos
del sector agrario, dentro de ello se destaca al Licor de maracuya, que si bien es
una bebida que contiene bajo nivel de alcohol con un aroma especial, es uno de los
productos mas vendidos de la empresa, esta presente en San Ignacio, Moyobamba,
Cajamarca; Rioja, Bagua Grande, Bagua Chica, Tarapoto, entre otras ciudades, los
consumidores manifiestan que el licor de maracuya tiene un sabor muy especial y
que esto lo pueden compartir en reuniones de familia ya que tienen un delicado

sabor que posee.

Perulnka Industrias S.A, tiene una excelente cadena logistica ya que ellos
se encargan de acopiar las frutas y productos para luego procesarla, de esta
manera tienen cuidado desde la cosecha, ya que su mayor esfuerzo radica en
ofrecer productos de calidad, ademas se cuenta con maquinas especiales para la
elaboracion de los productos, y con un personal altamente capacitado, por lo mismo
es que como empresa se puede aventurar en ingresar a mercados internacionales
como el de Argentina, ya que se va poder responder a demandas altas de licor de
maracuya y este mercado es una muy buena opcion para expandirse como

empresa.
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1.2. Trabajos previos.
1.2.1. Internacional.

Devia, Bazurto y Sanchez (2019) en su investigaciéon sobre “Plan de
marketing estratégico para el posicionamiento de la comercializadora Can Uvita”,
quienes plantearon como objetivo general, proponer un plan de marketing
estratégico para el posicionamiento de la comercializadora can uvita, el tipo de
investigacion que utilizaron fue investigacion de descriptiva, cuantitativo, con
enfoque deductivo, teniendo como resultados que, la empresa brinda a los
consumidores una propuesta exotica que le permite a los clientes probar nuevas
experiencias que pueden satisfacer sus gustos, ademas se ha determinado
participar en ferias vitivinicolas de la ciudad y el pais. Concluyendo que el producto
es unico en la ciudad hecho con insumos autéctonos de la region caribe, ademas
tendrd un precio accesible, y el plan de comercializacion mercadoldgico para la
empresa es dado mediante la comercializacion del producto a través de la

orientacion de la empresa al mercado, creando y aportando valor al cliente.

Rosales y Herndndez (2018) en su investigacion sobre “ Plan de
Comercializacién Mercadolégico para Productos de Cremas y Licores Artesanales
en el Municipio de Amecameca de Juarez, Estado de México” Caso: Empresa
“Cheivi”, quienes plantearon como objetivo general, generar estrategias que
permitan la elaboracion de un plan de comercializacién mercadoldgica de cremas
y licores artesanales en el municipio de Amecameca, el tipo de investigacion que
utilizaron fue cualitativa, descriptiva, exploratoria, con un disefio no experimental
transversal., teniendo como resultados que, las cremas de licor se ofertardn en
supermercados y en tiendas de conveniencia, ademas la empresa considera que
el producto se debe vender de $61 a $100 mientras que los clientes preferirian
pagar de $31 a $60 por las cremas de licor, y se observo la aceptacion de las
cremas de licor de la empresa ya que mas del 80% respondié que si consumirian
sus productos. Concluyendo que se ofrece a un precio justo determinado a base de
los célculos necesarios y el estudio de mercado y el producto se colocara al alcance

de cualquier persona gracias a la publicidad que se hara en redes sociales.

Salazar y Acevedo (2018) en su investigacion sobre “Disefio e

implementacion de la estrategia de marketing online para el comercio electronico.
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Un caso de estudio: VINOS S.A”, quienes plantearon como objetivo general,
proponer un plan de mercadeo para el periodo 2017 — 2020 de la empresa vinos
Don José del municipio de Bolivar, el tipo de investigacion que utilizaron fue
descriptiva, cuantitativo, con enfoque deductivo, teniendo como resultados que, el
valor presente neto (vpn) es muy superior a cero indicado un beneficio aparente en
el tiempo, ademas la tasa interna de retorno (tir) ofrece una rentabilidad mayor al
costo de capital con el que cuenta la empresa, por lo tanto la relacion beneficio
costo calculada desde los diferentes ingresos y egresos del proyecto arroja una
razon superior a la que estima una mayor tasa de retorno o una superioridad de
los ingresos a generar sobre los egresos. Concluyendo que existe una gran falla
con respecto al sector vitivinicola, ya que en Colombia dicho sector esta inmerso al
denominado: “bebidas y licores” por lo cual se afecta la representacion y la
economia se propusieron diferentes herramientas de investigacion de mercados

para elaborar en la region donde la empresa tiene mayor influencia.

Blasco (2016) en su investigacion sobre “Disefio del plan estratégico para el
lanzamiento de una empresa de fabricacion de refrescos”, elaboracién de un plan
de negocio para la creacion de una empresa de comercializacion de bebidas
alcohdlicas de baja graduacion, el tipo de investigacion que utilizaron fue
cuantitativa de disefio no experimental transversal, teniendo como resultados que,
el proyecto ofrece una gran rentabilidad y potencial de crecimiento, este tiene una
serie de riesgos y dificultades, pero el sector de las bebidas alcohdlicas, el ocio y la
restauracion en Espafia es muy importante, por lo que aunque sea dificil llegar a
ser importante en el mercado, con pequefio porcentaje del mismo que se logre
abarcar ya se pueden lograr altos ingresos. Concluyendo que se han aplicado
conocimientos como organizacion del trabajo, analisis financiero, direccion
estratégica o analisis comercial; y se han demostrado importantes competencias
para un ingeniero de organizacion industrial como la capacidad de planificar y

ejecutar proyectos.

Maldonado (2016)en su investigacion sobre “ Plan de exportacion de
rompope de la microempresa "Del Ranchito" a Texas, Estados Unidos de América
20167, planteando como objetivo general analizar la situacién, los requerimientos

aduaneros y financieros, asi como la situacion del mercado mediante la oferta y
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demanda de rompope en el mercado de Texas E.U. A., a través del de un plan de
exportacion, el tipo de investigacion que utilizaron fue descriptiva, cuantitativo, con
enfoque deductivo, teniendo como resultados que, la tasa interna de rendimiento
(TIR) es un elemento para detectar la rentabilidad del negocio la cual es buena al
ser de 60%, indicando que es conveniente llevar a cabo la inversion, el valor
presente neto VPN demuestra que se obtendran ganancias de 692,286,07 pesos a
lo largo de 5 afios por lo cual es recomendable realizar la inversion. Concluyendo,
la microempresa del ranchito tiene la posibilidad de introducir su producto en este
mercado por la experiencia en la produccion, la promocién que se ha llevado a cabo

a través de la participacion en al menos en una feria internacional durante el afo.
1.2.2. Nacional

Torres (2020) en su investigacion sobre “Plan de marketing para el
relanzamiento de macerados artesanales de pisco Saphi”, planteando como
objetivo general, desarrollar el plan de marketing para el relanzamiento de una
marca de macerados de pisco bajo el nombre saphi en el aflo 2020, el tipo de
investigacion que utilizaron fue cuantitativa, exploratoria, con disefio no
experimental, transversal y longitudinal, teniendo como resultados que, el canal
mas adecuado para la empresa es el virtual, esto como respuesta a las barreras de
ingreso altas de otros canales como supermercados, bares y restaurantes,
reforzando los beneficios del canal virtual como alcance y eficiencia en costos,
ademas el producto tendra una buena aceptacion en el mercado, esto por los
resultados positivos que dieron en los focus realizados en donde destacaban
caracteristicas como sabor, insumos de calidad, versatilidad de consumo, ademas
de su valor diferencial como difusor de la cultura peruana. Concluyendo que se
deben hacer esfuerzos constantes en publicidad digital para mantener, retener e
incrementar las ventas, asimismo se aprovechara los contactos de Richard
Melgarejo para participar en eventos relacionados al consumo de bebidas

alcohdlicas.

Rondon (2019) en su investigacion sobre “Plan de marketing para el
lanzamiento de marca de un aguardiente de cafia Premium en Arequipa 2019",
planteando como objetivo general, desarrollar un plan de marketing para el

lanzamiento de una marca de aguardiente de cafia premium en Arequipa al 2019,
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el tipo de investigacion que utilizaron fue, cuantitativa de disefio no experimental
transversal del tipo descriptivo, teniendo como resultados que, el mercado meta
son hombres entre 26 y 40 afios de edad, del mismo segmento, considerando que
el 37,8% de la poblacion seria la demanda potencial, la cual consumiria al afio 198
090 litros de aguardiente, por lo que se concluye que, la empresa participara del
12,6% como cuota de mercado, ademas la bebida mas consumida por la muestra
es la cerveza con un 36,6%, una bebida de bajo porcentaje de volumen de alcohol
y con una mayor aceptacion en los consumidores de 26 a 30 afios de edad, y el
70% de arequipefios consume cerveza por tradicion y para compartir sus
costumbres. Concluyendo seis estrategias para el desarrollo del plan, donde se
tocaron principalmente el mix de marketing, una estrategia de asesoramiento legal
y una de trabajo conjunto con el proveedor. finalmente se realiz6 un cronogramay

presupuesto para el desarrollo de las estrategias.

Lagos, Serra'y Luyo (2018)en su investigacion sobre “Plan de marketing para
la bodega Santa Maria: Jolly Roger”, quienes plantearon como objetivo general,
incrementar el nivel de conocimiento de Jolly Roger de 10.9% a 20% en lima
metropolitana y callao para el 2018, el tipo de investigacion que utilizaron fue
cuantitativa, cualitativa, disefio no experimental, teniendo como resultados que,
para un 80%, el sabor del macerado es agradable. lo que nos indica que la
formulaciéon es aceptada por una parte importante de los consumidores del
macerado, ademas un 60% de los encuestados indica que el precio que pagarian
por la botella de la presentacion actual de 750 ml, debe estar entre 41 y 50 soles, y
el precio actual al publico del producto es de S/ 44,90; el precio del producto no
deberia superar los 50 soles. Concluyendo la propuesta es dar una alternativa
diferente para consumir pisco peruano, este producto sera diferente a los ya
existentes en el mercado peruano, dirigido al segmento con mayor proporcion y que

tienen todas las ganas de hacer y consumir de manera diferente a los demas.

1.2.3. Local

Vasquez (2019) en su investigacion sobre “ Plan de comunicacion de
marketing para posicionar marca de ron en la ciudad de Chiclayo”, quienes
plantearon como objetivo general, elaborar un plan de comunicacion de marketing

para posicionar la marca de ron “Estrella del Norte” en la ciudad de Chiclayo, el
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tipo de investigacion que utilizaron fue cuantitativa, descriptivo-propositivo, disefio
no experimental, teniendo como resultados que, la tendencia en un promedio del
2.83 opto por esta bebida sobre el whisky, vino y vodka y en un mismo promedio
con la cerveza, ademas un 52% indico que prefiere tomar el ron acompafnado con
alguna gaseosa y un 76% lo consume una vez al mes; el tipo de ron preferido en
un 53% es el dorado, y el 91% de los encuestados no conoce el ron pero .un 40%
afirmo6 estar dispuesto a comprar este producto. Concluyendo que las empresas
deben adoptar en su interior plan de comunicacion de marketing, pues esta
demostrado que, gracias a su gestion, se logra el posicionamiento de una marca
con éxito, dando buenos resultados para la empresa.

1.3. Teorias relacionadas al tema.
1.3.1. Plan de marketing

El éxito de las empresas tiene un nexo comdn y es el compromiso a largo
plazo que tienen con el marketing con el fin no solo de acercarse a sus clientes,

sino de llegar a comprenderlos. (Gomez, 2016)

Entonces, Kotler y Armstrong (2017) indican que el plan de marketing “es el
proceso por el cual se crea y mantiene una relacion estratégica entre las metas y

las capacidades de la organizacion, y sus oportunidades de marketing cambiantes”
(p.65).

Asi mismo, Ancin (2018) indica que es un documento escrito en el que, de
una forma sistematica y estructura, y previos a los correspondientes andlisis y
estudios, se definen los objetivos a conseguir en un periodo de tiempo determinado,
asi como se detallan los programas y medios de accidon que son precisos para

alcanzar los objetivos enunciados en el plazo previsto. (p.147)

Como también Gomez (2016) indica que el plan de marketing es la
herramienta que deben utilizar las empresas que desean ser competitivas, pues de
no contar con uno, la empresa esta a merced de los cambios del mercado y no
tiene forma efectiva de comprobar qué ha hecho y como lo ha hecho, por lo tanto,
uno de sus puntos fuertes es que ayuda a minimizar el riesgo, pues este responde
a las siguientes preguntas: ¢Ddénde estamos?; ¢Adonde queremos ir?; jQué

tenemos que hacer para llegar?
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Entonces se puede decir que en el plan de marketing se especifican el
Impacto que puede tener una empresa con su producto en el mercado objetivo en
lo relativo a la demanda, ya que la planeacion va permitir que las ventas aumenten,
determinando de esta manera planes detallados al milimetro sobre lo que se desea

lograr.
Caracteristicas del plan de marketing

Segun Kotler y Armstrong (2017) indican que el plan de marketing estan

compuesto por las siguientes caracteristicas:

a) Evalla la capacidad productiva de la empresa. - Se tienen que analizar
las necesidades del mercado objetivo, haciendo una comparacion con
aguello que como empresa se produce, de esta manera se hace una
evaluacion de la capacidad productiva y a partir de ello se pueda asegurar
la calidad, determinar la capacidad productiva y ver el punto de equilibrio.

b) Mantener un sistema comercial: A través del plan de marketing se podra
llegar a obtener los objetivos de la empresa, pero para ello el plan de
marketing debe estar involucrado con todas las areas.

c) Mantener relacion con los clientes. - Se crea una relacién directa con los
clientes ya que constantemente se esta analizando cuales son las
expectativas que ellos tienen respecto al bien o servicio que se ofrece y de
acuerdo a ello se hacen las mejoras.

d) Evalla ala competencia. - Se analiza constantemente a las empresas del
sector o del segmento que se ha elegido de manera que se creen estrategias
para hacer frente.

Modelo del plan de marketing

Esta compuesta por un proceso de cinco puntos basicos, los cuales se

explican a continuacion:

1. Entorno del marketing: Es la relacion entre los factores internos de la empresa
y aquellos factores externos que pueden afectar considerablemente a la empresa
en un determinado momento, mediante un analisis de la situacion, se identifican los

principales problemas y oportunidades que se utilizaran para elaborar las
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estrategias de marketing. El entorno de marketing estéa formado por el microentorno
y un macroentorno, los cuales se van a definir de la siguiente manera (Kotler &
Armastrong, 2017):

i.  Microentorno: Forman parte del microentorno todos aquellos factores que
pueden influir de alguna manera en la empresa, dentro de estos se tienen a
la empresa, los proveedores, los intermediadores de marketing,
competidores, publicos y clientes.

La empresa. - Se debe analizar a los demas departamentos de la empresa,
para determinar si estos llevan un ambiente armonioso y cuan involucrados
se encuentran con los objetivos, de tal manera que se pueda crear relacion

con los clientes y brindarles valor para ellos.

Los proveedores. - Son los encargados de otorgar los recursos a la
empresa para que esta produzca bienes o servicios, por lo que se deben
vigilar la disponibilidad de los productos y el costo de estos, ya que si varian
harda que se incremente los precios afectando de manera negativa el

volumen de ventas de la empresa.

Intermediarios de marketing. - Son aquellas empresas que ayudan a la
empresa a promover, vender y distribuir los productos o servicios a los
clientes, entre ellos se tiene a empresas de distribucion fisica, agencias de

servicios de marketing e intermediarios financieros.

Competidores.- La empresa necesita estudiar los cinco tipos de mercados
de clientes, en primer lugar se encuentran los mercados de consumo que
son individuos y hogares que compran bienes y servicios de consumo
personal, en segundo lugar estan los mercados industriales que compran
bienes y servicios para procesarlos, en tercer lugar los mercados de
distribucion los cuales compran bienes y servicios para revenderlos, en
cuarto lugar los mercados gubernamentales estan formados por
dependencias del gobierno que adquieren bienes y servicios para producir
servicios publicos y finalmente los mercados internacionales que
comprenden todos los tipos de compradores mencionados pero ubicados en

distintos paises.
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Pablicos.- Es el grupo de individuos que de una manera u otra van a
propiciar un impacto de gran envergadura en cuanto a lo obtencion de los
objetivos, se tienen a: los publicos financieros (bancos, casas de inversion y
accionistas), los publico de medios de comunicacion (diarios, revistas, radio
y television), publico gubernamental (seguridad de los productos, publicidad
veraz, y otros asuntos), el publico de accion ciudadana (grupos ecolégicos y
grupos minoritarios), el publico local (residentes y organizaciones de la zona,
el publico general-actitud del publico en general), el publico interno

(trabajadores, directivos, voluntarios, y junta directiva).

Clientes. - Los clientes son la razon de ser de cualquier empresa, por lo que
se puede decir que es parte fundamental, existen varios tipos de clientes,
esto va depender de a qué tipo de mercado nos vamos a dirigir.

Macroentorno: Involucra a agentes que pueden modificar las oportunidades,
pero al mismo tiempo se plantean amenazas, entre ellas se describen al entorno
demografico, econdbmico, naturales y ambientales, tecnolégicas, politicas y

legales, socioculturales.

Entorno demografico. - En este entorno se estudia la ubicacion, edad,
género, raza, ocupacion, y otros aspectos que sean de interés para el estudio
gue se esté realizando.

Entorno econdmico. - Estd compuesta por un conjunto de variables que
ejercen influencia en el desarrollo econémico, entre ellas tenemos el PBI, el

ingreso per capita, entre otros.

Entorno medioambiental. - Este entorno estd compuesto por aquellos
factores que pueden alterar tanto el tiempo de entrega de los insumos para
la produccion como los obstaculos para llegar hasta el cliente final, se esta

hablando en este caso de (desastres naturales).

Entorno tecnoldgico. - Estd conformada por fuerzas que permiten
desarrollar nuevas tecnologias, para crear nuevos productos Yy

oportunidades de mercado.
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Vi.

1.3.2.

Entorno politico-legal. - Formada por el grupo de leyes e instituciones
gubernamentales y grupos de presidbn que influyen en diferentes

organizaciones e individuos en una determinada sociedad y los limitan.

Entorno socio cultural. - Estd compuesta de expectativas, estimulos,
grados de inteligencias, educacién, costumbres, creencias y lo mas
importante la percepcién que puede tener cada persona acerca de los

demas.

Objetivos de Marketing: Se tiene presente que los objetivos de marketing
tienen que tener relaciébn con las metas, dichos objetivos seran fijados
después de haber realizado el diagnéstico de la situacion, y estos deben ser
realistas y a la misma vez alcanzables.

Posicionamiento y ventaja diferencial: Aqui se plantean en primer lugar
las preguntas que corresponden a ¢ Como posicionar un producto? y el otro
¢, Como lo distingo de los competidores?, puesto que el posicionamiento nos
hace ver la imagen del producto en relacion con los productos competidores,
y la ventaja diferencial es cual es la caracteristica o valor agregado que los
consumidores perciben que es diferente a los demas.

Mercado Meta y Demanda del Mercado: Se detallan tanto a los grupos de
personas u organizaciones a los que la empresa quiere llegar de manera
puntual y se incluye una prediccién de la demanda, de tal manera que se
pueda determinar en qué segmento se va ser exitoso o si se deben
considerar segmentos alternativos.

Mezcla de Marketing: La mezcla de mercadotecnia, dentro de ella las 4P
han sido utilizadas tanto por la gente como por las empresas porgue son
tomadas como una base para impactar en el mercado, es el conjunto de
herramientas de mercadotecnia que se puede combinar y contralar de
manera que se produzca una respuesta deseada en el mercado meta,
estamos refiriéndonos al producto, precio, plaza y promocion del bien o
servicio.

Lanzamiento del producto

Kotler y Armatrong (2017) indican que el lanzamiento de un producto viene

hacer la relacién del departamento de innovacion, desarrollo y marketing, logrando
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desarrollar el producto adecuado para un segmento determinado, estos
lanzamientos siempre van acompafados de campafas de marketing de manera
qgue los consumidores se enteren del producto existente. Se tienen que tener en
cuenta que los objetivos del lanzamiento del producto es comunicar acerca de las
bondades del producto, caracteristicas, de tal manera que se empieza a transmitir

su posicionamiento en el mercado objetivo.
Dimensiones

Segun Kotler y Armatrong (2017) el lanzamiento del producto esta

compuesto por las siguientes caracteristicas:

a) Identificar la Oportunidad. - Se debe analizar cuales son las
necesidades, deseos y expectativas que tiene el mercado al cual se
desea llegar, con ello se determina la oportunidad que brinda el
mercado y con eso perfeccionar el producto.

b) Disefiar el producto. - Esto se debe realizar previo al lanzamiento
del producto, de manera que sea atractivo para el mercado, se le debe
afadir el valor agregado y debe ser diferenciado de la competencia,
para no crear confusién en los clientes.

c) Pruebaprelanzamiento. - Se realiza un prototipo del producto, antes
de ser fabricado de manera que se tenga datos sobre la aprobacién
del producto y ver si se puede mejorar en algo, usualmente se realizan

encuetas o degustaciones como es el caso del licor de maracuya.
Etapas del Lanzamiento

Se definen las etapas para el lanzamiento del producto segun Kotler y Armatrong
(2017):

a) Desarrollo. - Se debe desarrollar el producto de acuerdo a las
necesidades y exceptivas del cliente.

b) Establecimiento de objetivos y metas: Se establecen metas de
ventas e ingreso para cuando se ingrese al mercado. A ello se afiade
en adecuar el lugar y la fecha especial para cuando se pretende lanzar

el producto.
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Maracuya

Las especies comerciales de maracuya aparecieron en las regiones
subtropicales de América, en la regibn amazonica de Brasil, Paraguay y norte
Argentina, pero Brasil, Colombia, Pera, Ecuador y Venezuela poseen mas del 80%
de produccién. (ANDINA, 2021)

Su nombre cientifico es Passiflora edulis se considera originaria de la region
amazobnica, aunque crece de forma silvestre en un area que abarca desde el sur de
Colombia hasta el norte de la Republica Argentina y Uruguay. En Brasil se ha
encontrado cerca de unas 150-200 especies de las 465 existentes de Passiflora.
La especie Passiflora edulis (maracuya morado), dio origen, a través de una
mutacion, al maracuya amarillo. EI maracuya es una fruta tropical de una planta
gue crece en forma de enredadera y que pertenece a la familia de las Passifloras,
de la que se conoce més de 400 variedades. (Gomez R. , 2019)

Sus hojas que son dentadas, miden de 7 a 20 cm de longitud, sus flores son
hermafroditas y solitarias por o que se aconseja realizar polinizacion manual. El
maracuya se multiplica por semillas y por estacas lefiosas. La primera cosecha se

da a los seis o0 siete meses después de la siembra. (Gémez R. , 2019)

Las condiciones climaticas y el suelo en Perl son altamente propicias para
el cultivo del maracuya. Esta fruta esta disponible durante todo el afio, con dos picos
de produccién: el primero de abril a junio y el segundo en octubre.

Tabla 1. Divisidn taxondmica
Clasificaciobn Nombre

Division: Angiospermas
Clase: Dicotiledoneas
Sub clase: Archichlamydeae
Orden: Passiflorales
Familia: Passiflorales
Geénero: Passiflora
Especie: Edulis

Fuente: (Agricola, 2020)
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Caracteristicas morfologicas

El fruto es una baya, de forma globosa u ovoide, con un diametro de 0.04 —
0.08 my de 0.06 — 0.08m de largo, la base y el apice son redondeados, la corteza
es de color amarillo, de consistencia dura, lisa y cerosa, de unos 0.003 m de
espesor. El pericarpio es grueso, contiene de 200-300 semillas, cada una rodeada
de un arilo (membrana mucilaginosa) que contiene un jugo aromético en el cual se
encuentran las vitaminas y otros nutrientes. Su jugo es acido y aromatico; se
obtiene del arilo, es una excelente fuente de vitamina A, niacina, riboflavina y acido
ascorbico. La cascaray las semillas también pueden ser empleados en la industria,
por los componentes que tienen detalla la composicion quimica que deben tener

los frutos de maracuya para fines de exportacion. (Agricola, 2020)
El valor nutritivo del fruto del maracuyé se detalla a continuacion.

Tabla 2. Valor nutritivo

Componente Cantidad
Valor energético 78 calorias
Humedad 85%
Proteinas 0.80%
Grasas 0.6g
Carbohidratos 249
Fibra 0.2¢9
Ceniza Trazas
Calcio 5.0 mg
Hierro 0.3 mg
Fosforo 18 mg
Vit.A activa 684 mg
Tiamina Trazas
Rivoflavina 0.1 mg
Niacina 2.24 mg
Acido ascorbico 20 mg

Fuente: (Agricola, 2020)
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Tabla 3. Propiedades nutricionales y medicinales

Propiedad nutricionales

Propiedades medicinales

El maracuyd se cultiva para
aprovechar el jugo del fruto, el cual
puede ser consumido directamente
en refrescos, o ser industrializado

para la elaboracion de cremas

El uso medicinal del maracuya,
se basa en las propiedades
calmantes (depresora del
Sistema Nervioso) de la

Passiflorina (0 maracuyina), un

_ o o sedativo
alimenticias, dulces cristalizados,

natural

encontrado en los frutos y hojas.

sorbetes, licores, confites, néctares,

La variedad amarilla es mas rica

jaleas, refrescos y concentrados.

en minerales y en provitamina A

Es fuente de proteinas, minerales,
N : que
vitaminas, carbohidratos y grasa. El _
. . cantidad
aceite que se extrae de sus semillas

elevada de

la morada. Contiene una

fibra,

gue mejora el transito intestinal y

podria ser utilizado en la fabricacion

_ _ reduce el riesgo de ciertas
de jabones, tintas y )
_ alteraciones y
barnices.
enfermedades.

Fuente: (Agricola, 2020)

Licor de maracuya

El licor de frutas es una bebida alcohdlica obtenida por maceracion y/o

destilacién de frutas con o sin otras sustancias vegetales por adicién de extractos

con alcohol etilico rectificado, extraneutro o aguardiente de cafia rectificado,

pudiendo edulcorarse o0 no con azucares o mieles y colorearse 0 no con caramelo

0 sustancia de uso permitido, lo que hace de este un producto muy fresco y original,

con un sabor muy aromatico y agridulce. (Pérez, 2020)

Tabla 4. Produccion de maracuya

PRODUCTO 2015 2016 2017 2018

2019

Maracuya(miles) 928 105 115 127

135

Fuente: Anuario estadistica de la Produccion Agricola y Ganadera (MINAGRI, 2021).
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Tabla 5. Partida arancelaria de bebidas espirituosas
Partida Descripcion

Arancelaria

Alcohol etilico sin desnaturalizar con grado alcohdlico
2208. volumétrico inferior al 80% vol; aguardientes, licores y demas
bebidas espirituosas.

Fuente: http://www.aduanet.gob.pe/itarancel/arancelS01Alias

Ley que regula la Comercializacion, Consumo y Publicidad de Bebidas
Alcohdlicas

La comercializaciébn, consumo y publicidad de bebidas alcohdlicas se
encuentra normado por la Ley N° 28681 y su reglamento el Decreto Supremo N°
012-2009-SA, los cuales buscan advertir sobre los dafios que producen para la
salud integral, la desintegracion familiar y los riesgos para terceros en caso de un
consumo desmedido. La Ley del Impuesto Selectivo al Consumo (ISC)
recientemente modificada por el Decreto Supremo N° 181-2019-EF, busca entre
otros, desincentivar el consumo de productos que potencialmente pueden generar
dafios de orden individual, social y medio ambiental. Por ello, la Gltima modificatoria,
ha incrementado el impuesto para la cerveza y otras bebidas que contengan entre
0° y 6° grados de concentracién alcohdlica. Estos incrementos no han afectado a
otras bebidas alcohdlicas como el vino y el pisco. Segun la NTP 212.045. 2010
establecida por el Centro de Investigacion Vitivinicola, que trata sobre la Produccion
de Pisco y otros aguardientes vitivinicolas, macerados, cuya norma refiere a
“Bebidas Alcohdlicas. (Republica C. d., 2016)

Proceso de elaboracion del licor de maracuyéa

a) Recepcion: Consiste en cuantificar el maracuya que entrara a proceso. Esta
operacion debe hacerse con recipientes adecuados para la tarea y balanzas
calibradas y limpias.

b) Lavado y desinfeccion: Se pueden utilizar maracuya madura (no sobre
madura), limpias, sanas, con aroma y sabores fuertes y agradables.

c) Prensado: El maracuya se somete a partido para la obtencion de particulas

de menor tamafio, de modo que la pulpa y el jugo queden expuestos a la

28



accion de las levaduras.

Adicion de sulfito: Es agregado al mosto antes de la fermentacion
alcoholica para inhibir el crecimiento de bacterias y levaduras indeseables,
accion antimicrobiana y la accién de las polifenoloxidasas que provocan el
oscurecimiento del producto, accion antioxidante.

d) Preparacion del mosto: Se diluye la levadura, con agua a 32 ° C y una
pequefia cantidad de azucar y se deja reposar de 15 a 20 minutos. La adiciéon
de azucar para la correccion de los grados Brix debe ser de 21 a 25 °Brix,
es un proceso llamado encabezamiento.

e) Fermentacion: Se deja fermentar el mosto preparado en temperaturas
menores a 30°C durante aproximadamente 20 dias hasta tener la reduccién
casi total del azcar en el mismo.

f) Trasiego: Una vez finalizada la fermentacion, se inicia una sedimentacién
espontanea de las particulas hasta entonces mantenidas en suspension
como son las levaduras, los restos de maracuya, proteinas, pectinas, etc.

g) Clarificacién: Para este proceso se emplean "agentes clarificantes”,
compuestos adsorbentes como: bentonita, gelatina, caseina, carbon o clara
de huevo; los cuales forman complejos coloidales que floculan y arrastran
las particulas suspendidas. Luego de ser agregados los agentes
clarificantes, el medio es mantenido en absoluto reposo para obtener en

pocas horas un liquido bastante claro con las borras depositadas en el fondo.
Ficha técnica del licor de maracuya

El producto se realiza con Pisco Quebranta y tendra un nivel de alcohol de
16%. Producido con uvas no aromaticas de la especie Vitis Vinifera L, denominadas
“Uvas Pisqueras” y cultivadas en zonas de produccion reconocidas. Durante el
proceso de elaboracioén, se destila y mezcla con concentrado de maracuya, lo que

traerd como resultado un Licor de maracuya.
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Tabla 6. Ficha técnica de licor de maracuya
Ficha técnica de Licor de Maracuya

Tipo: Pisco
Uvas: Quebranta y uvina
Procedencia de uvas: Ica
Cosecha: Manual
Mosto: Primer mosto de la uva
Porcentaje de Alcohol: 38%

En alambique de cobre se mezcla con concentrado
Destilacion: de maracuya
Embotellado y etiquetado: En origen
Vista: Color amarillo
Tamafo: 750 ml

Fuente: PERUINKA

Tabla 7. Proteina

Proteinas: 2.38¢
Carbohidratos: 9.54 mg
AzUcar: 9.54¢g
Vitamina C: 24 mg
Hierro: 1.3 mg

Fuente: PERUINKA

Descripcion técnica

El licor de maracuya es una bebida que se conseguira a partir de la
combinacion de pisco y concentrado de maracuyd; utilizando los insumos
adecuados y teniendo un control de los procesos, para asi obtener un producto que
cumpla los estandares de calidad y aceptacion del publico objetivo. Este licor
resultante tendra 16 grados de alcohol, por el cual se obtendra una bebida

alcohdlica que sea agradable al gusto del cliente.

Tabla 8. Descripcion técnica

Empaque Dimensiones Capacidad Material
Botella modelo o

D: 75,6 mm h: 38.8 mm 750 ml Vidrio
flamenco

A: 218 mm H: 347 mm L:308
Caja 6 botellas Corrugado

mm

Fuente: PERUINKA
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Consumo de licor en Argentina

Uruguay y Argentina encabezan el ranking del total de alcohol consumido en

la regién. En nuestro pais se registran datos de consumo de 9,8 litros de alcohol

puro per céapita, para un promedio regional de 8 litros y con proyecciones en

aumento para el aflo 2025. Conforme con cifras oficiales, la edad de inicio de

consumo de alcohol en Argentina es en promedio 13 afios. En los Ultimos tiempos,

y acompafando la tendencia internacional, se evidenciaron cambios en la

modalidad y patron de consumo de bebidas alcohdlicas que se manifiestan en una

edad de inicio cada vez mas temprana y el aumento de la prevalencia de la ingesta

en mujeres (achicandose la brecha con los varones) y el registro, en ambos sexos,

de un mayor consumo los fines de semana y durante periodos cortos de tiempo.

(Ministerio de Salud y Desarrollo Social, 2020)

Tabla 9. Abuso total y combinado de bebidas alcohdlicas por provincia.
Localidades de 5.000 y mas habitantes. Total, del pais. Aflos 2016/2019

Provincia

Abuso total y combinado de bebidas alcohdlicas (*)

2016 (3 2017 (3 2018(%) 2019 (3

Total 24.38 18.11 16.75 18.70
Ciudad Auténoma de Buenos Aires 16.30 8.82 14.89 15.56
Buenos Aires 22.43 17.41 13.95 17.79
Catamarca 35.93 35.95 23.22 32.51
Chaco 24.99 23.11 19.04 22.76
Chubut 22.74 13.99 13.16 17.77
Cérdoba 41.05 43.01 37.99 45.68
Corrientes 38.38 29.68 20.60 31.24
Entre Rios 22.22 21.77 20.91 19.91
Formosa 36.11 29.77 25.08 29.12
Jujuy 46.91 31.03 22.99 36.51
La Pampa 19.67 8.97 14.73 12.44
La Rioja 35.57 24.18 17.40 22.08
Mendoza 17.79 9.76 17.27 9.78
Misiones 31.62 23.83 15.26 28.78
Neuquén 18.99 16.66 13.61 13.43
Rio Negro 19.45 12.98 16.58 22.32
Salta 39.78 35.42 22.36 26.29
San Juan 24.93 13.46 17.62 20.34
San Luis 27.67 18.58 19.27 12.44
Santa Cruz 26.28 18.04 16.72 18.73
Santa Fe 24.34 21.93 18.26 16.03
Santiago del Estero 37.76 28.54 20.33 29.73
Tierra del Fuego, Antartida e Islas del Atlantico

Sur 23.29 16.55 13.49 16.58
Tucuman 36.02 32.13 23.51 28.00

Fuente:

INDEC. Encuesta Nacional de Factores de Riesgo (ENFR)

2019.

Ministerio de Salud. Programa de Vigilancia de la Salud y Control de

Enfermedades.
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Los licores en Cordova

Entiéndase por licor destilado la bebida alcohdlica con una graduacion
superior a 15 grados alcoholimetros a 20°C, que se obtiene por destilacion de
bebidas fermentadas o de mostos fermentados, alcohol vinico, holandés o por
mezclas de alcohol rectificado neutro o aguardientes con sustancia de origen
vegetal, o con extractos obtenidos con infusiones, percolaciones o maceraciones
que le den distincion al producto, ademas, con adicion de productos derivados
lacteos, de frutas, de vino. (Cordoba, 2016)

La tarifa del componente especifico del impuesto al consumo de licores,
aperitivos y similares por cada grado alcoholimetro en unidad de 750 centimetros
cubicos, sera de $ 220. La tarifa aplicable para licores sera del 25% sobre el precio
de venta, esto sera aplicado a la jurisdiccion del Departamento de Cordoba tanto a
los productos nacionales como a los extranjeros, incluidos los que produzca la
entidad territorial. (Cordoba, 2016)

La base gravable del impuesto al consumo de bebidas alcohdlicas que ley
1.816 de 2016 establece que no puede ser afectada o disminuida con impuestos

descontables de cualquier tipo. (Cordoba, 2016)

1.4. Formulacion del Problema.

¢, Como un plan de marketing ayudara en el lanzamiento del producto licor
de maracuya de la empresa Peruinka Industrias S.A a la Republica de

Argentina?
1.5. Justificacién e importancia del estudio.

Justificacion tedrica

La investigacion tuvo justificacion tedrica puesto que a través la
investigacion se contribuy6 al conocimiento del planeamiento estratégico, ya
gue se conoce de la amplitud el area tematica en la cual se desarroll6 el tema,
gue sin lugar a dudas compone un universo epistemoldgico en continuo

desarrollo.

Justificacién practica,
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La investigacién tuvo justificacién practica, ya que, segun los objetivos
planteados, los resultados permitirAn determinar el segmento del mercado para
determinar el publico objetivo y definir un plan de marketing para el lanzamiento

del producto.

Justificacion metodoldgica

La presente investigacion se justificO desde el punto de Vvista
metodoldgico porque se hizo uso de determinadas técnicas e instrumentos de
investigacion, como el cuestionario, con preguntas disefiadas que permitieron
generar los datos necesarios con el fin de conocer el comportamiento de la
variable, de tal forma que se gener6 un estudio de referencia para otras
investigaciones donde se presenten situaciones similares a las que se

plantearon en esta investigacion.

Justificacion social

Ademas, tuvo una justificacion social ya que se obtuvo conocimiento del
tema desarrollado esperando que la informacion pueda ser utilizada por la
empresa Peruinka Industrias S.A mejorando los aspectos relacionados a
ingresar a un nuevo mercado y captar clientes, y mantener de esta manera una

relacion de largo plazo cliente — empresa.
Justificaciéon econdémica

Tuvo justificacion econdmica, pues al aplicar el plan de marketing se
podra lanzar el producto licor de maracuya en el exterior, lo cual generara el

aumento de las ventas.

1.6. Hipodtesis.

La implantacion de un plan de marketing ayudara en el lanzamiento del
producto licor de maracuya de la empresa Peruinka Industrias S.A a la
Republica de Argentina.

1.7. Objetivos
1.7.1. Objetivo General.
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Proponer un plan de marketing para el lanzamiento del producto licor

de maracuya de la empresa Peruinka Industrias S. A a la Republica de

Argentina.

1.7.2. Objetivos Especificos.

1.

Determinar un segmento del mercado para definir el publico objetivo en

Argentina.

Definir las caracteristicas que debe tener el producto, para hacerlo

atractivo al consumidor objetivo.

Definir un plan de marketing para el lanzamiento del producto que
incluya: estrategia de producto, estrategias de comunicacion, estrategia

de distribucion y estrategia de precios.
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ll. MATERIAL Y METODOS

2.1. Tipo y Diseiio de Investigacion.
2.1.1. Tipo de investigacion.

Se utilizd la investigacion descriptiva, puesto que se hizo un analisis del
problema, estableciendo criterios que permitieron dar respuesta a los causales del
problema, y como estas tienen una estrecha relacion con el marketing mix para el
lanzamiento del licor de maracuya, ademas permitié ver las semejanzas entre la
variable en estudio, en relacion a lo que se esta investigando. A ello se puede afadir
gue es propositiva ya que se ha propuesto estrategias de Marketing para el
lanzamiento del licor de maracuya en Republica de Argentina. (Naupas, Valdivi,
Palacios, & Romero, 2018)

2.1.2. Disefio de investigacion.

Es una investigacién cuyo disefio fue no experimental, puesto que la variable
se estudié sin realizar ninguna modificacion; ademas es transaccional porque fue
realizada dentro de un tiempo establecido. (Hernandez, Fernandez, & Baptista,
2014)

El disefio de la investigacion fue no experimental, transversal. Se utilizo el

disefio descriptivo simple siendo su esquema el siguiente:
M — O — P
Dénde:
M = Muestra de estudio
O = Informacién a recoger
P = Propuesta

2.2. Poblacion, Muestra y Muestreo

2.2.1. Poblacion
Para Hernandez, Fernandez, y Baptista (2014) , la poblacion “es el conjunto
de todos los casos que concuerdan con determinadas especificaciones” (p. 174).
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Se harealizado una segmentacion de acuerdo al comportamiento de compra
y la Ciudad de Coérdoba- Argentina sus pobladores optan por beber un indice de
alcohol alto, a su vez se segmento demograficamente segun la edad que fueron
hombres y mujeres de 25 a 40 afios, por lo que se tiene a 78,375 personas, segun

INe Argentina los cuales respondieron al publico objetivo de la investigacion.

Figura 1. Poblacién Cérdoba-Argentina

IN Instituto
== Nacional de P
Estadistica €186 " pr
= 04
Viviencias

, “‘C'é"ﬁ.\_ 68 PoCIIN

Censos de Poblacion y Viviendas 2011, Resultados Municipales

Nacional

Poblacion por municipios, sexo y edad (afio a afio)

Unidades: cerscra

Tabla Srafe Mapa

Ambos sexos
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14021 Cérdoba LR oy 4 450 4551 L e 0% 52% 53% e Ly 5251 5 098 LR 2

Fuente: INe- Instituto Nacional de Estadistica- Argentina

2.2.2 Muestra
Ademas, Hernandez, Fernandez, y Baptista (2014) , indican que “una

muestra depende del numero de subgrupos que interesan en una poblaciéon “(p.
188).

Se optdé por un muestreo probabilistico aleatorio, ya que toda la muestra
obtenida tuvo la posibilidad de ser elegida y asi su pudo saber las caracteristicas
de lo que se estaba investigando. (Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2014, p.170)

La muestra de calcul6 con la siguiente formula utilizada para una poblacion

finita:

_ Zﬁ*N*p*q
E2(N-1)+Zi*px*q

n

Donde:

N = Tamafio de la poblacion. (78,375)
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Zj= Valor critico correspondiente al nivel de confianza elegido. (94%)
p*q = Probabilidades con las que se presenta el fenomeno. (50%)

e = Margen de error permitido. (6%)

n = Tamafio de la muestra.

_ 1.652 % 78,375 % 0,5 % 0,5
~0,072(78,375 —1) + 1,652 % 0,5 % 0,5

n

n =139

A través del célculo con la formula para una poblacion se ha determinado

encuestar a 139 personas.

2.2.3. Muestreo
Respecto al muestreo, el elegido fue el muestreo no probabilistico por
cuotas, pues este tipo de muestreo toma en cuenta a todos los elementos de la

poblacion.

En lo referente a los criterios de seleccion, para la realizacion de la

investigacién se seleccion6 como poblacion a todos los trabajadores de la empresa.
Sexo: Ambos
Edad: 25 a 40 afios
Localizacién: Ciudad de Coérdova

2.3. Variables, Operacionalizacion.

2.3.1 Variables

Plan de marketing: Kotler y Armstrong (2017) indican que el plan de
marketing “es el proceso por el cual se crea y mantiene una relacién estratégica
entre las metas y las capacidades de la organizacion, y sus oportunidades de

marketing cambiantes”(p.65).

Lanzamiento del producto: Kotler y Armstrong (2017) indican que el
lanzamiento de un producto viene hacer la relacion del departamento de

innovacion, desarrollo y marketing, logrando desarrollar el producto adecuado para
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un segmento determinado, estos lanzamientos siempre van acompafados de
campafnas de marketing de manera que los consumidores se enteren del producto
existente. Se tienen que tener en cuenta que los objetivos del lanzamiento del
producto es comunicar acerca de las bondades del producto, caracteristicas, de tal

manera que se empieza a transmitir su posicionamiento en el mercado objetivo.
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2.3.2. Operacionalizacion

TECNICA E
INSTRUMENTO DE

VARIABLE  DIMENSIONES INDICADORES ITEM RECOLECCION DE
DATOS
1.¢ La empresa qué usted dirige cuenta con buenos productos ?
2.¢ Los proveedores con los que la empresa PERUINKA INDUSTRIAS S.A.
Microentorno entrega los insumos con la calidad requerida y en el momento oportuno?
3. ¢ PERUINKA INDUSTRIAS S.A. dispone de un departamento de
marketing?
4.¢:Cbmo se elabora el licor de maracuya?
5. ¢ Cuantos grados de alcohol posee el licor de maracuya?
6. ¢ Se cuenta con normas de inocuidad para la elaboracion del producto de
licor de maracuya?
Entorno del 7. ¢ Qué medidas de seguridad se utiliza para el proceso de elaboracion del Técnica e
Marketing producto de licor de maracuya? Instrumento:
8.¢ PERUINKA INDUSTRIAS S.A. en qué ciudades del Pert ofrece sus Entrevista-
Plan de productos? _ o _ cue_stionario
: 9. ¢, Por qué medios de comunicaciéon PERUINKA INDUSTRIAS S.A. difunde aplicado al
marketing -
publicidad de sus productos? gerente de la
Macroentorno 10. ¢ PERUINKA a qué tipo de clientes dirige sus productos? empresa
11. ¢ PERRUINKA INDUSTRIAS S.A a qué pais desea ingresar con su PERUINKA

Objetivos
cuantitativos
Objetivos de
Marketing Objetivos
Cualitativos

producto licor de maracuya?

12. ¢ Para PERUINKA INDUSTRIAS S.A no sera ningun problema el cambio
de soles a pesos?

13. ¢ Si fuera factible la aceptacién del producto Licor de maracuya, se
cuenta con la logistica necesaria para llegar sin ningan retraso?

14. ; PERUINKA INDUSTRIAS S.A cuenta con alguna pagina web?

15.¢ No se tendrd ningun problema para el ingreso de PERUINKA
INDUSTRIAS S.A al mercado de Argentina?

16. ¢ El producto que PERUINKA INDUSTRIAS S.A desea introducir al

mercado de Argentina se ajusta a las costumbres de esta poblacion?

Industrias S.A.

39



17. ¢ Qué proporcion de la poblacién de Argentina se pretende llegar?
Posicionamiento 18. ¢, Como desea ser visto PERUINKA INDUSTRIAS S.A con su producto

Posicionamiento licor de maracuya al reconocimiento en Argentina?
y ventaja 19. ¢ Como se va a diferenciar el producto licor de maracuya respecto a otros
diferencial Ventaja licores ?

diferencial  20. ¢, Cual sera el valor agregado que poseera el licor de maracuyd respecto
a otros licores?
1. Ciudad de residencia
2.Edad
3.Sexo
4. Nivel de ingreso
Demanda del 5.¢Consume usted habitualmente licores?

Mercado meta

Mercado metay mercado 6. ¢ Qué tipo de bebida consume usted en una reunién o en un bar??
demanda del 7.¢Le gustan los licores que incluyan alguna mezcla para mejorar su .
mercado sabor? Técnica e
) 3 . L Instrumento:
8.¢A usted le gustaria que el licor en su preparacion tenga como Encuesta-
mezcla alguna fruta? cuestionario
9. ¢ Le gustaria que el licor este previamente preparado? aplicado a
Producto  10.¢Le gustaria que el licor cuente con una mezcla de maracuya?  ciudadanos de 25-
11. ¢ Ha bebido alguna vez una bebida de este tipo (licor de maracuya)? 40 _aﬁOS de la
12.¢Le gustaria probar un licor de maracuya? ciudad de
13. ¢ En qué presentacion de envase le gustaria que vaya el licor de Cordol_aa-
maracuya? Argentina
Mezcla de 14. ;En qué cantidad de mililitros le gustaria que el envase del licor
marketing de maracuyéa vaya?
Precio 15. ¢ Cuéanto estaria dispuesto a pagar por un licor de maracuya?
Plaza 16.¢Dodnde le gustaria adquirir el licor de maracuya?
- 17.¢Por qué medios le gustaria recibir informacion sobre el licor de
Promocion .
maracuya?
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2.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez y confiabilidad.

2.4.1. Técnicas de recoleccion de datos.

Encuesta: Técnica que permitid establecer un contacto directo con el objeto
del estudio, es decir segun lo analizado las 139 personas, a las cuales se les aplico
un conjunto de preguntas que nos proporciond la informacion necesaria para

continuar con la investigacion. (Bernal, 2010)

Entrevista: técnica que permitié tener un cercamiento con el duefio de la
empresa PERU INKA INDUSTRIAS S.A. de tal manera que se logro tener los
conocimientos sobre lo que se quiere lograr como empresa, que es de poder llegar
con sus productos a mercados internacionales. (Bernal, 2010)

Anélisis de documentos: Basico para realizar la investigacion, ya que
proporcion6 informacion relevante, que y se pudo construir un cimiento de teorias
que permitieron entender mejor el problema que se estudié. (Naupas, Valdivi,
Palacios, & Romero, 2018)

Data de andlisis de consumo

2.4.2. Instrumentos de recoleccion de datos.

Cuestionario de encuesta

Compuesto por un listado de 14 preguntas cerrada, que se aplico a la muestra
de estudio en este caso a los ciudadanos con edad de 25 a 40 afios de la ciudad
de Cérdoba- Argentina, con el fin de determinar el segmento del mercado y que
caracteristicas debia de tener el producto para hacerlo atractivo al consumidor

objetivo.
Cuestionario de entrevista

Estuvo compuesto por un listado de preguntas abiertas que se le hizo al duefio
de la empresa PERU INKA INDUSTRIAS S.A. en la ciudad de Jaén.

Guia de andlisis documental

Mediante esta técnica se reviso teorias referentes a las variables en estudio,
con ello se elaboré el marco tedrico del estudio, con el propdsito de contrastar y
completar los datos.
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2.4.3. Validez
Validacion: Se obtuvo con la evaluacién de personas especialistas en el tema,
quienes indicaron si la medicidon reflejaba de manera probable los atributos del

estudio.

2.4.4. Confiabilidad
Confiabilidad: Se ha realizado mediante del método estadistico alfa de
cronbach, el cual detrmino su validez interna, logrando un resultado mayor a 0.5;

por lo tanto, se concluye que el instrumento utilizado es confiable.

Tabla 10. Resumen de procesamiento de casos

N %
Casos Valido 139 100,0
Excluido? 0 0,0
Total 139 100,0
a. La eliminacion por la lista se basa en

todas las variables del procedimiento
Estadisticas de fiabilidad

Alfa de N de
Cronbach elementos
, 829 17

Fuente: Programa Estadistico SPSS.
El alfa de con Bach fue de 0,829, por lo que se deduce que el nivel de fiabilidad

es elevado, por lo tanto, mostro que existe confiabilidad.

2.5. Procedimientos de andlisis de datos.
Los datos fueron recolectados utilizando la técnica de la encuesta la cual se

realizé con el siguiente proceso.

1. Se elabord los cuestionarios (encuesta, entrevista)

2. Se validaron los cuestionarios por expertos

3. Se aplico la encuesta al gerente de PERUINKA

4. Se aplico la encuesta a los ciudadanos con edad de 25 a 40 afos
de la ciudad de Cordoba- Argentina Registrar datos. (online)

5. Se realiz6 el andlisis de la encuesta en el programa estadisticos
IBM SPSS

6. Realizar la interpretacion de los resultados

7. Representar los resultados en tablas y graficos
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2.6. Criterios éticos.
Dicha tesis es propia no es plagiada, para la elaboracion de las bases teoricas
se utilizaron libros fisicos y virtuales, asimismo articulos cientificos. En cuanto a la

aplicacion de las encuestas se realiz6 de manera anénima.

Consentimiento informado: Se dio a conocer cual era el objetivo de la
investigacién y cuan valiosa es su aporte.

Confidencialidad: A los ciudadanos se les informo que el uso de la
informacion proporcionada solo sera utilizado para la investigacion.
Originalidad: Es una investigacion original donde se recogieron aportes de
investigadores los cuales se citaron correctamente, con el aporte de los

investigadores.

2.7. Criterios de Rigor Cientifico.
Se ha garantizado la calidad de la investigacién, por medio del “El rigor
cientifico el cual debe llevar una serie de pasos secuenciados hasta aceptar o

rechazar una hipétesis” (Cadena, et al., 2017, pags. 1603-1617).
Los criterios que se tuvieron en cuenta son

Generalidad, se tomaron en cuenta toda la poblacion para obtener datos,

evidenciando el contexto de las variables de estudio.

Fiabilidad: Los resultados obtenidos fueron contrastados con informacion
real tal como los trabajos previos a la investigacion con una antigiiedad no mayor

a 5 afos.

Validez: La presente investigacion tuvo operacionalizacion de las variables con lo
gue se pudo determinar afirmaciones del cuestionario aplicado, el cual fue validado

por expertos.
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lll. RESULTADOS

3.1.

Resultados en tablas y Figuras

3.1.1. Resultados del objetivo 1: Determinar un segmento del mercado para

definir el publico objetivo en Argentina.

La empresa PERUINKA INDUSTRIAS S.A. cuenta con productos de
calidad, ya que son elaborados con frutas cultivadas en la region, asi mismo,
se cuenta con las normas de inocuidad. Se tiene presencia en diferentes
ciudades del Peru, y por la gran aceptacion que tiene el licor de Maracuya,
se ha optado por querer introducir dicho producto al mercado de Argentina,
pues ese mercado ya que se encuentra ubicado dentro del segundo puesto
en el consumo de bebidas alcohdlicas y ademas la ciudad de Cérdoba los
ciudadanos optan por consumir bebidas alcohélicas que contengan alguna
mezcla, y uno de los puntos a favor que se tiene en dicho mercado es que
no se tendrd ningun problema para el ingreso del licor de maracuya a
Argentina ya que se tienen un acuerdo de libre comercio (MERCOSUR).
Ademas, una de las facilidades para poder llegar con el producto licor de
maracuya a la Republica de Argentina-Cordova, es que se cuenta con la
logistica necesaria, ya que, se tiene cerca de la ciudad donde se procesan
los licores (Jaén) un puerto que esta ubicado a 6 horas (Puerto de Paita-

Piura), lo cual facilita la exportacion del producto.

El segmento del mercado fue Argentina, considerado como el pais
con un alto indice de consumo de bebidas alcohodlicas, a nivel de
Latinoamérica es el segundo pais después de Chile (Ground, 2017), luego
para definir el publico objetivo se siguié con la investigacion en Argentina,
determinando que la ciudad de Cérdoba cuenta con las caracteristicas que
se necesita para el lanzamiento del licor de maracuya, ademas se cuenta
con un tratado de libre comercio y un tratado de comercio (Mercosur), esto
favorece mucho en el lanzamiento, ya que algunas barreras que se tienen
en el ingreso de este producto se han eliminado, a ello se afiade que ahora
se tiene al Puerto de Paita a una distancia de 6 horas aproximadamente,

esto facilitaria el traslado del producto.
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3.1.2. Resultado de objetivo 2: Definir las caracteristicas que debe tener el
producto, para hacerlo atractivo al consumidor objetivo.

Tabla 11. Edad

Frecuencia Porcentaje
25-35 64 46.04
36-45 32 23.02
46-55 25 17.99
56 a méas 18 12.95
Total 139 100.00

Fuente: Encuesta Aplica a los ciudadanos de edad entre 25-40 afios de Cérdoba-Argentina
Figura 2. Edad
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En la figura 2 respecto al resultado muestra que, el 46% de los encuestados
tienen entre 25-35 afios, mientras que el 23% estan en el rango de edad entre 36-
45 afnos, asi mismo, el 18% tienen entre 46-55 afios, y el 13% tienen de 56 afios a

mas
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Tabla 12.Sexo

Frecuencia Porcentaje
Masculino 78 56.12
Femenino 61 43.88
Total 139 100

Fuente: Encuesta Aplica a los ciudadanos de edad entre 25-40 afios de Cordoba-Argentina

Figura 3. Sexo
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En la figura 3 respecto al resultado muestra que el 56% de los encuestados

han sido hombres y el 44% fueron mujeres.
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Tabla 13. ¢ Consume usted habitualmente licores?

Frecuencia Porcentaje
Si 139 100.0
No 0 0.0
Total 139 100.0

Fuente: Encuesta Aplica a los ciudadanos de edad entre 25-40 afios de Cérdoba-Argentina

Figura 4. ¢ Consume usted habitualmente licores?
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En la figura 4 respecto al resultado muestra que, el 100% de los encuestados

consumen habitualmente licores.
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Tabla 14. ¢ Qué tipo de bebida consume usted en una reunién o en un bar?

Frecuencia Porcentaje

Cerveza 51 48.16
Ron 24 14.29
Whisky 15 8.98
Tequila 11 4.49
Licores a base de frutas 38 24.08
Otros 0 0

Total 139 100.0

Fuente: Encuesta Aplica a los ciudadanos de edad entre 25-40 afios de Cérdoba-Argentina

Figura 5. ¢ Qué tipo de bebida consume usted en una reuniéon o en un bar?
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En la figura 5 el resultado muestra que el 48% de los ciudadanos de Cordoba
toma cerveza en una reunion o bar, el 14% toma ron, mientras que el 9% consume
whisky, el 5% consume tequila en sus reuniones y el 24% opta por el consumo de
licores a base de fruta, esto por el sabor agradable.
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Tabla 15. ¢ Le gustan los licores que incluyan en su preparacion alguna mezcla
para mejorar su sabor?

Frecuencia Porcentaje
Siempre 64 46.0
Casi siempre 38 27.3
A veces 20 14.4
Casi nunca 12 8.6
Nunca 5 3.6
Total 139 100.0

Fuente: Encuesta Aplica a los ciudadanos de edad entre 25-40 afios de Cérdoba-Argentina

Figura 6. ¢ Le gustan los licores que incluyan en su preparacion alguna mezcla
para mejorar su sabor?
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En la figura 6 el resultado muestra que a las personas en Cordoba les gustaria
que siempre los licores incluyan en su preparacion alguna mezcla un 46%, al 27%
que casi siempre tenga el licor una mezcla, al 14% a veces, al 9% casi nuca,
mientras que 4% nunca tenga una mezcla el licor.
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Tabla 16. ¢ A usted le gustaria que el licor en su preparacion tenga como mezcla
alguna fruta?

Frecuencia Porcentaje
Siempre 71 51.1
Casi siempre 32 23.0
A veces 18 12.9
Casi nunca 13 9.4
Nunca 5 3.6
Total 139 100.0

Fuente: Encuesta Aplica a los ciudadanos de edad entre 25-40 afios de Coérdoba-Argentina

Figura 7. ¢ A usted le gustaria que el licor en su preparacion tenga como mezcla
alguna fruta?
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En la figura 7 el resultado muestra que el 51% de las personas de Cérdoba si
les gustaria que el licor en su preparacion este mezclado con una fruta, al 23% que
este casi siempre tenga esta mezcla, mientras que al 13% a veces, al 9% casi
nuncay el 4% nunca.
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Tabla 17. ¢ Le gustaria que el licor este previamente preparado?

Frecuencia Porcentaje
Siempre 79 56.8
Casi siempre 28 20.1
A veces 16 115
Casi nunca 11 7.9
Nunca 5 3.6
Total 139 100.0

Fuente: Encuesta Aplica a los ciudadanos de edad entre 25-40 afios de Cérdoba-Argentina

Figura 8. ¢ Le gustaria que el licor este previamente preparado?
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En la figura 8 el resultado muestra que el 57% indica que le gustaria que
siempre el licor este previamente preparado, al 20% que este casi siempre
preparado, al 12% a veces, mientras que el 8% indican que casi nucay el 4% que

nunca.

En cuanto a las caracteristicas que debe tener el producto, para hacerlo
atractivo al consumidor objetivo, se plantearon preguntas dentro de las cuales se
encuentra qué tipo de bebidas consume en una reunion o bar, de esta manera se
determinara si el producto que se pretende lanzar cuenta con la aceptacion del
publico objetivo, a ello se afiade si ellos gustan bebidas alcohdlicas que contengan
una mezcla a base de fruta, otra de las interrogantes es si les gustaria que el licor
contenga alguna mezcla para mejorar su sabor, de esta manera se analizara si el
publico objetivo consumiria un licor con una mezcla de fruta, otra de las
interrogantes fue si le gustaria que el licor este previamente preparado ya que una
de las caracteristicas de este producto es que sera un licor con una mezcla listo

para ser bebido.
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3.1.3. Resultados del objetivo 3: Definir un plan de marketing para el
lanzamiento del producto que incluya: estrategia de producto,
estrategias de comunicacién, estrategia de distribucién y estrategia de
precios.

Tabla 18. ¢Le gustaria que el licor cuente con una mezcla de maracuya?

Frecuencia Porcentaje
Siempre 69 49.6
Casi siempre 38 27.3
A veces 18 12.9
Casi nunca 9 6.5
Nunca 5 3.6
Total 139 100.0

Fuente: Encuesta Aplica a los ciudadanos de edad entre 25-40 afios de Cérdoba-Argentina
Figura 9. ¢ Le gustaria que el licor cuente con una mezcla de maracuya?
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En la figura 9 el resultado muestra que el 50% de personas en Cordoba
siempre les gustaria que el licor este mezclado con maracuya, el 27% indica que
casi siempre les gustaria que este mezclado con maracuya, mientras que al 13% a

veces, al 7% casi nunca y al 4% que nuca tenga en su mezcla al maracuya.
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Tabla 19. ¢ Ha bebido alguna vez una bebida de este tipo (licor de maracuya)

Frecuencia Porcentaje
Siempre 3 2.2
Casi siempre 14 10.1
A veces 38 27.3
Casi nunca 75 54.0
Nunca 9 0.8
Total 139 94.3

Fuente: Encuesta Aplica a los ciudadanos de edad entre 25-40 afios de Coérdoba-Argentina

Figura 10. ¢ Ha bebido alguna vez una bebida de este tipo (licor de maracuyd)
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En la figura 10 el resultado muestra que el 2% de las personas en Cordoba
siempre ha bebido licor de maracuyd, el 10% casi siempre, mientras que el 27% lo
ha hecho a veces, el 57% casi nuca ha bebido licor de maracuya y el 1% nunca lo
ha hecho.
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Tabla 20. ¢ Le gustaria probar un licor de maracuya?

Frecuencia Porcentaje
Si 139 100.0
No 0 0.0
Total 139 100.0

Fuente: Encuesta Aplica a los ciudadanos de edad entre 25-40 afios de Cordoba-Argentina

Figura 11. ¢ Le gustaria probar un licor de maracuya?
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En la figura 11 el resultado muestra que el 100% de las personas de Cordoba

si estarian dispuestos a probar un licor de maracuya.
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Tabla 21. ¢ En qué presentacion de envase le gustaria que vaya el licor de
maracuya?

Frecuencia Porcentaje
Envase de vidrio 97 69.8
Envase de pléastico 34 24.5
Envase tetra pack 8 5.8
Total 139 100.0

Fuente: Encuesta Aplica a los ciudadanos de edad entre 25-40 afios de Cérdoba-Argentina

Figura 12. ¢ En qué presentacion de envase le gustaria que vaya el licor de
maracuya?
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En la figura 12 el resultado sobre la presentacion del envase del licor de
maracuya, arrojo que las personas en Cérdoba el 70% mencionan que les gustaria
que fuera envase de vidrio, al 31% en un envase de plastico y el 11% en envase

de tetra pack.
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Tabla 22. ¢ En qué cantidad de mililitros le gustaria que el envase del licor de
maracuya vaya?

Frecuencia Porcentaje
500 ml 13 9.4
750 ml 35 25.2
1000 ml (1 litro) 91 65.5
Total 139 100.0

Fuente: Encuesta Aplica a los ciudadanos de edad entre 25-40 afios de Cérdoba-Argentina

Figura 13. ¢ En qué cantidad de mililitros le gustaria que el envase del licor de
maracuya vaya?
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En la figura 13 el resultado muestra que los ciudadanos en Cordoba el 9% les
gustaria que el envase fuera de 500 ml, al 25% en envase de 750 ml y el 66% en
envase de 1000 ml.
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Tabla 23. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por un licor de maracuya?

Frecuencia Porcentaje
De 120 - 150 pesos 34 24.5
De 150- 180 pesos 87 62.6
De 180-200 pesos 18 12.9
Total 139 100.0

Fuente: Encuesta Aplica a los ciudadanos de edad entre 25-40 afios de Cérdoba-Argentina

Figura 14. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por un licor de maracuya?
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En la figura 14 el resultado sobre el precio que los ciudadanos de Coérdoba
estarian dispuestos a pagar se tiene que el 25% pagaria entre 120 y 150 pesos, el
63% pagaria entre 150 a 180 pesos y el 13% pagaria por el licor de maracuyé entre
180y 200 pesos.
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Tabla 24. ¢ Do6nde le gustaria adquirir el licor de maracuya?

Frecuencia Porcentaje
Bodegas 54 38.8
Supermercados 19 13.7
EsFamon de servicios 24 17.3
(grifos)
Bares y discotecas 42 30.2
Total 139 100.0

Fuente: Encuesta Aplica a los ciudadanos de edad entre 25-40 afios de Cérdoba-Argentina

Figura 15. ¢ Donde le gustaria adquirir el licor de maracuya?
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En la figura 15 el resultado muestra que a las personas en Cordoba les
gustaria adquirir el licor de maracuya en bodegas con un 39%, al 14% en

supermercados, al 17% en estaciones de servicios, y al 30% en bares y discotecas.
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Tabla 25. ¢ Por qué medio le gustaria recibir informacién sobre el licor de
maracuya?

Frecuencia Porcentaje
Redes sociales 86 61.9
Web 38 27.3
Tv 11 7.9
Radio 4 2.9
Total 139 100.0

Fuente: Encuesta Aplica a los ciudadanos de edad entre 25-40 afios de Cérdoba-Argentina

Figura 16. ¢ Por qué medio le gustaria recibir informacion sobre el licor de
maracuya?
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En la figura 16 el resultado muestra que a las personas en Cordoba les gustaria

recibir informacion sobre el licor de maracuya por redes sociales en un 62%, al 27%

por la web, al 8% por la television, mientras que al 3% por la radio.

El plan de marketing para el lanzamiento del producto que incluya: estrategia
de producto, estrategias de comunicacion, estrategia de distribucion y estrategia de
precios, se analiz6 si el publico objetivo tomaria un licor con una mezcla de
maracuya, lo cual sirvié para determinar si es aceptable, luego cual es el precio que
estarian dispuestos a pagar, para tener como referencia cuando se plantee el precio
del producto, ademas el tipo de envase en el cual quisieran que este esté contenido,
la cantidad por botella y porque medios de comunicacion le gustaria recibir
informacion del licor de maracuyd, teniendo en cuenta todos estos factores se
determinara las estrategias necesarias para que el producto tenga un buen

lanzamiento al mercado de Cérdoba- Argentina.
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3.2.Discusioén de resultado

En lo que respecta a determinar un segmento del mercado para definir el
publico objetivo en Argentina, se tuvo que se eligi6 ese mercado ya que se
encuentra ubicado dentro del segundo puesto en el consumo de bebidas
alcoholicas y ademas la ciudad de Cérdoba los ciudadanos optan por consumir
bebidas alcohdlicas que contengan alguna mezcla, ademas no se tendra ningun
problema para el ingreso del licor de maracuya a Argentina ya que se tienen un
acuerdo de libre comercio (MERCOSUR), y un tratado de libre comercio y eso
facilita el ingreso a ese pais, y ahora se cuenta con la logistica necesaria para poder
llegar sin ningun retraso puesto que se tiene cerca de la ciudad dénde se procesan
los licores ( Jaén) un puerto que esta ubicado a 6 horas (Puerto de Paita- Piura), lo
cual nos facilita la exportacion de nuestro producto, ya que antes se tenia que llevar
hasta la ciudad de Lima , que se requiere de un aproximado de 20 horas para llegar
hasta el puerto del callao, finalmente a ciudad de cérdoba, tiene preferencias por
consumir bebidas alcohdlicas con alguna mezcla, ya que es una ciudad muy
bohemia y gustan por probar bebidas de diferente manera. Tal y como lo menciona
Blasco (2016) en su investigacion sobre “Disefio del plan estratégico para el
lanzamiento de una empresa de fabricacion de refrescos”, para optar el titulo de
Ingeniero de Organizacion Industrial, de la Universidad Politécnica de Valencia en
Espafia. Tuvo como fin elaborar un plan de negocio para procesar y comercializar
bebidas alcohdlicas. Empleo la técnica de la encuesta. Teniendo como resultados
que, el proyecto ofrece una gran rentabilidad y potencial de crecimiento, este tiene
una serie de riesgos y dificultades, pero el sector de las bebidas alcohdlicas, el ocio
y la restauracién en Espafia es muy importante, por lo que, aunque sea dificil llegar
a ser importante en el mercado, con pequeiio porcentaje del mismo que se logre
abarcar ya se pueden lograr altos ingresos. A razén de ello definir el mercado meta
y demanda del mercado se detallan tanto a los grupos de personas u
organizaciones a los que la empresa quiere llegar de manera puntual y se incluye
una prediccion de la demanda, de tal manera que se pueda determinar en qué
segmento se va ser exitoso o si se deben considerar segmentos alternativos. (Kotler
& Armastrong, 2017)

60



En lo que respecta en definir las caracteristicas que debe tener el producto,
para hacerlo atractivo al consumidor objetivo, se encontré6 que en la Ciudad de
Cérdoba el 48% de los ciudadanos de Cordoba toma cerveza en una reunion o bar,
el 14% toma ron, mientras que el 9% consume whisky, el 5% consume tequila en
sus reuniones y el 24% opta por el consumo de licores a base de fruta, esto por el
sabor agradable, ademés a las personas en Cordoba les gustaria que siempre los
licor incluya en su preparacion alguna mezcla un 46%, al 27% que casi siempre
tenga el licor una mezcla, al 14% a veces, al 9% casi nuca, mientras que 4% nunca
tenga una mezcla el licor, asi mismo, el 51% de las personas de Cérdoba si les
gustaria que el licor en su preparacion este mezclado con una fruta, al 23% que
este casi siempre tenga esta mezcla, mientras que al 13% a veces, al 8% casi
nunca y el 4% nunca, ademas, el 57% indica que le gustaria que siempre el licor
este previamente preparado, al 20% que este casi siempre preparado, al 12% a
veces, mientras que el 8% indican que casi nuca y el 4% que nunca, también se
muestra que el 2% de las personas en Cérdoba siempre ha bebido licor de
maracuya, el 10% casi siempre, mientras que el 27% lo ha hecho a veces , el 54%
casi nuca ha bebido licor de maracuya y el 1% nunca lo ha hecho. Al igual que
Véasquez (2019) en su investigacion sobre “ Plan de comunicaciéon de marketing
para posicionar marca de ron en la ciudad de Chiclayo”, para optar el titulo de
Licenciada en Ciencias de la Comunicacién de la Universidad Sefior de Sipan en
Chiclayo. Tuvo como fin elaborar un plan de comunicacién de marketing para
posicionar la marca de ron. Para ello utilizo la encuesta. Teniendo como resultados
que, la tendencia en un promedio del 2.83 optd por esta bebida sobre el whisky,
vino y vodka y en un mismo promedio con la cerveza, ademas un 52% indicé que
prefiere tomar el ron acompafiado con alguna gaseosa y un 76% lo consume una
vez al mes; un 40% afirmé estar dispuesto a comprar este producto. A razon de
ello, para poder posicionar y tener una ventaja diferencia, se tienen platear lugar
las preguntas que corresponden a ¢ Como posicionar un producto? y el otro ¢ Como
lo distingo de los competidores?, puesto que el posicionamiento nos hace ver la
imagen del producto en relacion con los productos competidores, y la ventaja
diferencial es cual es la caracteristica o valor agregado que los consumidores

perciben que es diferente a los demas. (Kotler & Armastrong, 2017)
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En lo que respecta a definir un plan estratégico para el lanzamiento del
producto que incluya: estrategia de producto, estrategias de comunicacion,
estrategia de distribucion y estrategia de precios, se tiene que el 50% de personas
en Cordoba siempre les gustaria que el licor este mezclado con maracuya, el 27%
indica que casi siempre les gustaria que este mezclado con maracuya, mientras
que al 13% a veces, al 7% casi nunca y al 4% que nuca tenga en su mezcla a la
maracuya; se muestra que el 100% de las personas de cérdoba si estarian
dispuestos a probar un licor de maracuya, respecto al precio los ciudadanos de
Cérdoba estarian dispuesto a pagar se tiene que el 25% pagaria entre 120 y 150
pesos, el 63% pagaria entre 150 a 180 pesos y el 12% pagaria por el licor de
maracuya entre 180 y 200 pesos, sobre la presentacion del envase del licor de
maracuya, el 70% de las personas en Cordoba mencionan que les gustaria que
fuera envase de vidrio, al 25% en un envase de plastico y el 5% en envase de tetra
pack, y el 9% les gustaria que el envase fuera de 500 ml, al 66% en envase de 750
ml y el 26% en envase de 1000, ademas a las personas en Cérdoba les gustaria
recibir informacion sobre el licor de maracuya por redes sociales en un 62%, al 27%
por la web, al 8% por la televisién, mientras que al 3% por la radio. Tal como lo
menciona Devia, Bazurto y Sanchez (2019) en su investigacion sobre “Plan de
marketing estratégico para el posicionamiento de la comercializadora Can Uvita”,
para optar el titulo de licenciado en administracion de la Universidad Cooperativa
de Colombia. Tuvo como fin proponer un plan estratégico. Emplearon la técnica de
encuesta, teniendo como resultados que, la empresa brinda a los consumidores
una propuesta exoética que le permite a los clientes probar nuevas experiencias que
pueden satisfacer sus gustos, ademas se ha determinado participar en ferias
vitivinicolas de la ciudad y el pais. A razén de ello se tiene que tener en cuenta que
para definir el plan de lanzamiento se tiene que tener en cuenta La mezcla de
mercadotecnia, dentro de ella las 4P han sido utilizadas tanto por la gente como
por las empresas porgue son tomadas como una base para impactar en el mercado,
es el conjunto de herramientas de mercadotecnia que se puede combinar y
contralar de manera que se produzca una respuesta deseada en el mercado meta,
estamos refiriéndonos al producto, precio, plaza y promocién del bien o servicio.
(Kotler & Armastrong, 2017)
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3.3.  Aporte préctico

PLAN DE MARKETING PARA EL LANZAMIENTO DEL PRODUCTO
LICOR DE MARACUYA AL MERCADO DE LA REPUBLICA DE ARGENTINA:
ESTRATEGIAS DE PRODUCTO, ESTRATEGIAS DE COMUNICACION,
ESTRATEGIAS DE DISTRIBUCION Y ESTRATEGIAS PRECIOS DE LA
EMPRESA

Introduccioén.

El rubro de las bebidas alcohdlicas durante los ultimos afios ha ido
revolucionando ya que se presentan un sin nUmero de opciones, se puede tener
entre las bebidas alcohdlicas a las cervezas, ron, whiskys, vodka, vino,
espumantes, y los licores que vienen mezclados con leche, con frutas, con
gaseosa, entre otras mezclas, debido a ello el indice de consumo ha ido
aumentando al pasar los afos, puesto que se cuenta con una gran diversidad de
productos con alcohol, vale recalcar que el consumo excesivo es perjudicial para la

salud.

Peru Inka S.A es una empresa que se dedica a la produccion y elaboracién
de productos, entre ellos se destaca al licor de maracuya, una de sus principales
bases de ellos es ofrecer productos naturales, en su composicion tratan de que no
contengan altos grados de conservantes, el licor de maracuya en el mercado de
Jaén es muy atractivo y rentable, al igual que otros productos de la empresa, pero
se piensa llegar y abarcar otros mercados, para ello se ha hecho una investigacién
sobre el consumo de alcohol de los paises vecinos, se tiene que Argentina ocupa
el segundo lugar a nivel de Latinoamérica y que esto facilitaria el ingreso del licor

de maracuya.

Objetivos de la Propuesta

Promover el lanzamiento del licor de maracuya de la empresa PERUINKA
INDUSTRIAS S.A. al mercado de la Republica de Argentina.
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Diagnoéstico organizacional

Descripcion del negocio.

PERUINKA es una empresa agroindustrial, dedicada a la produccion,
transformacién y comercializacion de productos alimenticios naturales, creada en
noviembre del 2007 en la ciudad de Jaén, departamento de Cajamarca, Peru, cada
uno de sus productos ha sido creado con el propdsito de servir mejor al mercado y
obtener mayores eficiencias, contando para ello con el sostén de las areas de

ventas; marketing; potencial humano; logistica; administracion y contabilidad.
Mision, vision y principios empresariales
Mision:

PERUINKA Industrias SA, es una empresa dedicada a la transformacion y
comercializacion de productos alimenticios a base de frutas y hortalizas, cuyo fin es
satisfacer las necesidades de los cliente, empleando los recursos requeridos y
cumpliendo con normas de calidad nacionales e internacionales; ello se logra con
el esfuerzo y trabajo permanente, siempre apoyando por el excelente desempefio
de nuestra gente y; desarrollando una cultura de mejoramiento continuo que se
proyecta a nuestros cliente y proveedores; de esta forma se optimizan los procesos

productivos y se obtiene una rentabilidad razonable.
Vision:
Seremos en cinco afios una empresa productora y comercializadora de
productos alimenticios con amplia cobertura del mercado nacional,

consolidandonos como una compafia exportadora, integrando un equipo humano

capaz de liderar el desarrollo y crecimiento de nuestra organizacion.

Valores

Desarrollar una estructura integral en nuestro equipo de colaboradores,
actitud de servicio, convivencia y armonia en un ambiente de profesionalismo,

honestidad y entusiasmo, en el trabajo.

Vocacion de Servicio
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Respeto, Equidad y buen Trato.
Liderazgo y trabajo en equipo.
Puntualidad, orden y disciplina
Productividad y laboriosidad
Honestidad e integridad
Responsabilidad y compromiso
Servicio al consumidor
Excelencia e Innovacion

Nuestra cultura promueve el trabajo altamente productivo y desarrolla
capacidad de nuestros colaboradores, lo que hace fuertes, competentes y

valiosos.

Diagndstico externo e interno
Analisis externo
Oportunidades

O1: Posibilidades de ampliar el consumo internacional.

02: Debido a que es un producto muy sabroso los mismos consumidores lo

pueden promocionar.

O3: Auge por consumir productos naturales, es una ventaja para poder

penetrar el mercado rapidamente y lograr un posicionamiento.

0O6: Posibilidad de exportarlo como producto con valor agregado, ya que en

el extranjero es solicitado.
Amenazas
A1l: Factores climaticos.

A2: La competencia es fuerte con otros productos posicionados.
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A3: Existe una tendencia al consumo de otros productos con alcohol como

la cerveza.

A4: Los cambios econdmicos en el pais pueden afectar las economias

familiares y opten por no consumir bebidas alcohdlicas.
Andlisis interno

Fortalezas
F1: Es un producto con un sabor inconfundible.
F2: Es un producto nuevo novedoso.

F3: La empresa se encuentra ubicada cerca de las zonas de produccion de

maracuya.
Debilidades
D1: No hay una oferta bien definida.
D2: Inexperiencia en mercados internacionales.

D3: Falta de consumo del producto en el mercado.
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Oportunidad de exportacion a la Republica de Argentina

Argentina es el 12° socio comercial del Perd en el mundo y el 5° en América
Latina, asi mismo, es el tercer pais en poblacién en América del Sur (45 millones
de habitantes), y el segundo en extension (2 780 miles km?). La capital es la ciudad
de Buenos Aires, la cual forma un area urbana extendida, de 12.8 millones de
personas, con parte de la poblacion de los 24 partidos que la circundanl. Otras
ciudades importantes son: Cordoba (1.3 millones de habitantes), Rosario (1.2
millones), Mendoza (917 mil) y San Miguel de Tucumén (831 mil). (Laguzzi, 2020)

Cabe sefalar que Argentina ofrece oportunidades de exportacion a
productos peruanos con valor agregado, dado que en el marco del ACE 58 (acuerdo
comercial entre Per( y paises del MERCOSUR) gran parte de la oferta peruana
ingresa a este pais con arancel cero, mientras que el resto de productos tiene 100%
de preferencia arancelaria. Dentro de estos productos se encuentra las bebidas
alcoholicas. Ademas, los consumidores y empresarios argentinos tienen un idioma
comun, y los gustos, costumbres y practicas comerciales de los argentinos son cercanos

a las nuestras. (Laguzzi, 2020)

La alicuota que se aplica en el caso de las cervezas es del 8 %, al igual que
para las bebidas analcohdlicas, jarabes extractos y concentrados (con una
reduccion del 50 % para las bebidas elaboradas con un 10% como minimo de jugos
de frutas o un 5% cuando se trate de limén- y para los jarabes para refrescos y los
productos destinados a la preparacion de bebidas analcohdlicas, elaborados con
un 20% como minimo de jugos o zumos de frutas, sus equivalentes en jugos

concentrados o adicionados en forma de polvo).
Desarrollo de estrategias de la mezcla de marketing
A. Estrategias de producto

El producto se llama “Licor de Maracuya”, es una alternativa de consumir
alcohol, pero de manera diferente, ya que esta hecho con fruta e insumos de
primera calidad, fresco y elaborado de manera artesanal. Se trata de un licor
elaborado a base de maracuya, el cual tienen un toque Unico y especial, ya que la
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manera de su elaboracion le permite mantener su aroma y sabor que hace deleitar

al consumidor otorgandole una alternativa diferente.

El licor de maracuya esta enfocado en brindar satisfaccion al cliente,
mediante un sabor Unico y delicioso, que hara que tenga una experiencia diferente

al de que siempre tienen cuando consume algun tipo de bebida alcohdlica.

Caracteristicas del producto

Producto con bajo nivel de preservantes

Sabor unico

Envase de vidrio

Contenido 750 ml

Color de botella amarillo (por la fruta)

Estrategia: Diferenciacion del licor de maracuya por su exquisito sabor.

Objetivo: Diferenciar al licor de maracuya de otras bebidas alcohdlicas para que

no sean superados por la competencia.

Importancia: El licor de maracuya responde al gusto y preferencia de los

consumidores de Cordoba- Argentina.

Se ha creido conveniente para el lanzamiento del producto licor de maracuya
al mercado de Codrdova-Argentina, redisefiar la presentacion de la botella y la
etiqueta, de manera que esta sea atractiva y pueda impactar en la mente del

consumidor.

A continuacion, se presenta la nueva etiqueta y botella del licor de

maracuya.
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Figura 17. Etiqueta y botella del licor de maracuya- Actual

Fuente: Perulnka Industrias S.A
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Figura 18. Etiqueta del licor de maracuya- (parte delantera) Propuesto

(reado exclusivamente, para consumidores como .
£s unicor muy equibrado, con un excelente
Cuerpoy gran intensidad aomdtica

INGREDIENTES:
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yaqua trtada
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| ‘ PERUINKA INDUSTRIAS .4 .@.

RUC 20480081511
% ‘ Glen-lonosdr Feruinka
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" ‘ PUBIS1GNEHPRID

Lot

b Poducin:

o Vencmlenty:

TONIAR BEBIDAS ALCOHOLICS
i ENEXCESO £S DANINO

Fuente: Elaboracion: Propia




Figura 19. Etiqueta del licor de maracuya- (parte posterior) Propuesto

MARACUYA

750ml

Fuente: Elaboracion: Propia
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Figura 20. Nueva presentacion de botella y etiqueta- Licor
de Maracuya

(~]
ANR

Al

PREMIUM

Fuente: Elaboracion: Propia
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B. Estrategias de precio

El precio por botella sera aproximadamente de 160 pesos, este se ha
fijado de acuerdo a lo que los consumidores usualmente pagan por una

bebida alcohdlica en la ciudad de Cordoba- Argentina.
Estrategia: Se han determinado las siguientes estrategias:

Se ha determinado un precio para los compradores minoristas,

teniendo en cuenta el volumen de consumo.

Se va realizar descuentos a los consumidores mayoristas, en este
caso los dueiios de bodegas, supermercados, bares y discotecas, de manera

gue se garantice una relacion a largo plazo.

Se lanzara al mercado el licor de maracuyé con un precio que permita
obtener un margen de utilidad regular, de manera que se pueda acaparar a
los consumidores.

Objetivos: Establecer precios de acuerdo los productos que ofrece la
competencia, pero destacando las caracteristicas del nuevo producto, para

poder penetrar en el mercado.

Importancia: El precio que tenga el producto sera accesible con el fin que
el cliente pruebe y tenga la alternativa de elegir como una buena alternativa

para su consumo.

Meta: Obtener la penetracion de mercado en base a precios accesibles y

promocionales para captar clientes.
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Tabla 26. Resumen de estrategias precio

Acciones Actividad Cronograma  Responsable

Crear un valor Realizar un costeo para 3 meses
diferencial a través poder cubrir los gastos en

del  producto — insumos y otros gastos.

precio.

Evaluar qué tipo de Ofrecer ofertas a los 3 meses

clientes adquieren el cliente que adquieran el Administrador
licor. licor
Estudiar y analizar a 3 meses

la competencia para
ofrecer un mejor
producto.

Fuente: Elaboracion Propia

C) Estrategias de plaza

Se tendra que situar en supermercados como primera instancia, ya que ahi

es donde hay mayor afluencia de personas y se podra dar a degustar. (post covid)

Luego visitar a bares y discotecas para promocionar con anfitrionas y

degustar a los clientes.
Estrategia: Establecimiento de puntos estratégicos.

Objetivo: Establecer puntos estratégicos que permitan el contacto directo con los

posibles clientes y potenciales del licor de maracuya.

Importancia: Por medio de las visitas tanto a discotecas, bares y bodegas se les
dejara muestra del licor de maracuya con el fin de determinar la aceptacién del

cliente.

Meta: Establecer contacto con el cliente para poder contacto y ofrecer el licor de

maracuya.
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Figura 21. Anfitriona en tienda

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 27. Resumen de estrategia de plaza

Actividades

Responsable

Acciones
Ubicar los
supermercados,
bodegas,
discotecas y bares.
Promover las
actividades de venta en

las bodegas discotecas
y bares con el fin captar
clientes.

Realizar actividades de
exhibicion en las
bodegas, discotecas y
bares.

Crear una cartera de
clientes para e
informar sobre el licor
de maracuya.
Seguimiento del cliente
y brindarle confianza a
nuestro futuro cliente.

Realizar activaciones
con anfitrionas

Gerente de la empresa

Gerente de la empresa

Gerente de la empresa

Fuente: Elaboracion Propia

75



C. Estrategias de promocién

Se basara la estrategia de promocién en la exquisitez y sabor unico del licor

de maracuyd, con estos factores se hara una presentacion elegante y sobria que

brinda realce y resalta la calidad del licor.

Estrategias: Desarrollar actividades promociénales y de venta.

Objetivo: Desarrollar actividades promocionales y de venta, que permita

estimular la demanda del licor de maracuya.

Importancia: A través de la publicidad en redes sociales se lograra influenciar

al cliente objetivo con mensajes en el que se presente ventajas del licor de

maracuya.

Meta: Realizar las ventas del licor de maracuya para dar como resultado

promociones efectivas.

Tabla 28. Resumen estrategia de promocion

Acciones Actividades Cronograma Encargado
Periodos de Constante Propietario 'y
descuentos para los especialista

Incentivar al clientes que consuman en marketing
cliente de manera frecuente.

Utilizar los medios Dar a conocer al 3 meses
mas adecuados cliente acerca de la

para el existencia del
consumidor producto.

Enviar mensajes Dar a conocer a los 3 meses
al cliente por clientes sobre el

medio de las sabor inigualable del

redes sociales y licor de maracuya.

la web

Seleccionar la Incentivar al cliente: 3 meses
mezcla de la venta personal,
promocién promocién de ventas.

Exponer los Pegar publicidad con 3 meses

afiches en la
fachada interior
de las bodegas,
discotecas y
bares

imagenes llamativas.

Fuente: Elaboracion Propia
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Publicidad en redes sociales

Las redes sociales son los mecanismos mas efectivos cuando se trata de
llegar de manera directa a los potenciales clientes, PERUINKA no cuenta con un
fanpage, tienen una cuenta de Facebook como persona, mas no como empresa,
es por eso que se ha considerado, crear un fanpage con direccion de Argentina.

Para ello se tiene que tener en cuenta lo siguiente:

Se tiene que generar un contenido que tenga un alto impacto en los
internautas, para lo cual debe estar compuesta por 25 palabras en el titulo, y la

descripcion de 135 palabras, y va constar de:

Establecer objetivos. - Se debe colocar informacion de calidad con una
frecuencia y estilo atractivo, es decir, que sea rapido y divertido.

Determinar la frecuencia: Al subir un buen contenido se generara un
mayo trafico en la fanpage, por lo que se va determinar la frecuencia

segun las veces que los seguidores visiten la pagina.

Portada

Metricool

180 x 180px
Wil 851 x 315px
Home Cover Photo

Posts

Photos Like Follow Share ot

About

Fuente: Metricool

La portada de la fanpage debe estar con las dimensiones permitidas por

Facebook que es de 851 x 315px.
Dentro de la fanpage se podra:

— Compartelo con tus seguidores.
— Se pueden incluir fotografias del producto con informacién de los

precios, o0 mensajes del tipo “40% de descuento”.
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— Se puede resaltar informacién como direccion de Internet, correo
electronico o numero de teléfono para poder contactar.
— Acciones de “me gusta” y “compartir” a los usuarios del perfil de
Facebook.
Perfil: La foto de perfil tendra que estar orientado a los productos que ofrece la

PERUINKA, las dimensiones seran de 180 pixeles de ancho x 180 pixeles de alto.

™ » Pagina de Facebook

180 x 180 px

Imagen de Portada

820 x 312 px

Fuente: RD Station

La imagen de portada es un elemento grafico muy importante porque ayuda a
reconocer una marca y esta debe representar la imagen global de la empresa. La
imagen de portada de PERUINKA, no es llamativa, ya que la funcion que le han

dado es de un banner publicitario.
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Figura 22. Portada propuesta
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Fuente: Elaboracién Propia
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Figura 23. Portada actual de cuenta Facebook
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Publicaciones en Facebook
iEl fin de semana se disfruta mejor con trago Regional!
#LicordeMaracuya

#Drinks

PARA
EMPEZAR

|
U iy pg sempNP

Peruinka

Fuente: Elaboracion propia
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Para despedir el afio, jcon productos Peruinka!
#LicorDeMaracuya
#HappyNewYear

Fuente: Elaboracidon propia

N /L
PARA BRINDAR
%7 ESTE FIN ANO
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Tabla 29. Presupuesto de la propuesta

Actividad Descripcion Costo
Vuelo ida y vuelta Lima-Argentina S/ 4,500.00

Visitar la ciudad de Pasajes de bus Buenos Aires- Cérdova S/ 500.00

Cérdova Viaticos por hospedaje S/ 1,500.00
Viaticos por alimentacién S/ 800.00

Reunién con Pasajes para visitar empresas S/ 200.00

empresarios de

supermercados,

Viéticos para almuerzos con

licorerias y discotecas .
empresarios

para ofrecerles el
producto S/ 1,200.00
Contactar con disefiador
Revisar bocetos de disefio de botellas
Aprobar en junta con el gerente el
disefio del envase
Fabricacion de nuevo envase
Contactar con disefiador
Disefio de nueva slogan Revisar propuestas de slogan
Aprobacién de slogan con gerente
Brindar caracteristicas del producto
Tomar fotos del licor
Revisar el disefio de etiqueta
Aprobar disefio de etiqueta
Impresion de etiqueta
Contactar con agencia de anfitrionas en
Cérdova
Confeccién de vestidos alusivos a la
empresa para anfitrionas
Contratar a 03 anfitrionas
Ubicarlas en los lugares a degustar
Reunion con disefiador para dar
alcances de la informacion
Eleccién de colores para banner
Impresion de banner
Ubicar a los banners en centro
especificos
Contratar a un publicista de la ciudad de
Publicidad en redes Cérdova
sociales Realizar videos sobre el licor

Lanzar ofertas del licor S/ 6,500.00

Total S/ 33,150.00

Disefio y fabricacion de
nuevo envase

S/ 8,000.00

S/ 150.00

Disefio de etiqueta

S/ 1,800.00

Realizar activaciones
con anfitrionas

S/5,000.00

Disefio e impresién de
banners con publicidad
masiva

S/ 3,000.00

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 30. Cronograma

Actividad

Responsable

Enero

Tiempo de implementacion
Febrero Marzo Abril

Mayo

Visitar la ciudad de
Cordova

Reunién con
empresarios de
supermercados,
licorerias y discotecas
para ofrecerles el
producto

Disefio de nuevo
envase

Disefio de nueva
slogan

Disefio de etiqueta

Realizar activaciones
con anfitrionas
Disefio e impresion
de banners con
publicidad masiva

Publicidad en redes
sociales

Gerente

Gerente

Disefiador

Disefador

Disefador
Especialista
de
marketing

Disefador
Especialista

de
marketing

Fuente: Elaboracion propia
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V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.1. Conclusiones

Se determin6 el segmento del mercado de acuerdo al ranking de consumo
de bebidas alcohdlicas en Latinoamérica, teniendo a Argentina como el segundo
puesto, y a nivel de Argentina se encuentra a la Ciudad de Cdérdoba con el indice
mas elevado, ademas se cuenta con un tratado de libre comercio que facilita el

ingreso a dicho mercado.

En cuanto a definir las caracteristicas que debe tener el producto, para
hacerlo atractivo al consumidor objetivo, se determiné que el 57% le gustaria que
la mezcla sea con frutas y que este licor sea preparado previamente, finalmente
gue a los ciudadanos no han probado nunca un licor de maracuyda, tomando esto

como una buena referencia para hacerlos degustar de una nueva experiencia

En cuanto al plan de marketing para el lanzamiento del producto licor de
maracuyd, que incluya estrategia de producto, de comunicacién, de distribucién y
de precios, se tuvo que a méas del 50% les gusto que el licor sea a base de
maracuya, pagando entre 120 a 150 pesos por una botella, la cual debe ser de
750mly de vidrio, y les gustaria que esté disponible en bodegas, bares y discotecas
demas preferirian enterarse sobre el producto por las redes sociales. Se ha
disefiado una nueva etiqueta y presentacion de la botella del licor de maracuya, asi
mismo se ha creado una fanpage para subir contenido que llame la atencion de los

potenciales clientes.
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4.2. Recomendaciones

Contactar con un especialista en marketing en la ciudad de Cordova para
poder acceder de manera rdpida a reuniones con los duefios o encargados de

supermercados, discotecas, licorerias y bodegas principales de la ciudad.

Dar a degustar a los duefios o encargados de supermercados, discotecas,
licorerias y bodegas principales de la ciudad, antes de introducir la bebida en el

mercado.

Realizar un marketing agresivo en redes sociales para poder dar a conocer

el licor de maracuyé a la poblacion de Cérdoba.
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ANEXQOS
Anexo N°01: Matriz de consistencia

Problema Objetivos Hipotesis Variable Dimensiones Indicadores
Entorno del Microentorno
General :
Marketing Macroentorno
Proponer un plan de marketing para el Objetivos de Objetivos cuantitativos
Ianzamu—::nto del producto licor de Marketing Objetivos cualitativos
maracuya de la empresa Peruinka La
) Industrias S. A a Ig Republica de implantacion Posicionamientoy ~ Posicionamiento
¢ Como un plan Argentina. de un plan de an d ventaja diferencial o .
de marketing Especificos marketing P ak” le Ventaja diferencial
ayudaraenel =P ayudara en el marketing  Mercado metay  Mercado meta
lanzamiento del lanzamiento demanda del Demanda de mercado
producto licor  peterminar un segmento del mercado e producto mercado
ddelmaracuya para definir el pablico objetivo en licor de Producto
mpr i - .
€ la empresa Argentina. maracuya de la Mezcla de marketing Precio
Peruinka Pl
. empresa aza
Industrias S.A a - - . p -
la Repiblica d Definir las caracteristicas que debe Peruinka romocién
a Aepu t_'Ca’) € tener el producto, para hacerlo atractivo  |ndustrias S.A Identificar la Necesidades
rgentina: al consumidor objetivo. a la Republica oportunidad Expectativas

Definir un plan de marketing parael ~ d€ Argentina.
lanzamiento del producto que incluya: Lanzamiento Disefiar el producto
estrategia de producto, estrategias de

comunicacion, estrategia de

. . . . Pr r
distribucion y estrategia de precios. ueba pre

lanzamiento

Caracteristicas del
producto

Valor agregado

Andlisis de
consumidores
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Anexo N° 2: Validacion de expertos

GUiA, JUICIO DE EXPERTOS

1. Identificacion del Experto
Nombre y Apelidos: .....Cesar Ricardo ROCero Salazar. .. ...
Cenfro laboral: ...... L. SEiOr B8 SIDEIM. oot e e s e

Grado:........... MBA - <o Mencicn:_..Maestro en Administracion de Negocios.
Institucion donde lo obtuvor..._..Unv. Cesar VaIEIO. ...
ONOS BEIUIOS. ..ottt ee et s ettt e e et et en

2. Instrucciones

Estimado(a) especialista, a continuacion se muestra un conjunto de indicadores, el cual tienes que
evaluar con criferio ético y esfrictez cientifica, la validez del instrumento propuesto (vwease anexo N° 1).
Para evaluar dicho instrumento, marca con un aspaix) una de las categorias contempladas en el

cuadro:

1: Inferior al basico  2- Basico 3: Intermedio 4: Sobresaliente 5: Muy sobresaliente
3. Juicio de experto
INDICADORES CATEGORIA

1 23 4 5
Las dimensiones de la variable responden a un contexto fednco de

forma(vision general)
Coherencia entre dimensidn e indicadores(vision general) X
El mimero de indicadores , evallan las dimensiones y por X

consiguiente |a variable seleccionada(vision general)

4. Llos items estan redactados en forma clara y precisa, sin X
ambigiedades|claridad y precisidn)

5 Los items guardan relacion con los indicadores  de las X
variables(coherencia)

6. Los items han sido redactados feniendo en cuenta la prueba X
pilato(pertinencia y eficacia)

7. Los items han sido redactados teniendo en cuenta |3 validez de X
contenido

8. Presents algunas pregunias distractorss para confrolar s X

contaminacion de las respuesias|control de sesgo)
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9. Los itemns han sido redactados de lo general a lo particulanorden) X

>

10. Los items del instrumento, son coherentes en témminos de
cantidad{extension)

11. Los items no constituyen nesgo para el encuestado{inocuidad)

12. Calidad en |la redaccion de los items(visidn general)

13. Grado de objetividad del instrumento (visidn general)

14. Grado de relevancia del instrumento (wision general)

| x| x| »| X

15. Estructura técnica basica del instrumento (organizacion)

Puntaje parcial 75

Puntaje total 75

Mota: indice de validacion del juicio de experto ({Ivje) = [puntaje obtenido / 75) x 100=_..75%...

4. Escala de validacion
Muy baja Regular

00-20 %
El instrumento de investigacion esta observado | Bl instrumento de
investigacion  requiere | investigacion esta apto

reajusies para su | para su aplicacion

aplicacion

Interpretacion: Cuanto mas se acerque el coeficiente a cero (0), mayor ermor habra en la validez

5. Conclusién general de la validacién y sugerencias (en coherencia con el nivel de validacion

6. Constancia de Juicio de experto

El que suscnbe, .. .Rocero Salazar Cesar Ricardo.... identficado conm DNI N°._44308266..
certifico gue realicé el juicio del experto al instrumento disefiado por el (los) tesistas

1........ Becema Temones Vickor IWAN. ... ...
2......... Vilchez Pastor Luis Alberto JUmnior ...
.en la investigacion denominada:......... PLAN DE MARKETING PARA EL LANZAMIENTO DEL

PRODUCTO LICOR DE MARACUYA DE LA EMPRESA PERUINKA INDUSTRIAS SA A LA
REPUBLICA DE ARGENTINA .._....

94



GUiA, JUICIO DE EXPERTOS

1. Identificacién del Experto

Mombre y Apellidos: NILTON ESLEYTER PARRA NAUCA
Centro laboral: OML AGROINVERSIONES PERU 5. A. C.
Titulo profesional: Lic. Megocios internacionales

Grado: Maestro Mencidn: en Administracion de Negocios
Insfitucion donde lo obiuvo: Universidad César Vallejo
Otros estudios

2. Instrucciones

Estimado(a) especialista, a continuacién, se muesira un conjunio de indicadores. el cual tenes que

evaluar con criterio ético y estrictez cientifica, la validez del instrumenio propuesto (véase anexo N 1).

Para evaluar dicho instrumento, marca con un aspa(x) una de las categorias contemnpladas en el cuadro:

1: Inferior al basico  2: Basico 3: Intermedio 4: Sobresaliente 5. Muy sobresaliente

3. Juicio de experta
ENCUESTA

CATEGORIA
INDICADORES
1 3 4 5
1. & La empresa qué usted dirige cuenta con buenos X
productos ?
2.4 Los proveedores con los que la empresa PERUINEA
INDUSTRIAS S.A. entrega los insumos con la calidad X
requerida y en el momento oportunoa?
3. LPERUINKA INDUSTRIAS S.A. dispone de un x
departamento de marketing?
4_;Como se elabora el licor de maracuya? i
5. 4 Cuantos grados de alcohol posee el licor de maracuya? X
6. ;£ 5e cuenta con normas de inocuidad para la elaboracion
N X
del producto de licor de maracuya?
T A0 medicdas oe el e uiiliza para =l proceso ce ®
aslaboracidn oel |:|r|:u:|ul:!.|:| e licor de rmaracurya™
B. ;. FERUINMA INDUSTRLAS S.a en qus ciudedges del =
Fem offece sws pooduecbos T
8. 2Por  guet  medios de  ooemunicacicn PERLINEA, =
IMDUSTRLAS 58 difurnds publicidad de sus productos™?
10, & PERLIIPRA & e Hpo de olieryhes oo S =
producios ™
11, SFERRLIMNEA. INDUSTRLAS S48 a8 gus pals desaa
ingresar con su produschos leor de eara sy S ? =
12, sFara PERUIMEA IMNHMUISTRLAS S8 D Serd nensgle
problEma el cEambio e soles A pesos T =
13. 56 fuoera factible la saoceapiacidn dael prodwscto Licor de
maracuyd,. s cusnda con la logistca necssar s gara lhegar =
sin ningldn retraso ?
14 JPERUIMES IMNMDOLUISTRLAS S5 A cuseErbs oo allopuenen -
paglna L= e
15 Mo =e bernded ningon problemss peara o] ingreso de -
F"EHLIINI{.-‘-\. INDLLESETRIAS S a6l mercacdo de Aagentina?
16. £ El producio guess PERLIMES INDUSTRES S 4 desea
imbrosdapcir al meercado de Argentimea se= apusta a las E
coshambres de esta peobdacion T
AT, LS proporcidn oe la pobiacdon e ArceErihing S =
prebands llegar®
Puritaje parcial TE
Pumiajs total -3
Mors: imdice de valdacicn del juichs ce sxpena (pe] = pumBie obtenkdo S T5)x 100=_____
ENTREVESTA
CATEGORILA,
IHDECADORES = 2 3 4 5
1. 5 La empresa gued esbed dirige soenia con buenos x
prod ucios. 7
Z. L Los provesedornes coon ke que ba empresaa FEFLIMN RS,
IRMROUSTRIAS S 48 ambrrega los insurmaes con la calkdad x
requenda v en al momenio oportuno
F. A PERLIMNEA INMOUISTRLAS S oA imgeane & L x
departamento de marketing?
4, L Tdemo se elmbora el lioos de rmarscuy:d 7™ s
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5. jCulntos grados de alcohol posee el licor de

maracuya? X
6. ;jS5e cuenta con nommas de inocuidad para la X
elaboracidn del producto de licor de maracuya?

7. Qué medidas de sequridad se utiliza para el proceso X
de elaboracion del producto de licor de maracuya?

8. ;, PERUINKA INDUSTRIAS 5.A. en qué ciudades del X
Perd ofrece sus productos?

9. (Por gué medios de comunicacion PERUINKA X
INDUSTRIAS 5.A. difunde publicidad de sus productos?

10. ¢ PERUINKA a qué tipo de clientes dirige sus X
productos?

11. ;PERRUINEA INDUSTRIAS 5.A a gué pals desea X
ingresar con su producto licor de maracuya?

12. ;Para PERUIMEA INDUSTRIAS 5.4 no sera ningun X
problema el cambio de soles a pesos?

13. 4 5i fuera factible la aceptacion del producto Licor de

maracuya, se cuenta con la logistica necesaria para X
llegar sin ningdn retraso?

14. ; PERUINKA INDUSTRIAS 5.A  cuenta con alguna X
pagina web?

15. 4 No se tendra ningun problema para el ingreso de X
PERUINKA INDUSTRIAS 5.A al mercado de Argentina?

16. ,El producto gue PERUINKA INDUSTRIAS S.A

desea introducir al mercado de Argentina se ajusta a las X
costumbres de esta poblacién?

17. ¢Que proporcién de la poblacion de Argentina se X
pretende llegar?

18. ; Cdmo desea ser visto PERUINKA INDUSTRIAS

S.A con su producto licor de maracuya al reconocimiento X
en Argentina?

19. (Como se va a diferenciar el producto licor de X
maracuya respecto a otros licores 7

20. 4, Cual sera el valor agregado que poseera el licor de X
maracuya respecto a ofros licores?

Puntaje parcial 75
Puntaje total 75
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El mstrumento de investigaciin estd observado

Interpretacién: Cuanto mas s2 acamque &l coeficiente a cero (0), mayor eror nabea en (2 valdez

5. Conclusion general de la validacion y sugerencias (en coherencia con &f nivel de vakdacdn
acanzado) Considero que habria que mejorar los items de la encuesta especificaments los items
9.10,11,12,16.

Con respecto a los items de la entrevista mejorar los items ,2.4,10 y 13 en el item 1 deberia de
omitirse reemplazar elaboracion por proceso de produccion, con respecto 2 la logistica se
deberia reemplazar por capacidad operativa, agregar una pregunta sobre capacidad financiera, y
reemplazar ¢l nombre de PERUINKA S.A por la palabra empresa.

6. Constancia de Juicio de experto
El gue suseribe, Nilton Esleyter Parra Nauca cdentficads con DNI N™ 48454147 centifico que reaicd
o juicio del experto al insyumento dsefiado por el (los| fesstas

| ST Bacerra Tamones VIor IVEAN. ..ot seamse e ea e e s
2. Vichez Pastor Luis Alberto ewior.. ... ...
, e 18 investigacion denominada ... PLANDE MARKETING PARA EL LANZAMEENTO DEL

PRODUCTO DE LICOR DE MARACUYA DE LA EMPRESA PERUINKA SA A LA REPUBLICA DE

/\ 1'( g /) e
7 \'-g_f' 4 Ko {l Ce N
DNIN® 45454147

Fima del experto
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GUIA, JUICIO DE EXPERTOS

1. Identificacion del Experto

Nombre y Apellidos: Jean Michell Carrion Mezones

Centro laboral: Universidad Sefior de Sipan

Titulo profesional: Lic. En Comercio y Negocios Internacionales

Grado: Magister Mencion: Finanzas Corporativas

Institucion donde lo obtuvo: Universidad Sefior de Sipan

Otros estudios: Liderazgo, idiomas, MS Officce.

2. Instrucciones

Estimado(a) especialista, a continuacion, se muestra un conjunto de indicadores, el cual tienes que evaluar
con criterio ético y estrictez cientifica, la validez del instrumento propuesto (véase anexo N° 1).

Para evaluar dicho instrumento, marca con un aspa(x) una de las categorias contempladas en el cuadro:
1: Inferior al basico 2: Basico 3: Intermedio 4: Sobresaliente 5: Muy sobresaliente

3. Juicio de experto

ENCUESTA

CATEGORIA

INDICADORES — T T T T
1 2 3 4 5

1. ¢ La empresa qué usted dirige cuenta con buenos

productos ? X

2. ¢ Los proveedores con los que la empresa PERUINKA

INDUSTRIAS S.A. entrega los insumos con la calidad X

requerida y en el momento oportuno?

3. ¢PERUINKA INDUSTRIAS S.A. dispone de un X
departamento de marketing?

4. ¢Como se elabora el licor de maracuya? X
5. ¢, Cuantos grados de alcohol posee el licor de maracuya? X
6. ¢ Se cuenta con normas de inocuidad para la elaboracion X

del producto de licor de maracuya?

7. ¢Qué medidas de seguridad se utiliza para el proceso de

elaboracion del producto de licor de maracuya? X
8. ¢ PERUINKA INDUSTRIAS S.A. en qué ciudades del X
Pert ofrece sus productos?

9. ¢(Por qué medios de comunicacion PERUINKA X
INDUSTRIAS S.A. difunde publicidad de sus productos?

10. ¢ PERUINKA a qué tipo de clientes dirige sus X
productos?

11. ¢ PERRUINKA INDUSTRIAS S.A a qué pais desea X

ingresar con su producto licor de maracuya?

12. ¢Para PERUINKA INDUSTRIAS S.A no sera ningun
problema el cambio de soles a pesos?
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13. ¢Si fuera factible la aceptacion del producto Licor de
maracuya, se cuenta con la logistica necesaria para llegar X
sin ningun retraso?

14. (PERUINKA INDUSTRIAS S.A cuenta con alguna
pagina web?

15. ¢ No se tendra ningun problema para el ingreso de
PERUINKA INDUSTRIAS S.A al mercado de Argentina?

16. ¢ El producto que PERUINKA INDUSTRIAS S.A desea
introducir al mercado de Argentina se ajusta a las X
costumbres de esta poblacion?

17. ¢Qué proporcion de la poblacion de Argentina se
pretende llegar?

Puntaje parcial 6 28 40

Puntaje total 74

Nota: Indice de validacion del juicio de experto (Ivje) = [puntaje obtenido / 75] x 100=........
ENTREVISTA

ATEGORIA
INDICADORES CATEGO

2 3 4

1. ¢ La empresa qué usted dirige cuenta con buenos
productos ?

2. ¢ Los proveedores con los que la empresa PERUINKA
INDUSTRIAS S.A. entrega los insumos con la calidad X
requerida y en el momento oportuno?

3. ¢PERUINKA INDUSTRIAS S.A. dispone de un
departamento de marketing?

4. ;Cbmo se elabora el licor de maracuya? X

5. ¢Cuantos grados de alcohol posee el licor de
maracuya?

6. ¢Se cuenta con normas de inocuidad para la
elaboracion del producto de licor de maracuya?

7. ¢ Qué medidas de seguridad se utiliza para el proceso
de elaboracion del producto de licor de maracuya?

8. ¢ PERUINKA INDUSTRIAS S.A. en qué ciudades del
Perl ofrece sus productos?

9. ¢Por qué medios de comunicacion PERUINKA
INDUSTRIAS S.A. difunde publicidad de sus productos?
10. ¢ PERUINKA a qué tipo de clientes dirige sus
productos?

11. ¢ PERRUINKA INDUSTRIAS S.A a qué pais desea
ingresar con su producto licor de maracuya?

12. ¢ Para PERUINKA INDUSTRIAS S.A no sera ningun
problema el cambio de soles a pesos?
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13. ¢ Si fuera factible la aceptacion del producto Licor de

maracuya, se cuenta con la logistica necesaria para X

llegar sin ningln retraso?

14. ¢ PERUINKA INDUSTRIAS S.A cuenta con alguna X
pagina web?

15. ¢ No se tendra ningan problema para el ingreso de X
PERUINKA INDUSTRIAS S.A al mercado de Argentina?

16. ¢El producto que PERUINKA INDUSTRIAS S.A

desea introducir al mercado de Argentina se ajusta a las X
costumbres de esta poblacion?

17. ¢Qué proporcion de la poblacion de Argentina se X
pretende llegar?

18. ¢ Coémo desea ser visto PERUINKA INDUSTRIAS

S.A con su producto licor de maracuya al reconocimiento X
en Argentina?

19. ;Como se va a diferenciar el producto licor de X
maracuya respecto a otros licores ?

20. ¢, Cudl seré el valor agregado que poseera el licor de X
maracuya respecto a otros licores?

Puntaje parcial 3 32 50

Puntaje total

85

4. Escala de validacion

Muy baja Baja ‘ Regular Alta

Muy Alta
81-100%

00-20 % 21-40 % ‘ 41-60 % 61-80%

El instrumento de investigacion esta observado | El  instrumento

reajustes  para

aplicacion

de

investigacion  requiere

Su

El  instrumento  de
investigacion esta apto

para su aplicacion

Interpretacion: Cuanto mas se acerque el coeficiente a cero (0), mayor error habra en la validez

5. Conclusion general de la validacion y sugerencias (en coherencia con el nivel de validacién alcanzado):

Las preguntas de las entrevistas deben buscar profundizar en las respuestas, hay preguntas que dan como

opcion una respuesta muy corta como si y no.

6. Constancia de Juicio de experto

El que suscribe, Jean Michell Carrién mezones, identificado con DNI. N° 41609079, certifico que realicé el juicio

del experto al instrumento disefiado por el (los) tesistas
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.en la investigacion denominada: PLAN DE NEGOCIOS ESTRATEGICO PARA EL LANZAMIENTO
DEL PRODUCTO LICOR DE MARACUYA DE LA EMPRESA PERUINKA INDUSTRIAS S.A A LA
REPUBLICA DE ARGENTINA..

Firma del experto
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Anexo N° 3: Instrumento/Entrevista

1. ¢Laempresa qué usted dirige cuenta con buenos productos?

Estamos en el mercado por muchos afios, y uno de los puntos a favor que
tenemos es que nuestros productos cuentan con una garantia especial, ya que si
el cliente percibe que nuestros productos no cuentas con la calidad que ellos

requieren, simplemente lo devuelven, pero eso no ha pasado hasta el momento.

2. ¢Los proveedores con los que la empresa PERUINKA INDUSTRIAS S.A.

entrega los insumos con la calidad requerida y en el momento oportuno?

Contamos con productores del maracuya de la region lo cual nos facilita el
poder tener la fruta fresca y en el momento oportuno, ya que se tiene por contrato
fijado las fechas y la cantidad que se requiere.

3. ¢ PERUINKA INDUSTRIAS S.A. dispone de un departamento de marketing?

No se cuenta con un departamento de marketing, usualmente el gerente es
el que se encarga de disefar los envases de los productos, elegir el logo tipo, y de

ver a qué mercado es el que se quiere llegar.

4. ¢Como se elabora el licor de maracuya?

La elaboracién del licor de maracuya inicia con la recepcién del maracuya,
se lava y desinfecta, luego se prensa la pulpa, se procede a preparar el mosto, se
deja fermentar por 20 dias, luego es mesclado con el pisco.

5. ¢Cuantos grados de alcohol posee el licor de maracuya?
El licor de maracuya posee 12% de alcohol.

6. ¢Se cuenta con normas de inocuidad para la elaboracion del producto de licor

de maracuya?
Definitivamente con todas las normas.

7. ¢Qué medidas de seguridad se utiliza para el proceso de elaboracion del

producto de licor de maracuya?
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Se tienen en cuenta las BPM, de manera tal que, este producto al finalizar

con su proceso productivo es apto para consumo humano.

8. ¢(PERUINKA INDUSTRIAS S.A. en qué ciudades del Peru ofrece sus

productos?

Estamos en Jaén, San Ignacio, Bagua Grande, Bagua Chica, Tarapoto,

Moyobamba, Rioja, Nueva Cajamarca.

9. ¢Por qué medios de comunicacion PERUINKA INDUSTRIAS S.A. difunde

publicidad de sus productos?

Actualmente utilizamos el medio de comunicacién de radio, televisién y

pagina web.
10. ¢, PERUINKA S.A. a qué tipo de clientes dirige sus productos?

Nuestro licor de maracuya tiene un sabor muy suave y exquisito, por lo que
va dirigido aquellos que gustan de probar productos nuevos con sabor original, ya
que el sabor del maracuya no se pierde al mezclarlo con el alcohol.

11.¢,PERRUINKA INDUSTRIAS S.A a qué pais desea ingresar con su producto

licor de maracuya?

Tenemos pensado llegar al mercado de Argentina, se eligié ese mercado ya
gue se encuentra ubicado dentro del segundo puesto en el consumo de bebidas
alcoholicas y ademés la ciudad de Cérdoba los ciudadanos optan por consumir

bebidas alcohdlicas que contengan alguna mezcla

12.;Para PERUINKA INDUSTRIAS S.A no ser&a ningun problema el cambio de

soles a pesos?

No, de ninguna manera, el precio que se establecerd en Argentina es

referente al precio que se maneja en soles aqui en el Pera.

13. ¢ Si fuera factible la aceptacion del producto Licor de maracuya, se cuenta con

la logistica necesaria para llegar sin ningan retraso?
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Tenemos cerca de la ciudad dénde se procesan los licores (Jaén) un puerto
que esta ubicado a 6 horas (Puerto de Paita- Piura), lo cual nos facilita la
exportacion de nuestro producto, ya que antes se tenia que llevar hasta la ciudad
de Lima, que se requiere de un aproximado de 20 horas para llegar hasta el puerto

del callao
14. ¢, PERUINKA INDUSTRIAS S.A cuenta con alguna pagina web?

Si  contamos con una pagina web, la pueden ubicar como

http://www.peruinka.com.pe/

15.¢No se tendra ningun problema para el ingreso de PERUINKA INDUSTRIAS
S.A al mercado de Argentina?

No ya que se tienen un acuerdo de libre comercio con Argentina
(MERCOSUR), y eso nos facilita el ingreso a ese pais.

16. ¢ El producto que PERUINKA INDUSTRIAS S.A desea introducir al mercado de

Argentina se ajusta a las costumbres de esta poblacion?

Definitivamente si, ya que es un pais que tiene un alto grado de consumo de
alcohol ubicandose dentro del ranking en el segundo lugar y ademas la Ciudad de
Cérdoba es una de las ciudades mas grandes de Argentina y que gustan de probar
bebidas alcohdlicas que contengan alguna mezcla

17.¢Qué proporcion de la poblacién de Argentina se pretende llegar?

Se pretende llegar a la ciudad de Cérdoba, que es una de las ciudades mas
grandes en Argentina, a hombres y mujeres de la edad de 25 a 40 afios.

18.¢Cbmo desea ser visto PERUINKA INDUSTRIAS S.A con su producto licor de

maracuya al reconocimiento en Argentina?
Como una empresa que brinda productos de alta calidad e innovadores.

19..,Como se va a diferenciar el producto licor de maracuya respecto a otros

licores?
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Nuestro punto de diferenciacion serpa el sabor, ya que posee un sabor muy

suave y con un aroma especial.

20. ¢ Cual sera el valor agregado que poseera el licor de maracuya respecto a otros

licores?

Que no perdera el agradable sabor a maracuya, ya que otros licores al

realizar la mezcla pierden automaticamente el sabor.
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Anexo N°4: Instrumento/ Encuesta

UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

PLAN DE NEGOCIOS ESTRATEGICO PARA EL LANZAMIENTO DEL
PRODUCTO LICOR DE MARACUYA DE LA EMPRESA PERUINKA
INDUSTRIAS S.A A LA REPUBLICA DE ARGENTINA.

INSTRUCCIONES: EI tratamiento de los datos que aqui figuren sera
confidencial y tinicamente con fines de investigacion, por lo que no se facilitaran
a ninguna persona u organizacion ajena a la misma, indiquenos hasta qué punto
esta de acuerdo o en desacuerdo con cada una de los siguientes enunciados.
La participacion es totalmente voluntaria y anonima, por lo que le rogamos la
maxima sinceridad

1. Ciudad de residencia:
2. Edad:
3. Sexo:

a. Femenino

b. Masculino
Nivel de ingreso mensual:
¢, Consume usted habitualmente licores?

c. Si

d. No
6. ¢Qué tipo de bebida consume usted en una reunién o en un bar??

ok

a. Cerveza
b. Ron
c. Whisky
d. Tequila
e. Licores a base de frutas
f. Otros
7. ¢Le gustan los licores que incluyan alguna mezcla para mejorar su sabor?
a. Siempre
b. Casi siempre
c. Aveces
d. Casinunca
e. Nunca
8. ¢A usted le gustaria que el licor en su preparacion tenga como mezcla
alguna fruta?
a. Siempre
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b. Casi siempre
c. Aveces
d. Casinunca
e. Nunca
9. ¢Le gustaria que el licor este previamente preparado?

a. Siempre
b. Casi siempre
c. Aveces
d. Casinunca
e. Nunca
10. ¢ Le gustaria que el licor cuente con una mezcla de maracuya?

a. Siempre

b. Casi siempre
c. Aveces

d. Casi nunca
e. Nunca

11. ¢Ha bebido alguna vez una bebida de este tipo (licor de maracuya)?

a. Siempre
b. Casi siempre
c. Aveces
d. Casinunca
e. Nunca
12. ¢Le gustaria probar un licor de maracuya?
a. Si

b. No
13.¢En qué presentacion de envase le gustaria que vaya el licor de
maracuya?
a. Envase de vidrio
b. Envase de plastico
c. Envase Tetra pack
14.¢ En qué cantidad de mililitros le gustaria que el envase del licor de
maracuya vaya?
a. 500 ml
b. 750 ml
c. 1000 ml (1litro)
15. ¢, Cuéanto estaria dispuesto a pagar por un licor de maracuya?
a. De 120-150 pesos
b. De 150 - 180 pesos
c. De 180 pesos a mas

16. ¢ Ddnde le gustaria adquirir el licor de maracuya?
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. Bodegas
. Supermercados
Estacion de servicios

. Bares y discotecas

. Redes sociales
. Web
. Tv

a
b
c
d
17. ¢ Por qué medios le gustaria recibir informacion sobre el licor de maracuya?
a
b
c
d. Radio
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