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INTRODUCCION

El mercado de licores y en particular la categoria de rones premium, ha
experimentado un crecimiento significativo en los ultimos afos, presentando nuevas
oportunidades y desafios para las marcas que buscan destacarse en un entorno
competitivo. En este contexto, la marca Ron Botran 12 ha consolidado su presencia
como una opcion de alta calidad, siendo reconocida por su artesania y sabor

excepcional.

Este proyecto de plan de marketing se centra en potenciar la posicion de Ron Botran
12 en el segmento de rones premium, especificamente en la cadena de
supermercados La Torre en sus 22 sucursales de la Ciudad Capital de Guatemala,
aprovechando estratégicamente el marketing mix para lograr este crecimiento

sostenible.

En este contexto, abordaré aspectos especificos como la calidad unica de Ron
Botran 12, estrategias de precios competitivos y atractivos, la distribucion eficiente
y atractiva en los supermercados La Torre y campafas promocionales innovadoras

que destaquen las caracteristicas distintivas de la marca.

Ademas, consideraré la importancia de la experiencia del cliente y la creacion de
valor, buscando no solo incrementar las ventas, sino también fortalecer la lealtad
del consumidor. Supermercados La Torre como punto de venta estratégico, sera

clave para la ejecucion exitosa de estas estrategias.



RESUMEN EJECUTIVO

En el presente resumen ejecutivo destaca los principales hallazgos y estrategias
identificadas para el desarrollo de un plan de marketing orientado a incrementar las
ventas de Ron Botran 12, especificamente en su presentaciéon de 750ml, en las 22
sucursales de supermercados La Torre en la Ciudad Capital de Guatemala. El

objetivo central es lograr un aumento del 10% en las ventas en el afo 2024.

Ron Botran 12 es reconocido por su calidad premium, pero enfrenta competencia
en un mercado dinamico. Las ventas actuales en los supermercados La Torre

revelan un potencial de crecimiento significativo.

Ron Botran 12 se destaca por su sabor distintivo y artesania, factores clave para

atraer a los consumidores de rones premium.

Utilizaré estrategias de fijacion de precios se centraran en mantener la

competitividad sin comprometer la percepcién de calidad.

Optimizaré de la distribucion y colocacion del producto en los supermercados La

Torre para asegurar una presencia destacada en los puntos estratégicos de venta.

Se realizaran de campanfas creativas que resalten las caracteristicas unicas de Ron

Botran 12, incentivando la compra.

Enfoque en la creacion de valor y experiencias memorables para fomentar la lealtad

del consumidor.

El plan de marketing que propongo aprovechara las fortalezas de Ron Botran 12,
centrandose en estrategias de precio, plaza, promocién y por ultimo y no menos

importante la experiencia del cliente.



OBJETIVOS

Objetivo General

e Aumentar los ingresos en un 10% en el afio 2024 en los Super Mercados La

Torre en sus 22 sucursales.

Objetivos Especificos

e Desarrollar una estrategia de marca que refleje la historia, la artesania y el
valor de Ron Botran 12.

e Asegurar que el producto esté disponible y bien posicionado en las
estanterias de licores de cada sucursal de La Torre.

o Establecer y comunicar estrategias de precios que mantengan la
competitividad, atrayendo a los consumidores sin comprometer la percepcion
de calidad.

e Introduccion de disefios mensuales de canisters crea un sentido de
exclusividad. Los clientes pueden sentirse atraidos a adquirir cada edicion
para completar su coleccién, lo que impulsa la demanda.

e Disenar publicidades llamativas en los supermercados, resaltando las
caracteristicas unicas de Ron Botran 12 y sus valores de marca.

e Capacitar al personal de ventas de La Torre para que sean embajadores
informados de Ron Botran 12 y puedan ofrecer informacion a los clientes.

¢ Introducir ofertas especiales y paquetes de degustacion para incentivar la

compra y promover el producto.



JUSTIFICACION

Ron Botran 12 es considerado un ron premium con caracteristicas distintivas. Al
promocionar este tipo de productos, supermercados La Torre puede aprovechar la
disposicion de los consumidores a pagar un precio mas alto por articulos de alta

calidad y exclusividad.

Los licores suelen tener margenes de utilidad mas altos en comparacion con
algunos productos alimenticios y de uso diario. La venta de bebidas alcohdlicas,
especialmente de marcas premium, puede generar mayores margenes de ganancia
para nosotros los supermercados La Torre. Por ejemplo, a un producto alimenticio

generalmente se obtiene una utilidad del 5%, y a un licor un 10%-15%.

La venta de licores también puede impulsar la compra de productos
complementarios. A menudo se colocan estratégicamente los licores en areas
donde los clientes puedan encontrar facilmente otros productos, como aperitivos,
refrescos, hielo y utensilios para fiestas. Esta estrategia aumenta la posibilidad de

que los clientes compren otros productos mientras adquieren bebidas alcohdlicas.

En muchos lugares, la venta de licores esta sujeta a regulaciones gubernamentales
y controles mas estrictos en comparacion con otros productos. Como
supermercados podemos aprovechar la exclusividad o la limitada competencia en

la venta de licores, lo que nos permitira establecer precios mas altos.

A menudo también se experimentan picos de ventas durante eventos y ocasiones
especiales, como festividades, celebraciones y vacaciones. Durante estos periodos,
los supermercados podremos aumentar los ingresos al capitalizar la demanda de

licores para celebrar eventos sociales.



FASE 1

Antecedentes Historicos

La historia del Ron Botran 12 Afos se enmarca en la tradicion de la destileria Botran
en Guatemala. Fundada en 1939 por la familia Botran, emigrantes espafoles, la
destileria, conocida como Industrias Licoreras de Guatemala, se establecid en la

ciudad de Quetzaltenango, a una altitud de 2300 metros sobre el nivel del mar.

Esta ubicacion unica proporciona

condiciones ideales para el cultivo de

i
|

la cafa de azucar y el envejecimiento

[

del ron.

“

BOTRAN de la linea de rones premium de la

RONo: GUATEMALA

R destileria. La cifra "12 afios" hace

El Ron Botran 12 Anos forma parte

referencia al periodo de
envejecimiento del ron antes de ser
embotellado y  comercializado.
Durante este tiempo, el ron reposa en
barricas de roble, donde adquiere

sus caracteristicas aromaticas y sabores complejos.

El proceso de elaboracion de Botran sigue el método solera, una técnica tradicional
espanola que implica la mezcla de rones de diferentes edades para lograr un perfil
de sabor consistente y refinado. Este método contribuye a la suavidad y complejidad

que se encuentran en el Ron Botran 12 Afos.

Este ron en particular probablemente presenta notas de vainilla, caramelo, frutas

secas Yy especias, caracteristicas comunes en rones que han pasado un tiempo



significativo en barricas de roble. El resultado es una bebida premium que se puede
disfrutar sola o como parte de cocteles mas elaborados. Ron Botran 12 Afios es el
resultado de la experiencia y la dedicacién de la familia Botran en la destilacién de
ron en Guatemala, con un enfoque en la calidad y la tradicibn que han sido sus

sefas de identidad a lo largo de los ainos.

Perfecto para cécteles mezclados con bitter, citricos, salados y dulces. Envejecido
en barricas de roble que antes contuvieron Whiskey y vino de Jerez. De color caoba
con reflejos dorados. Se aprecia vainilla, frutas secas, cacao y madera. Notas como

albaricoque, almendras y nueces.

Situacién actual

Ron Botran 12 anos tiene mucha presencia en el mercado en Guatemala, pero
puede mejorar en muchos aspectos y tener mayor participacion en el mercado
incrementando ventas en un 10% en el ano 2024 en la Ciudad de Guatemala

(Capital) en Super Mercados La Torre.

En la investigacion de mercado realizada con vendedores de Licores de Guatemala
que son el distribuidor oficial en Guatemala, se determind que en Super Mercados
La Torre en la Ciudad de Guatemala en sus 22 sucursales se obtuvo una reduccion
de ventas generales. En el afio 2022 se obtuvo una reduccion de ventas generales
del 12% y en el afio 2023 se ha obtenido una reduccion del 8%, por lo que, se planea

en el ano 2024 tener un incremento de ventas del 10% con referencia al afio 2022.

Se determind también que la reduccion se obtuvo por la presencia de competidores
que se encuentran penetrando el mercado, ademas de factores econdémicos y la
pandemia del afo 2020 que dio inicio exactamente el 13 de marzo del ano 2020 en
Guatemala, esto generd un retraso econémico a nivel mundial como también se
manifestaron muchas regulaciones en cuanto a la venta del consumo de licor en los

afos siguientes.
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En mayo del afio 2023 por fin la OPS dio por finalizada la emergencia por pandemia
por lo que ya no existen actualmente ninguna restriccion de venta de bebidas

alcohodlicas como también la economia esta volviendo a su normalidad.

Jue 24 Ago 2023 23:18h T —
F'x ®in PRENSA LIBRE o PRENSA LIBRE
usca
E (®Ahora Guatemala Ciudades Deportes Internacional Economfa Vida Opinién C E ©Ahora  Guatemala Ciudades Deportes Internacional Economfa Vida Opinién

Inicio > Guatemala > Comunitario Inicio > Economia > Economia Vida Ei

Ley seca en Guatemala 2022: Nuevo horario de Ley seca en Guatemala: {Cudles son las sanciones

restriccién de consumo de bebidas alcohélicas rige  Paralos negocios que vendan licor en el fin de
en el pais semana de las elecciones?

: 7 e . Los comercios que vendan licor durante la ley seca por las elecciones, pueden enfrentar multas y
Gobierno reforma Acuerdo Gubernativo 221-2004, fija nuevo horario para el consumo y venta de hasta perder su patente.
bebidas alcohdlicas, que rige a partir de este 2 de marzo de 2022.

\ Organizacion 7%k, Organizacion
;) Pahamericana {‘gn%by“ Mundial de la Salud

%/ de la Salud wenansou s AMEricas ®& T

OPS:

Inicio/ MNoficias / Se acaba la emergencia por la pandemia, pero la COVID-19 continda

Se acaba la emergencia por la pandemia, pero la COVID-
19 continua

Lfl<]O]in]o

6 Mayo 2023

Ademas, no se le ha hecho una buena estrategia de marketing y publicidad a este

ron tan emblematico.

Recopilando la informacioén anterior he enumerado los motivos por los cuales Ron

Botran 12 ha disminuido sus ventas en los ultimos anos.

11



1. Han surgido nuevos competidores con productos mas atractivos o
estrategias de marketing mas efectivas.

2. Las estrategias de marketing y la visibilidad del producto en el mercado son
fundamentales. Problemas en la comercializacion, publicidad y distribucion
pueden afectar negativamente las ventas.

3. Factores econdmicos, influyen completamente en las decisiones de compra
de los consumidores, especialmente en productos premium como el Ron
Botran 12.

4. Hay personas que perciben problemas con la calidad del producto o la
imagen de la marca, referente al precio, a la presentacion entre otros

aspectos.

Mision

En equipo generamos experiencias memorables a nuestros clientes, consumidores

y colaboradores; con la mayor rentabilidad para nuestra organizacion.
Vision

Expandirnos agilmente, creando los destilados de la mas alta calidad, para el mundo

que celebra.

Valores

Liderazgo, colaboracion, integridad, responsabilidad, pasion, diversidad y calidad.
Filosofia

Hacer crecer nuestro negocio mientras disfrutamos haciendo lo que nos apasiona
para poder ofrecer a nuestros clientes un lugar agradable donde quieran regresar
siempre, ademas de ofrecer un excelente ambiente a nuestros colaboradores para

que realicen su trabajo con pasion.

12



Objetivos estratégicos

Posicionar la marca Ron Botran 12 como la mas importante en la creacion y venta
de rones, dar a conocer en el mundo cada uno de nuestros rones y lograr ser la
primera opcion de las personas cuando piensan en un ron. Que nos conozcan por
nuestra alta calidad en cuanto al sabor, aroma y color de nuestros destilados. Este

objetivo lo enfocaremos en las 22 sucursales de Supermercados La Torre.

Producto

Ron Botran 12 AfAos es un ron premium producido por Industrias Licoreras de
Guatemala, una destileria que tiene su origen en la familia Botran y que comenzo
su actividad en 1939 en Quetzaltenango, Guatemala. Este ron especifico es parte
de la linea de rones de envejecimiento prolongado de la destileria y se destaca por

su calidad y complejidad.

La presentacion de Ron Botran 12 Afos en una botella de 750 ml implica varios
procesos cuidadosos, desde la seleccion de ingredientes hasta el envejecimiento y

embotellado.

Ron Botran 12 Afios se produce a partir de jugo puro de cafia de azucar, una materia
prima clave en la destilacion de ron. La destileria utiliza el método solera, una
técnica tradicional espafiola que implica la mezcla de rones de diferentes edades

para lograr una calidad y consistencia excepcionales.

Después de la destilacion, el ron se somete a un proceso de envejecimiento en
barricas de roble, que contribuye a desarrollar su sabor complejo y caracteristicas

aromaticas.

La duracién del envejecimiento para el Ron Botran 12 Afos es de, como su nombre

indica, al menos 12 afnos.

Durante el proceso de mezcla, se combinan rones de diferentes edades para lograr

el perfil de sabor deseado.

Ron Botran 12 Aios busca ofrecer una experiencia suave y compleja, con posibles

notas de vainilla, caramelo, frutas secas y especias.

13



La presentacién en botella de 750 ml es comun para rones premium y permite una
distribucion amplia y accesible para los consumidores. La botella generalmente se

disefiara con etiquetas que reflejen la marca y la calidad del producto.

Diagnéstico de la empresa

Investigacion Preliminar

En la investigacion preliminar realizada con la vendedora Shirley Rivera- Cel:
39940296, quien tiene el

puesto de Vendedora en

EL REGALO PERFECTO
PARA ESTA NAVIDAD

bares y abarroterias entre
otros de Licores de
Guatemala que son el
distribuidores y productores
oficiales de Ron Botran en
Guatemala, se determind
que en Super Mercados La
Torre en la Ciudad de
Guatemala en sus 22
sucursales se obtuvo una

reduccion de ventas

PRODUCTO CAUSA SERIOS DANOS A LA SALUD.

se obtuvo una reduccion de

ventas generales del 12% y en el afio 2023 se ha obtenido una reduccion del 8%,
por lo que, se planea en el afio 2024 tener un incremento de ventas del 10% con
referencia al afio 2022. Ademas, se determin6 que la eleccion de los potenciales
consumidores al comprar botellas de licor con su canister o estuche adicional puede
deberse a varias razones, y estas preferencias pueden variar segun los gustos

personales, la ocasion de consumo y la presentacion estética.

14



Las botellas de licor con canister suelen ser consideradas opciones de regalo mas
elegantes y sofisticadas. La adicién de un estuche o canister puede realzar la
presentacion del producto, haciendo que sea mas atractivo como regalo para

ocasiones especiales como cumpleafios, aniversarios o eventos festivos.

Para los entusiastas y coleccionistas de licores, las botellas con estuches a menudo
se consideran mas valiosas y atractivas. La botella y su envase pueden formar parte
de una coleccion decorativa, especialmente si el disefio del canister es unico o

representa algun aspecto distintivo de la marca.

Considerando la competencia que se tiene y la variedad tan grande que hay de
rones, es necesario lograr darle un llamativo adicional a su presentacion.

Analisis PEST

Politicos:
Positivos

Estabilidad Politica: Un ambiente politico estable contribuye a un entorno

empresarial predecible y favorable para la venta de licores.

Nota: En estudios anteriores se ha revelado que los anos electorales son bajos en
ventas por varios factores. La inestabilidad que esto provoca en la mente de los

consumidores.

orr

PRENSA LIBRE —

Buscar

E (®Ahora Guatemala Ciudades Deportes Internacional Economia Vida Opinién € Studio ﬁ

Inicio > Economia > Economia Vida Empresarial Yoz Com

Por qué el afo electoral preocupa a quienes toman
las decisiones economicas

Incertidumbre sobre el proceso y una vision conservadora de los negocios por la cercania de los
comicios alimentan el estancamiento de la confianza en la economia de los lideres de negocios.

Por Juan Manuel Femandez Y Natiana Gandara

7 de febrero de 2019 alas 16:02h

M Guardar % Cor
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Regulaciones Claras: Politicas y regulaciones claras sobre la venta de alcohol

pueden proporcionar un marco legal sélido.

Nota: Para vender bebidas alcohdlicas se deben tener varios permisos como lo son

Licencia de Funcionamiento. Para la venta al publico de bebidas de contenido

alcoholico, se requiere Licencia especifica expedida por el Departamento de

Servicios Publicos de la Municipalidad de San Miguel Petapa, de conformidad a las

disposiciones generales y disposiciones del presente reglamento.

o 1 I: [
xpande tus  fr— ” -
oportunidades | - IL" Capitulos

Obligaciones
especiales

10.5 Licencia para la venta de alcohol

Alianzas con el Gobierno: Colaborar con programas gubernamentales relacionados

con la promocién responsable del consumo de alcohol puede ser beneficioso.

Negativos

Cambios en Regulaciones: Cambios imprevistos en las regulaciones sobre la venta

de alcohol podrian impactar negativamente las operaciones.
Nota:

DECRETO NUMERO 536

Las patentes para fabricar o vender alcohol, bebidas alcohdlicas y fermentadas no podran
traspasarse a otra persona sin el permiso previo del administrador ..

Faltainy Cambios morouvictac ime tor moceobiiioen st
Falta(n): Gambies imprevistes impactar regativament

Impuestos Elevados: Impuestos elevados sobre el alcohol pueden aumentar los

precios al consumidor, afectando la demanda.

16



Nota: Los impuestos afectan en general las ventas, y sobre todo si los impuestos se

incrementan.

EIALZA DE PRECIOS EN GUATEMALAY SU EFECTO ...

Un aumento del bienestar de las personas representa un aumento del consumo de bienes y
servicios primarios. En tanto que el nivel de precios es la variacién ...
T paginas
Falta(n): mpuestes alcohsot
Restricciones de Publicidad: Restricciones severas en la publicidad de bebidas

alcohdlicas pueden limitar las estrategias de marketing.

Legal Today
http:/fwwenw legaltoday.com » > Nuevas Tecnologias

La regulacion de la publicidad de bebidas alcohdlicas

26 jun 2017 — Las restricciones publicitarias en esta materia tienen como motivo
fundamental la necesidad de proteger la salud publica, en un intento de ..

Falta(n): severas | Realizar una blsqueda con lo siguiente: severas

Econdémicos:
Positivos

Crecimiento Econdmico: Un entorno econdmico en crecimiento puede aumentar el

poder adquisitivo de los consumidores.
Nota: Las regulaciones en cuanto a lo econdmico en los consumidores beneficia a
que tengan mayor acceso a productos que no son necesidad.

= Banco de Guatemala
(&)

=" htpsJ/iwww banguat.gob.gt » Publica » comunica PDF

Informe de Politica Monetaria a septiembre de 2022

30 sept 2022 — El crecimiento economico siguio respaldado por el aumento de la demanda
interna, principalmente el consumo privadc, en un entorno en que el ...

99 paginas

Estabilidad de Precios: La estabilidad de los precios de los ingredientes y la
produccion puede mantener margenes de beneficio saludables.

17



Nota: Que no haya incremento en los precios ayuda a que se mantenga un precio

constante del producto y que no afecte cémo los consumidores lo ven.

Incremento del Turismo: Un aumento en el turismo puede impulsar las ventas,

especialmente de productos premium.

G Agencia Guatemalteca de Noticias
https:/fagn.gt » resaltan-aumento-del-72-de-visitantas-i...

Resaltan aumento del 72 % de visitantes internacionales a ...
17 ene 2023 — El turismo en Guatemala registrd un aumento del 72 % de visitantes

internacionales, en relacion con cifras de 2019,

Nota: El turismo aumentd un 72% en el pasado 2023, por lo que este factor ayuda
muchisimo a que extranjeros deseen probar bebidas nuevas, en este caso Ron 12

que es caracteristico de Guatemala.

Negativos

Impacto de Crisis Econdmica: En tiempos de recesién, la demanda de productos

premium como el ron podria disminuir.
International Monetary Fund
https:i/www.imf.org » Blogs » Articles » 2018/03/21
Las cicatrices econdomicas de las crisis y las recesiones

29 mar 2018 — Las recesiones economicas suelen describirse como cortos periodos de
crecimiento econdmico negativo. Segln la perspectiva tradicional del ciclo ...

Nota: Por las cicatrices que dejo la pandemia del 2020, actualmente muchas

empresas todavia estan buscando sobrevivir ante esta crisis.

Fluctuaciones Cambiarias: Variaciones en las tasas de cambio pueden afectar los

costos de importacion de ingredientes y productos.

Solunion Espafia
https:/fwww.solunion.es » Blog

Como afecta el cambio de divisas a las exportaciones

Las fluctuaciones en el tipo de cambio pueden, por tanto, afectar a la rentabilidad de las
operaciones de comercio exterior. El mayor riesgo tiene lugar .
Falta(n): irgredientes | Realizar una biisqueda con lo siguiente: ingredientes
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Nota: El cambio de divisas puede afectar en gran madera en cuanto a la produccion

del ron.

Desigualdades Socioecondmicas: Desigualdades economicas pueden limitar el

acceso de ciertos segmentos de la poblacion a licores premium.

Nota: Dependiendo la estabilidad econdmica que tenga cada persona sera su toma

de decisiones en cuanto a darse o no un gusto como lo es Ron 12 afios.
Sociales:
Positivos

Cultura de Consumo de Alcohol: Si la cultura guatemalteca favorece el consumo de

ron, puede crear una base solida de clientes.

soypositivo.com
https /iwww. soypositivo_com » licores-de-guatemala-b.

Licores de Guatemala busca promover el consumo ...

16 dic 2022 — Licores de Guatemala busca promover el consumo responsable de bebidas

alcoholicas., ingresa a nuestras plataformas oficiales.

Nota: El fomentar el consumo de bebidas alcohdlicas con responsabilidad, sobre

todo disfrutando de su delicioso sabor y compartiendo entre amigos.

Celebraciones y Eventos Sociales: La participacion en festividades y eventos

sociales puede aumentar la demanda de ron.

G Guatemala.com
https:/fwww guatemala.com » comida » bebidas » ronf

Ronfest 2022, celebra el Mes del Ron en Guatemala

Durante todo agosto de 2022 Licores de Guatemala celebrara el festival del ron, un

acontecimiento que ofrece promociones en |las marcas de ron mas populares del .

Nota: Actividades especiales que hacen mencién al ron son demasiado importantes
porque involucran a los clientes a que conozcan y sepan sobre el proceso de

afejamiento del mismo, como también a degustarlo de una gran manera.
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Interés en Productos Locales: El interés creciente en productos locales y

artesanales puede beneficiar a marcas de ron guatemaltecas.

Nota: Ron Botran 12 afos es un producto considerado artesanal y emblematico en

Guatemala y otros paises del mundo.

Negativos

Cambios en Preferencias del Consumidor: Cambios en las preferencias de los

consumidores podrian afectar la demanda de ron.

Nota: Los cambios en las preferencias de los consumidores es algo que no podemos

cambiar, pero si podemos influir para que siempre seleccionen Ron Botran 12 afos.

Campanas Anti-Alcohol: Campafias de salud publica contra el consumo excesivo

de alcohol pueden influir negativamente en la percepcion del producto.

«

G 2 paho.org/es/temas/alcohol

oPS

Inicio / Temas / Alcohol

Alcohol

@« TEM

Vive mejor, bebe menos

El uso nocivo del alcohol desafia al desarrollo social y econémico de muchos paises, incluidos los de las
Américas. El consumo de alcohol en las Américas es de aproximadamente un 40% mayor que el
promedio mundial. En general, la poblacién en las Américas consume alcohol en un patrén que es
peligroso para la salud. Este tipo de consumo de riesgo se asocia con diversos dafios a la salud y
sociales, que incluyen méas de 200 condiciones (enfermedades no transmisibles, trastornos mentales, las
lesiones y el VIH), asi como la violencia doméstica, la pérdida de productividad, y muchos costos ocultos.

Cultura de Consumo Responsable: El énfasis en el consumo responsable

afectar las ventas de licores en general.

puede
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FasterCapital
https.//fastercapital.com ; palabra-clave » consumo-res..

Consumo Responsable

Ademas de responsabilizar a los establecimientos, es fundamental promover el consumo
responsable de alcohol entre los clientes. Las campafias de sensibilizacion ...

Nota: Siempre es importante el consumo de bebidas con responsabilidad. Por eso
incluso en las etiquetas de la mayoria de bebidas alcohdlicas explica que solo para
mayores de edad y que su consumo de debe realizar con responsabilidad.

Tecnologicos:
Positivos

Opcidén de venta en linea por medio de la pagina de supermercados La Torre: La
adopcion de plataformas de comercio electrénico puede abrir nuevos canales de

venta.
latorre.com.gt
https:/fwww latorre.com. gt
La Torre | Supermercado Online

Compra todo lo gue necesites en La Torre. Recibe tu supermercado en la puerta de

tu casa. Llévate mas de tus productos favoritos con los descuentos Online. Compra
aqui.

s WSS IR 2 SO S NCR-U T S YNNI R LT SR " SRS N IS

Tecnologia de Produccion: Mejoras en la tecnologia de produccion pueden

aumentar la eficiencia y reducir costos.

Nota: Mejoras en la tecnologia como contar con maquinaria actualizada y eficiente
mejora el funcionamiento de cualquier proceso acortando el tiempo y volviendo

eficiente todo su recorrido.

Marketing Digital: Estrategias efectivas de marketing digital pueden mejorar la

visibilidad del producto.

Nota: Es importante mantenernos actualizados con la tecnologia, ya que,
constantemente esta cambiando todo y debemos estar a la vanguardia y explorar

nuevos canales de ventas online.
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Negativos

Amenazas Cibernéticas: Vulnerabilidades en la seguridad cibernética pueden

afectar las operaciones en linea y la confianza del consumidor.

CONCIBER
https:/iconciber.gob.gt » Boletin-009-2023 POF

Amenazas cibernéticas en Guatemala

16 nov 2023 — 10-18NOV2023 Segun el reporte semanal de Virus Radar de ESET sobre las

®

ciberamenazas mas utilizadas por ciberdelincuentes en Guatemala, ...

Competencia en Linea: La creciente competencia en linea puede dificultar destacar

entre otras marcas de licores.

Nota: Asi como los clientes al ingresar en la pagina de La Torre y poder comprar
desde ahi Ron Botran 12 anos, también podran tener acceso a comparar los precios

con otros productos.

Riesgos de Logistica: Dependencia de tecnologias de logistica puede exponer a la

cadena de suministro a riesgos tecnoldgicos.

= Cadé&Lan

https:/fwww.cadlan.com » noticias » tecnologia-en-la-c.

La importancia de la tecnologia en la gestion de la cadena ...

En el mundo de la logistica y la gestion de la cadena de suministro, la tecnologia juega un
papel crucial en la optimizacién de procesos, la eficiencia

Falta(n) Bependencia expeher Ae5g65

Analisis de la definicidon de la actividad comercial de la empresa

Ron Botran 12 afos se enfoca en consumidores adultos con un aprecio por
productos de gama media. El publico objetivo incluye tanto a entusiastas de licores
con conocimientos avanzados como a aquellos que buscan explorar y descubrir

nuevas experiencias de degustacion.

Se mantiene una estrategia de precios premium para reflejar la calidad y

exclusividad de sus productos. Se ofrecen descuentos ocasionales para promover
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Se establecen colaboraciones con productores de licores exclusivos para ofrecer
ediciones limitadas y productos unicos que normalmente se encuentran en cualquier
tienda, por lo que queremos formar una alianza en la cual haya disenos especificos

de canisters que solo puedan encontrarlos en supermercados La Torre.

Ron Botran 12 se compromete con practicas sostenibles y destaca la procedencia
de sus productos, asegurandose de trabajar con productores que sigan practicas

éticas y respetuosas con el medio ambiente.

Analisis de datos internos

Registro de Ventas

2021 referencia Quetzales Unidades
ventas totales Q

3,190,145.50 29,566
ventas totales Q

2,848,344.20 26,398
ventas totales Q

2,620,476.66 24,286
2024 (+10%) Quetzales Unidades
ventas totales Q

2,882,524.33 26,715
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2022 VOLUMEN QUETZALES
ENERO 1,082 116,7?17.80
FEBRERO 2,095 226,0Q50.50
MARZO 2,900 312,9C1!o.oo
ABRIL 2,806 302,7%7.40
MAYO 1,390 149,9%1 .00
JUNIO 1,595 172,1Qoo.5o
JULIO 2,147 231 ,6%1.30
AGOSTO 2,956 318,9Q52.40
SEPTIEMBRE 2190 236,3%1_00
OCTUBRE 1,009 108,831.10
NOVIEMBRE 2171 234,2Q50_9o
DICIEMBRE 4,057 437,7%0.30

TOTAL 26,398 2,848,?44.20

2023 VOLUMEN QUETZALES
ENERO 971 104,8?9.07
FEBRERO 1,214 131 ,033.83
MARZO 2,914 314,4Q57.2o
ABRIL 3,157 340,6%1.97
MAYO 1,579 170,3%0.98
JUNIO 1,603 172,9Q51.46

4.1%

7.9%

11.0%

10.6%

5.3%

6.0%

8.1%

11.2%

8.3%

3.8%

8.2%

15.4%

100%

4%

5%

12%

13%

7%

7%
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JULIO 1,311 141 ,5?)5.74
RIS 2,429 262,03-7.67
SEPTIEMBRE 1,336 144.126.22
OCTUBRE 1,797 193,9C1)5.27
NOVIEMBRE 1,846 199,1Q56.23
DICIEMBRE 4,129 445,4%1.03
TOTAL 24,286 2,620,(4276.66
Rentabilidad
Determinacion de la ganancia
Precio de venta 1%7.9 100%
Costo de venta 4%.21 45%
Ganancia por unidad vendida 5%.69 55%
Ganancia generada por ventas del Q
aio 1,594,631.69
Rotacion de inventario
Rotacion de Inventario
Costo de Ron vendido 3287,892.64
Inventario inicial 2%0,000.00
Inventario final 310,000.00
5

5.4%

10%

5.5%

7.4%

7.6%

17%

100.0%
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Participacion en el mercado

Participacion en el mercado

Venta de Ron Botran 12
afios en supermercadosLla Q
Torre en sus 22 sucursales 2,620,476.66

Ventas totales de ron en
supermercados La Torre en
sus 22 sucursales Q7,852,678.34

Analisis de portafolio de la BCG

Licores de Guatemala
Se realiza portafolio de la BCG para licores de Guatemala en donde se determind
que Ron Botran 12 afos es su producto estrella. Pero no lo es para Supermercados

La Torre.
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Supermercados La Torre

SUPERMERC
LA TORRE

El portafolio de la Boston Consulting Group (BCG) es un marco estratégico que
clasifica los productos o servicios de una empresa en cuatro categorias: Estrellas,
Interrogantes, Vacas Lecheras y Perros, segun su participacion en el mercado y su

tasa de crecimiento.

Estrella: ll

XL limén pepino: Este producto probablemente se ubicaria en la

categoria de Estrellas. Es un ¥ . producto de alta calidad que tiene
un buen rendimiento en términos de ventas, pero también tiene el

potencial de crecer aun mas. En esta categoria, se pueden

considerar estrategias para maximizar la participacion de

mercado y aumentar lainversiébn en “<..==s* marketing.
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Interrogantes:

Flor de cana: Tiene una participacion relativamente baja en el mercado de licores,
especialmente en comparacion con productos consolidados y bien establecidos.
Tiene un alto potencial de crecimiento. Puede haber oportunidades para expandir

su presencia en el mercado y ganar cuota de

mercado. Este producto puede requerir

inversiones significativas en marketing,
promocién y desarrollo de productos para
aumentar su visibilidad y atractivo para los
consumidores. Al ser un producto en una
etapa temprana de su ciclo de vida, existen
riesgos asociados a la incertidumbre sobre si

alcanzara su potencial de crecimiento y se

convertira en una fuente rentable.

Vaca Lechera:

Ron Zacapa 23 anos: Tiene una participacion solida en el mercado de

licores premium en Guatemala. Su reputacion y calidad han establecido
una base de clientes leales. Debido a su posicion estable en el
mercado, es probable que el Ron Zacapa 23 afios continue

generando flujos de efectivo predecibles y consistentes.

|

‘ generalmente requieren menos
> \ comparacion con productos en

Las "Vacas Lecheras"
inversiones  significativas  en
crecimiento rapido. El Ron Zacapa 23 afos puede no requerir

inversiones masivas en marketing o desarrollo de productos en este momento.
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Perro:

Ron Botran 12 afnos: No esta generando los resultados esperados. En este caso,

se debe evaluar si es necesario ajustar la estrategia, descontinuar el producto o

realizar cambios significativos para mejorar su rendimiento. Es crucial realizar un

analisis profundo de la situacién del mercado
y del producto en si para determinar la
estrategia mas adecuada. Ademas, las
decisiones estratégicas deben considerar la
imagen de marca general y la estrategia
comercial de Botran en su conjunto. La
clasificacion de un producto como "Perro" no
implica automaticamente su eliminacion,
pero si sugiere la necesidad de revisar
cuidadosamente su posicion en el portafolio

de productos.

Analisis del ciclo de vida del producto

INTRODUCCION CRECIMIENTO

VENTAS

MADUREZ DECLIVE

TIEMPO
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Segun el analisis realizado con respecto a las graficas anterior se determina que
Ron Botran 12 afos se encuentra en periodo de DECLIVE. Por lo cual tenemos

como meta incrementar sus ventas en un 10% para el afio 2024.
Introduccién:

El Ron Botran 12 afios fue introducido como un producto premium de alta calidad,
con caracteristicas unicas en sabor y proceso de maduracion y con una fijacion de
precio accesible para la mayoria de guatemaltecos que quisieran degustar de su
delicioso sabor.

Durante esta etapa, se realizaron inversiones significativas en la produccion,

marketing y establecimiento de canales de distribucion.
Crecimiento:

Se observa un aumento en la aceptacion del producto, con un crecimiento rapido
en las ventas. Ademas, que se esta adentrando al mundo de la cocteleria por lo
que, ya no solo los guatemaltecos lo degustan en las rocas si no han encontrado

maneras creativas de mezclarlo para crear un delicioso trago.

La competencia nacional e internacional se ha intensificado a medida que otros

productos intentan capturar la creciente demanda de rones premium.
Madurez:

Las ventas alcanzan su punto maximo, y el Ron Botran 12 afios se convierte en un

producto establecido en el mercado guatemalteco.

La competencia puede ser intensa, con la presencia de otros rones premium y

marcas consolidadas.

Las estrategias de marketing se centran en la diferenciacién del producto, que es

un producto nacional y que su precio es accesible, pero sin afectar su calidad.

Declinacion: Se encuentra en esta fase.
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Las ventas comienzan a disminuir a medida que la demanda se estabiliza o

disminuye. Ademas de la presencia de muchos competidores.

Cambios en las preferencias del consumidor o la entrada de nuevos productos

pueden contribuir al declive.

Pueden considerarse estrategias para la innovacién de la presentaciéon Ron Botran
12 anos, la introduccion de variantes, como recetas de cocteles, actualizaciones de

empagque o incluir algun vasito de regalo.

FODA y Matriz Fodal
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Calidad y Reputacién,
conocidos por nuestra alta
calidad y proceso de
afiejamiento.

Mayor presencia de marca
en Supermercados La
Torre.

Ofrecemos un sabor
complejo y sofisticado.

Conocimientos amplios en
el area de Rones.
Experiencia y buen manejo
del tema de licores.

Alta fidelidad de los clientes.

Debilidades

e Precio: El Ron Botran 12

tiende a ser mas caro que
otras opciones mas
jovenes, lo que podria
desanimar a algunos
consumidores con
presupuestos limitados.

Existen otros segmentos de
consumidores en la Ciudad
de Guatemala que estan
dispuestos a invertir en
productos de alta calidad
Educar a los consumidores
sobre las cualidades unicas
del Ron Botran 12 y su
proceso de elaboracion.
Participar en eventos
locales y promociones en
Supermercados La Torre
por medio de activacion y
aumentar su visibilidad.
Ofrecer recetas especiales
y crear tendencia en la
preparacion de cocteles con
Ron Botran 12.

Amenazas

e Ley seca en algunas fechas

e Factores economicos: En

momentos de incertidumbre
economica, los
consumidores podrian
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e Algunos consumidores
pueden no estar
familiarizados con la marca.

e Presencia de competidores
penetrando el mercado.

Matriz Fodal

reducir su gasto en
productos premium.

Los gustos de los
consumidores pueden
cambiar con el tiempo
porque podria afectar la
demanda de Ron Botran 12.

Cambios de las
regulaciones o impuestos
relacionados a la venta de
alcohol que podrian crear
un impacto en la
rentabilidad y disponibilidad
del producto.

precio mas alto
. de precios
N con otras

de pmﬂugtus ofreciendo
ios mﬁ& accesi bles

: reg‘l.ﬂaciclnese
para ant|c1par y

33



Analisis de la competencia

Competencia en cuanto a producto

Se considera como competencia directa de Ron Botran 12 el Ron Flor de Cafa.
Ambos Ron Botran 12 afios y Ron Flor de Cafia son rones afiejos, lo que significa
que han pasado un periodo significativo de tiempo en barricas de roble. Esta
similitud en el estilo de envejecimiento podria llevar a que los consumidores que

buscan rones anejos consideren ambos productos como opciones.

Ambas marcas tienen su origen en

b paises de América Latina con tradicion

— en la produccién de ron. Ron Botran es
de Guatemala, mientras que Ron Flor
de Cafia es de Nicaragua. La
proximidad geografica y las similitudes
culturales pueden influr en |la

percepcion de competencia.

Tanto Ron Botran como Ron Flor de
Cana son conocidos por su calidad y

han ganado reconocimiento en la

industria de licores. Ambos han
recibido premios y elogios, lo que
puede contribuir a que los consumidores los vean como opciones comparables.
Ambas marcas estan posicionadas en un rango de precio y calidad similar, es mas

probable que se consideren competidores directos.
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s
=

Ron Botran Afeje 12 Afes + Cannister 4 N ; Botran Afejo 12 Afios
Flor De Cafia Gran Reserva 7 Afos

750ml. T50mL

Q 107.90 Q ;5‘;’;‘-25 Q 107.90

Ron Bacardi y Ron Botran 12 afios son dos marcas de ron que se consideran
competencia en el mercado de licores, aunque hay algunas diferencias notables

entre ellas.

Ambas marcas son reconocidas a nivel
internacional y ofrecen diversas opciones
dentro de sus respectivas lineas de
productos.

Bacardi es una marca de ron originaria de
Cuba y actualmente se produce en varios
lugares del mundo, incluyendo Puerto Rico.
Bacardi es conocido por su ron blanco y ha
diversificado su linea con diferentes

variedades y sabores.

Botran es un ron de origen guatemalteco.
Ron Botran 12 afios es parte de la linea de
rones premium de la marca, y se destaca por su proceso de afiejamiento en barricas

de roble.
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Bacardi tiende a tener un perfil de sabor mas ligero, especialmente en sus
A oD 2 - - variedades  blancas. Se
' posiciona como un ron versatil

y adecuado para cocteles.

Botran 12 afos, se enfoca en
un perfil de sabor mas
complejo y enriquecido debido
a su prolongado periodo de

afiejamiento.

Bacardi a menudo se asocia
con un rango de precios mas

HAVANACLUE | , il accesible, lo que lo hace

RONARELD 3 ANDS

popular en una amplia base de

consumidores.

Botran 12 anos, al ser parte de la linea premium de Botran, puede tener un precio
mas alto, apuntando a un segmento de
mercado que busca experiencias de

consumo mas exclusivas.

Bacardi es conocido por su marketing

global, campanas publicitarias

i =

creativas y patrocinios en eventos

Bt

internacionales. Su enfoque suele ser

mas masivo.

Bacardi Anejo 4 Afos Bacardi Carta Oro

T50ml 750mL.

Botran 12 anos podria centrarse en Q 84,65 Q67.95

estrategias de marketing que resalten

su artesania, calidad y el proceso de

afejamiento, apuntando a un publico

que valora estas caracteristicas.
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Mapa de Competitividad
Percepcion de nuestro publico objetivo
Puntuar de 1 a 10 cada una de las empresas
Ron Botran Ron Bacardi Flor de Cafa

Precio 9 8 7

Calidad 10 6.5 8.5

Imagen 8 7 9
Reconocimiento de marca 10 7 8
37 28.5 32.5

Este analisis se hizo encuestando a 25 personas dentro de las diferentes

instalaciones de supermercados La Torre.
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Competencia en plaza
Importaciones Alis

Son una distribuidora de bebidas, tanto alcohdlicas (cerveza, ron, whisky, vino) y no
alcohdlicas (aguas, jugos y bebidas gaseosas).
Ademas, ofrecen hielo de la mejor calidad para acompafar. Buscan brindar el

mejor servicio / calidad a todos nuestros clientes, por lo que en tus compras por

<« G 25 licoresalis.com/shop/148-ron-botran-anejo-12-anos-750-mi-112#attr= ¥r )

Productos E

Ron Botran
Anejo 12 Afos
" 750 ml
mi Q 84.00

= Agregar al carrito

= Agregue para comparar

mayor o menor nuestros precios siempre seran de distribuidor.

Manejan precios mucho menores al por menor, mientras que en supermercados la
torre en la promocién de lleva 4 botellas lo menos que se da la botella es Q99.00.
Lo cual si es una gran diferencia.

Analisis de la situacion del mercado (microentorno y macroentorno)
Macroentorno

Supermercados La Torre es una cadena de supermercados que se especializa en
ofrecer una amplia variedad de productos alimenticios y bebidas de alta calidad.
Con una atencion especial a la seccion de licores, el supermercado cuenta con una

seleccion de licores y en especial de rones de diversas marcas y estilos.

Las leyes y regulaciones relacionadas con la venta y publicidad de alcohol pueden
tener un impacto directo en la comercializacion y disponibilidad de Ron Botran 12.

38



La adopcion de plataformas de comercio electronico y la presencia en linea pueden

ser fundamentales para la distribucion y venta de Ron Botran 12.

La conciencia ambiental y las practicas sostenibles pueden ser cada vez mas

importantes para los consumidores, afectando la percepcion de la marca Ron Botran
Microentorno

Analizar la presencia y estrategias de marcas competidoras de rones premium en

el mercado y ajustar estrategias en consecuencia.

Garantizar una cadena de suministro confiable y de alta calidad para los

ingredientes utilizados en Ron Botran 12 es esencial.

Mantener relaciones solidas con distribuidores y minoristas, asegurando una amplia

distribucion y visibilidad en los puntos de venta.

Contar con un personal capacitado para promover y vender Ron Botran 12,
proporcionando informacién detallada sobre sus caracteristicas y proceso de

elaboracion.

La Torre implementa ofertas y descuentos como, por ejemplo, ofrece un descuento
super especial de hasta casi un 10% en la compra de 4 articulos. Esto aplica
también para los licores. El personal en la seccion de licores esta capacitado para
proporcionar asesoramiento, mas no un asesoramiento experto ya que no conoce

todas las diferencias de todas las botellas que se ofrecen.

Cuenta con exhibiciones llamativas y una disposicion que facilita la busqueda y
seleccion de productos. La Torre ofrece la opcidon de compra en linea, permitiendo
a los clientes ordenar sus botellas de ron favoritas desde la comodidad de sus

hogares y recibir entregas a domicilio.
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Comportamiento de la demanda

Factores econdmicos, sociales, gustos personales y estilo de vida.

Factores Econdmicos:

El ron de 12 afos puede ser mas costoso que las variedades mas jovenes. Ciertas
personas tienden a preferir opciones un poco mas econémicas o sentir que el precio

no justifica la inversion.

Factores Sociales:

Algunas personas pueden no estar familiarizadas o no tener el conocimiento
referente al ron de 12 afios y pueden optar por bebidas que ya conocen o que son

mas populares en su circulo social.

En ciertas culturas y regiones, otras bebidas alcohdlicas pueden tener una

presencia mas arraigada y ser preferidas en ocasiones sociales.

Gustos Personales:

El ron de 12 afios posee un sabor mas complejo y profundo debido al proceso de
afiejamiento. Algunas personas pueden preferir bebidas con un perfil de sabor mas

suave, dulce o menos dominante.

Las personas pueden tener gustos diferentes y muy personales que se inclinan mas
hacia otros licores, como el whisky, Jagger, Vodka en lugar del ron. Ademas, que
se esta creando una mayor tendencia en el consumo de bebidas preparadas ya que

el mezclarlas con alguna soda o jarabe le da un toque mas dulce al paladar.

Estilo de Vida:

Las preferencias de consumo varian segun las fechas y las ocasiones importantes.

Algunas personas suelen considera el ron de 12 afos como una opcion mas
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adecuada para momentos mas formales o especiales en lugar de un consumo

cotidiano.
Salud y Bienestar:

Personas que poseen ciertas restricciones dietéticas, alergias o problemas de
salud, esto puede evitar el consumo de alcohol en general, incluido el ron de 12

anos.

También se determinaron las razones por la cuales las personas si desean
consumir ron 12 anos, por lo cual tomaremos estas como ventajas

competitivas para asi atraer a nuestros potenciales consumidores.
Factores Econdmicos:

Algunas personas pueden considerar que el Ron Botran de 12 ofrece una relaciéon
calidad-precio favorable a su bolsa, ya que su afiejamiento suele proporcionar un

sabor mas complejo y refinado en comparacion con rones mas jovenes.

Para algunas personas, el Ron Botran 12 es una opcion preferida para

celebraciones y fechas especiales, justificando el costo adicional.
Factores Sociales:

El consumo de Ron Botran 12 puede asociarse con cierto estatus, conocimiento y
sofisticacién, lo que ayuda atraer a personas que buscan impresionar o disfrutar de

bebidas consideradas premium en su circulo social.

Los conocedores de licores pueden apreciar las notas de los ingredientes y la
complejidad del Ron Botran 12, lo que puede llevar a una preferencia por esta

opcion.
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Gustos Personales:

Algunas personas disfrutan de los sabores mas profundos, complejos y ricos que
se desarrollan durante el proceso de envejecimiento de 12 anos. El ron puede

ofrecer una experiencia sensorial mas compleja y satisfactoria.

A las personas que disfrutan explorando diferentes sabores y perfiles de bebidas
alcoholicas les puede atraer la oportunidad de probar un ron mas afnejo y descubrir

sus matices.

Estilo de Vida:

Las personas que buscan experiencias en ambientes mas relajados pueden
encontrar en el Ron Botran 12 una opcion que se presta para ser saboreada

pausadamente.

Intereses Culturales:

A quienes les gustan los licores afiejados, como el whisky, es posible que también
les atraiga el ron de 12 ainos debido a las similitudes en términos de envejecimiento

y sabor.

Exploracion de la Cultura de Guatemala:

En Guatemala donde el Ron Botran 12 es una parte integral de la cultura y la
historia, las personas pueden sentir curiosidad por probar diferentes variedades,

incluyendo rones ariejos.

Comportamiento de la oferta

El comportamiento de la oferta de Ron Botran 12 afios esta fuertemente influenciado
por factores relacionados con su produccion, distribucion y comercializacion.
Aspectos clave incluyen el proceso de afejamiento, la disponibilidad de materias

primas como la cafia de azucar, la eficiencia operativa de la destileria, las decisiones
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de afiejamiento y mezcla basadas en la planificacion de inventario, la red de
distribucion y logistica, estrategias de mercadotecnia orientadas a la demanda del
consumidor, politicas de precios y estrategias comerciales, regulaciones y
legislacion, eventos inesperados como catastrofes naturales o crisis economicas, y

colaboraciones estratégicas con otros actores de la industria.

Este comportamiento es dinamico y requiere un analisis continuo y adaptativo para
gestionar eficazmente la oferta en respuesta a los cambios en la demanda del
mercado y factores externos. La capacidad de Ron Botran 12 para mantener una
produccion sostenible y ajustarse a las condiciones cambiantes del entorno es

esencial para su éxito en el mercado de licores premium.

Analisis del régimen de mercado

Competidores Principales: Flor de Cafia y Ron Bacardi

Participacion de Mercado: Ron Botran 12 anos tiene una participacion del 37% en
el mercado de ron premium de venta en supermercados La Torre en sus 22

sucursales de la ciudad capital.

Diferenciadores: Ron Botran 12 afos se destaca por su proceso de afejamiento

unico y su enfoque en la sostenibilidad.
Demanda Actual: EI mercado de ron premium crece al 8% anual.

Tendencias de Consumo: Aumento en la demanda de rones afiejos y experiencias
de degustacion exclusivas, asi como también la utilizacidén de ron para la realizacion

de cocteles deliciosos.

Canales Utilizados: Venta en supermercados La Torre y en linea en la pagina web

Latorre.com.

Estrategia de Precios: Ron Botran 12 afios utiliza una estrategia premium reflejando

calidad y exclusividad.
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Valor Percibido: Calidad y sostenibilidad contribuyen al valor percibido por los

consumidores.

Presencia en Redes Sociales: Uso activo de Instagram para compartir historias y

promociones exclusivas.

Perfil del Consumidor: Hombres y mujeres de 30 a 60 afios, ingresos medios a altos,

apreciadores de experiencias exclusivas.

Frecuencia de Compra: Compradores regulares adquieren al menos una botella al

mes.

Desafios del Mercado: Aumento en competencia y cambios en percepcion del

consumidor.

Oportunidades de Crecimiento: Exploracién de mercados internacionales y

lanzamiento de experiencias de degustacion personalizadas.

Descripcion del problema
Se ha determinado una reduccidon en las ventas de Ron Botran 12 en

supermercados La Torre en sus 22 sucursales de la Ciudad Capital.

Sintomas del problema

Se ha observado una reduccion en las ventas que podria atribuirse a diversos
factores significativos, entre ellos, una estrategia de marketing insatisfactoria en
relacion con el producto. En este contexto, Ron Botran 12 se encuentra en una
situacion estancada, ya que no ha logrado posicionarse como la eleccion preferida
de la mayoria de los guatemaltecos al momento de optar por un ron. A pesar de que
Ron 12 es un ron estandar y popular, su calidad podria estar siendo afectada debido

a una percepcion negativa por parte de los consumidores.

Es importante destacar que el consumo de Ron Botran 12 afios no esta asociado
con un estatus social, y las personas no muestran un interés notable en compartir
imagenes de si mismas consumiéndolo. Este factor contribuye a la ausencia de una

tendencia que respalde y promueva el producto. La falta de reconocimiento en las
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redes sociales y la carencia de asociacion con estatus social han influido

directamente en la disminucion de las ventas.

En el contexto actual, donde la presencia en redes sociales desempefa un papel
fundamental en la toma de decisiones de compra, es esencial que los productos
generen una percepcion positiva y estén alineados con las tendencias actuales. Por
lo tanto, es imperativo revisar y ajustar la estrategia de marketing de Ron Botran 12
para satisfacer las expectativas de los consumidores y destacar sus atributos de

manera efectiva en el mercado actual.

Sintoma: Ron Botran 12 afios no es la primera eleccion entre los guatemaltecos al

seleccionar un ron.

Impacto: Falta de reconocimiento, lo que puede llevar a una disminucion en las

ventas ante la preferencia por opciones mas conocidas.
Sintoma: Se percibe a Ron Botran 12 afios como un ron estandar y popular.

Impacto: Estancamiento del producto, afectando la calidad percibida y la preferencia

del consumidor.

Sintoma: Consumir Ron Botran 12 afnos no proporciona estatus ni se ha convertido

en una tendencia.

Impacto: Falta de asociacion con estatus y tendencias, influyendo en la decision de
compra de consumidores que buscan productos en linea con las tendencias

actuales.

Sintoma: La falta de deseo de las personas de compartir fotos consumiendo Ron

Botran 12 afios indica una presencia limitada en redes sociales.

Impacto: En la era de las redes sociales, la baja presencia afecta la percepcion de

marca y limita el alcance a potenciales consumidores.

Sintoma: Las personas buscan productos que proporcionen estatus segun lo visto

en redes sociales.
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Impacto: La percepciéon de que Ron Botran 12 afios no cumple con este criterio
sugiere la necesidad de ajustar la estrategia de marketing, enfocandose en la

imagen y visibilidad en redes sociales.

Sintomas de una mala planeaciéon estratégica

Desconexion con el Publico Obijetivo:

Sintoma: Falta de comprension de las preferencias y comportamientos del publico
objetivo, lo que puede resultar en estrategias de marketing que no resuenan con los

consumidores.
Estancamiento en la Innovaciéon del Producto:

Sintoma: Falta de lanzamientos de nuevos productos, ediciones limitadas o
innovaciones en la presentacion, indicando una falta de adaptacion a las tendencias

y demandas cambiantes del mercado.
Ausencia de Estrategias de Marketing Digital:

Sintoma: Carencia de presencia en plataformas digitales y redes sociales, indicando
una falta de aprovechamiento de herramientas efectivas para la promocién y

conexién con los consumidores actuales.
No Aprovechamiento de Tendencias del Consumidor:

Sintoma: La marca no se adapta o capitaliza en las tendencias actuales del
consumidor, como la preferencia por experiencias, la sostenibilidad o la autenticidad

en la produccién.

Causas del problema

Deficiente Estrategia de Marketing

Causa: La disminucion en las ventas puede estar vinculada a una estrategia de

marketing ineficaz para promover Ron Botran 12 afnos.

Impacto: Una estrategia deficiente podria resultar en la falta de visibilidad y

reconocimiento del producto entre los consumidores.

Estancamiento en el Mercado
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Causa: Ron Botran 12 afos esta estancado y no es la primera eleccion de la

mayoria de los guatemaltecos al seleccionar un ron.

Impacto: El estancamiento puede deberse a la falta de innovacién y adaptacion a

las preferencias cambiantes del consumidor.
Percepcion de Producto Estandar:
Causa: La percepcion de Ron Botran 12 afios como un ron estandar y popular.

Impacto: Esta percepcion puede afectar negativamente la calidad percibida del

producto, influyendo en la preferencia del consumidor.
Falta de Estatus y Tendencia:

Causa: Consumir Ron Botran 12 anos no proporciona estatus ni ha creado una

tendencia.

Impacto: La ausencia de asociacion con estatus y tendencias actuales puede

resultar en una falta de interés y atraccion por parte de los consumidores.
Escasa Participacién en Redes Sociales:

Causa: La falta de deseo de las personas de compartir fotos consumiendo Ron

Botran 12 afios indica una presencia limitada en redes sociales.

Impacto: La escasa participacion en redes sociales reduce la visibilidad y la

oportunidad de generar interacciones positivas con la marca.

Soluciones propuestas

Deficiente Estrategia de Marketing:

Solucién: Revisar y mejorar la estrategia de marketing, enfocandose en resaltar los
aspectos unicos y la calidad excepcional de Ron Botran 12 afios. Implementar
campanas creativas y educativas para aumentar la visibilidad y reconocimiento del

producto.
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Estancamiento en el Mercado:

Solucién: Introducir innovaciones en Ron Botran 12 afios, como nuevas
presentaciones, ediciones limitadas o colaboraciones. Adaptarse a las tendencias

del mercado y ofrecer experiencias unicas para atraer a los consumidores.
Percepcion de Producto Estandar:

Soluciéon: Reforzar la imagen de Ron Botran 12 afios como un ron premium y
exclusivo. Comunicar de manera efectiva los procesos de elaboracién y las

caracteristicas que lo diferencian de otros licores estandar.
Falta de Estatus y Tendencia:

Solucién: Desarrollar campafas de marketing que asocien Ron Botran 12 afios con
estatus y estilo de vida aspiracional. Fomentar la creacion de tendencias mediante

colaboraciones con influencers y eventos exclusivos.
Escasa Participacién en Redes Sociales:

Solucién: Aumentar la presencia en redes sociales mediante contenido atractivo y
participativo. Incentivar a los consumidores a compartir sus experiencias con Ron

Botran 12 anos, creando una comunidad en linea.

Mercado y mercado meta
Para determinar estrategias de ventas es necesario conocer nuestro mercado meta,

y asi enfocar todos nuestros esfuerzos en atraer a ese publico.
Buyer Persona 1: Conocedor de Licores Premium

Nombre: Carlos Gutiérrez

Ubicacién: Zona 11 las Charcas

Edad: 55 afos

Profesién: Empresario exitoso

48



Caracteristicas: Carlos valora la calidad y la experiencia en sus consumos. Tiene
conocimientos en licores y busca productos exclusivos para impresionar a sus
invitados en eventos sociales. Disfruta saborear el Ron Botran 12 en ocasiones

especiales y busca la riqueza de sabores.

Frustraciones: Dificultad para encontrar licores exclusivos y de alta calidad en su
area. Experiencias previas decepcionantes con productos que no cumplen con sus

estandares de calidad.

Puntos de Dolor: La falta de opciones exclusivas y de alta gama en eventos sociales.

La sensacion de no poder impresionar a sus invitados con licores unicos.

Motivaciones: Busca productos exclusivos que reflejen su éxito empresarial.

Disfruta de experiencias sensoriales ricas y memorables.

Quiere ser reconocido por sus elecciones sofisticadas en eventos sociales.

Buyer Persona 2: Celebrador de Ocasiones Especiales

Nombre: Andrea Lépez

Edad: 32 afos

Profesion: Disefadora de interiores

Caracteristicas: Andrea aprecia los detalles y ama celebrar ocasiones especiales.
Considera el Ron Botran 12 como una eleccién perfecta para regalos y para sus
propias celebraciones. Le gusta la idea de brindar con un licor premium y de alta

calidad.

Frustraciones: Dificultad para encontrar regalos significativos y unicos.

49



La sensacion de que algunos licores premium son inaccesibles o dificiles de

conseguir.

Puntos de Dolor: La falta de opciones premium para brindar en ocasiones

especiales.

La preocupacion de no encontrar regalos que se ajusten a su amor por los detalles.

Motivaciones: Busca celebrar momentos especiales con elegancia y estilo.

Aprecia los regalos que destacan por su exclusividad y calidad.

Le gusta brindar con licores que cuentan una historia unica.

Buyer Persona 3: Explorador de Sabores y Mixologo Amateur

Nombre: Juan Pérez

Edad: 45 afnos

Profesion: Estudiante de gastronomia

Caracteristicas: Juan es apasionado por la mixologia y siempre busca nuevas
experiencias. Le interesa el Ron Botran 12 por su potencial en cocteles y por su
sabor unico. Esta dispuesto a aprender mas sobre licores afiejos y explorar sabores

sofisticados.

Frustraciones: Limitacion en la disponibilidad de licores versatiles para experimentar

en cocteles.

La falta de informacion detallada sobre licores afiejos y sus perfiles de sabor.

Puntos de Dolor: La sensacion de estar limitado en la creaciéon de cocteles

innovadores.

La falta de opciones que le permitan destacarse como mixélogo amateur.
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Motivaciones: Quiere expandir su conocimiento en mixologia y licores afejos.

Busca experiencias unicas para deleitar su paladar.

Disfruta descubrir nuevos sabores y tendencias en la mixologia.

Segmentacién Mercado Meta:

Subsegmento 1

Geografico: zona 11 Ciudad de Guatemala.

Demogréfico: Edades comprendidas entre 25 y 45 afios, con un ingreso medio-alto.

Psicografico: Apasionados por la cultura del ron, aficionados a la mixologia y a

experiencias gastronémicas exclusivas.

Conductual: Buscan productos premium para disfrutar en ocasiones especiales o
para coleccionar. Son propensos a participar en eventos relacionados con el ron y

explorar nuevas mezclas.

Subsegmento 2

Geografico: Residente de zona 10 Ciudad Capital de Guatemala

Demogréfico: Adultos de 35-55 afios, con un ingreso medio-alto o alto.

Psicografico: Apreciadores de productos exclusivos y de calidad, interesados en la
historia y el arte del ron. Disfrutan de la sofisticacién y el lujo.

Conductual: Coleccionan rones premium, participan en catas de licores y buscan
productos con afiejamiento prolongado. Compran ron Botran 12 afios como parte

de su coleccion y para ocasiones especiales.
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Subsegmento 3
Geografico: Zona 9 Ciudad Capital de Guatemala

Demogréfico: Edades comprendidas entre 18 y 30 anos, con ingresos medios y

estudiantes o profesionales en inicio de carrera.

Psicografico: Buscan experiencias nuevas y auténticas, disfrutan de la socializacion

y buscan productos que reflejen su estilo de vida moderno.

Conductual: Compran ron Botran 12 afos para socializar en eventos informales,
como cenas entre amigos o fiestas. Valoran la calidad, pero también buscan un

buen precio.

Demografica:
Edad: (30-60 afios).

Género: Ambos géneros, con enfoque en marketing y promociones que atraigan
tanto a hombres como a mujeres.

Clase Social: C3 (Q11,900.00), C2 (Q17,500.00), C1 (Q25,600.00).

INGRESOS PROMEDIO
AL MES

+DE Q 100,000

% SOBRE EL TOTAL

1 61,000

Q 25,600
Q17,500
Q 11,900

584,100
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Geogriafica:
Region: Ciudad de Guatemala.

Ubicacion: 22 sucursales Supermercados La Torre.
Psicografico:

Buscan experiencias de degustacion exclusivas y de alta calidad. Aprecian regalos
y celebraciones especiales. Interesados en la mixologia y la creacion de cocteles
con recetas especiales. Interesados en aprender y experimentar sabores. Buscan

un estilo de vida sofisticado y relajado.

Disfrutan ocasiones de experiencias premium, expandir su conocimiento en bebidas
premium y probar sabores unicos. Buscan ingredientes para la elaboracion de
bebidas unicas. Conectar con las raices culturales a través de la seleccion de
productos locales. Les gustan las fiestas, eventos y celebraciones. Les gusta

consumir algo de calidad a un precio razonable y justo.

Aventureros, creativos, fiesteros, responsables, con conocimiento en rones vy

seguros de si mismos.
Conductual:

Compra Ron Botran 12 afos para disfrutarlo en situaciones tranquilas y especial.
Compran Ron Botran 12 afios como una forma de apoyar la cultura local y disfrutar

de una experiencia auténtica.

Compradores frecuentes que compran 2 veces al mes, y compradores que compran
al menos 1 botella al mes. Ademas, algunos clientes que compran 1 al menos 1 vez

cada 2 meses.

El canal de compra que utilizan es: Super Mercados La torre, detallistas y

mayoristas.
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Tomando en cuenta la segmentacion determinada:

Se utiliza la tabla anterior para estimar al menos en el 2021 los que estan en ese
rango de edad de 30 a 60 anos en la Ciudad de Guatemala (Capital). Hombres y

mujeres y es un total de 5,125,606. Luego se toma en cuenta el rango econémico

desde el D2 hasta el C2 que lo
conforma el CGuatemala v 92.3% de Ia
- 2023 e 18,092,026 ]
poblacion y de ' 4 ahi ya solo se
saca el 92.3% '-30: Hombre 0.0% 0.0% Mujer de 5,125,606. Y
da como ... o | resultado
25-82 C-.HFI 0.2%
4,730,934- 30-54 2% 3%
75-TE A% 5%
70-74 0.6% . jo.7%
Entonces %o o S 1% esos 4 millones
80-34 0% | 1.2%
es el dato que == buscamos, son
50-54 1 1.9%
todos los =~ e hombres y
mujeres entre 41«,= 73““ 30 a 60 anos en
la Ciudad de = N Guatemala
. 510 s+ | 1%
(Capital) con | - - rango
” . 5e 5.6% _ 5.4%
econdémico = oy = desde el D2
‘_3% 8% 6% 4% 2% 0% 2% 4% % 3;‘_ I::%S
hasta el C2

Suponiendo ademas que el 70% de esta segmentacion visita Supermercados La
Torre. Estamos hablando de que nuestro mercado meta es de 4,730,934 * 70%,

esto nos da igual a 3,311,653.

De igual manera no descartamos que personas en otras edades y rangos

salariales consuman Ron Botran 12.

Subsegmetaciones

Subsegmentacion 1- Rango de Edad (30-60 anos)

Hombres y mujeres entre 30 y 60 afios.
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Aventureros, creativos, responsables, con conocimientos en licores y seguros de si

mismos.

Total, de la Ciudad de Guatemala: 5,125,606 personas.

Rango Econdémico D2 a C2: 92.3% de la poblacion, es decir, 4,730,934 personas.

Frecuencia de Compra:

Compradores frecuentes: 2 veces al mes.

Compradores regulares: al menos 1 botella al mes.

Canales de compra: Supermercados La Torre, detallistas y mayoristas.

Subsegmentacion 2- Preferencias Psicograficas

Buscan experiencias de degustacion exclusivas y de alta calidad.

Aprecian regalos y celebraciones especiales.

Interesados en la mixologia y la creacion de cécteles con recetas especiales.

Buscan un estilo de vida sofisticado y relajado.

Disfrutan de ocasiones premium y eventos culturales.

Conectar con las raices culturales: Personas interesadas en productos locales.

Interesados en aprender y experimentar sabores: Buscan ingredientes para bebidas

unicas.

Subsegmentacion 3-Comportamiento de Compra

Compra Ron Botran 12 afios para situaciones tranquilas y especiales.

Apoyan la cultura local y buscan experiencias auténticas.
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Compradores frecuentes y regulares.

Canal de compra principal: Supermercados La Torre.

Estimacion total del mercado: 4,730,934 (30-60 anos, D2 a C2).

Suponiendo que el 70% visita Supermercados La Torre: 3,311,653 personas.

Calculo del potencial del mercado
Tamarno del mercado total (30-60 afios, D2 a C2): 4,730,934 personas.

Suposicién de visitantes a Supermercados La Torre (70%): 70% de 4,730,934 =
3,311,653 personas.

Estos 3,311,653 representarian el mercado potencial dentro de la Ciudad de
Guatemala (Capital) para Ron Botran 12 afos, considerando el rango de edad de
30 a 60 afos y el rango econdmico desde D2 hasta C2. Es importante senalar que
este calculo se basa en suposiciones y estimaciones, y la realidad podria variar en
funcion de diversos factores, como la efectividad de las estrategias de marketing,

cambios en el comportamiento del consumidor, etc.

Posicionamiento deseado

"Ron Botran 12 afios, la eleccion exclusiva para aquellos que valoran la calidad y la
sofisticacion en cada sorbo. Descubre la riqueza de sabores en cada botella, creada
para quienes buscan experiencias de degustacion excepcionales. Desde eventos
especiales hasta momentos tranquilos, nuestro ron premium afejo se convierte en
el companero perfecto, fusionando la tradicion de nuestras raices culturales con la
moderna elegancia de la mixologia. Con Ron Botran 12 afios, cada ocasion se
convierte en una celebracién auténtica y unica, donde la calidad se encuentra con
la pasién por explorar nuevos sabores. Unete a nosotros y eleva tus momentos

especiales con la autenticidad y el prestigio de Ron Botran 12 afos."

Destacar la calidad excepcional y la sofisticacion del producto, alineandolo con las

preferencias de un publico que busca experiencias de alta gama.
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Resaltar la exclusividad de las experiencias de degustacion que ofrece Ron Botran

12 anos, apelando a aquellos que valoran momentos auténticos y memorables.

Subrayar la versatilidad del ron para adaptarse a diversas ocasiones, desde eventos
especiales hasta momentos mas relajados, posicionandolo como el compaiero

perfecto en cualquier situacion.

Integrar la riqueza de las raices culturales en la elaboracion del ron, al mismo tiempo

que resalta su relevancia en la moderna escena de la mixologia.

Reflejar la autenticidad del producto y su capacidad para convertir cada ocasién en
una celebracién auténtica, conectando con la pasion del consumidor por momentos

especiales.

Estimacion de la demanda actual
Segmento de Edad (30-60 anos): 4,730,934 personas.

Suposicion de visitantes a Supermercados La Torre (70%): 70% de 4,362,480 =
3,053,736 personas.

Compradores frecuentes (2 veces al mes): 3,053,736 * 2 = 6,107,472 compras al

mes.
Compradores regulares (1 vez al mes): 3,053,736 compras al mes.

Otros compradores (1 vez cada 2 meses): 3,053,736 / 2 = 1,526,868 compras al

mes.

Suponiendo que todos estos compradores utilizan Supermercados La Torre,

detallistas y mayoristas como su canal principal.
Estimacion Total de Botellas Vendidas al Mes:

Sumando las compras de los diferentes grupos de frecuencia: 6,107,472 +
3,053,736 + 1,526,868 = 10,688,076 botellas al mes.
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Analisis de las ventas pasadas y proyeccién de ventas

2021 referencia Quetzales Unidades

Q
ventas totales 3,190,145.50 29,566

2022 (-12%) Quetzales Unidades

Q
ventas totales 2,848,344.20 26,398

2023 (-8%) Quetzales Unidades

Q
ventas totales 2,620,476.66 24,286

2024 (+10%) Quetzales Unidades

Q
ventas totales 2,882,524.33 26,715

Analisis: En nuestras proyecciones de ventas para el aino 2024, planeamos
aumentar un 10% en ventas con diferentes objetivos de marketing, ya que en los

ultimos afos por factores econémicos y sociales ha disminuido.

Agrandar imagen para poderla visualizar mejor. Ventas por sucursal en el aio 2023.

2 ventas afio 2023 en valores |
3 nero febrero marzo abril mayo [unic Julio agosto Septiembre |octubre. noviembre _|diciembre__|Total anual 2022
4|@  30%|punodevental 3,145 3,931 9,434] 10,220 5,110} 5,189) 4,245 7,861 4,324 5,617 5,975 13,364] 78,614
5 @  21%|punto deventa 2 2,201 2,753 6,604] 7,154] 3,577 3,632] 2,972 5,503 3,027] 4,072 2,182 9,355 55,030
6 4.6%| punto de venta 3 4,822 6,027] 18,465 15,670 7,835 7,956) 6,509] 12,054] 6,630] 8,920] 9,161 20,492 120,582
7 @  21%|punto deventa & Z,E‘ 2,752 6,604] 7,154] 3,577 3,632] 2,972] 5,503 3,027] AJE| 2,182 B,EE‘ 55,030
8]0 60%|punto devena s 5,268] 7835 18,805 20,372 10,18] 10,342 8,262] 15,670] 8,619] 11,596| 11,50] 26,640 156,705
9 [@  73%|punto devenwm 6 7,482] 5,503 22,328 24,187 12,DE| 12,280 10,027 18,605 10,233 13,768| 14,140] 31,629] 186,054
10/@ _ 68%|punto de venta 7 7,128] 8,910 m,ﬁ( 23,165 11,583 11,761 9,62 17,819] 9,801 13,186 13,543 30,293 178,102
1@  35%[punto de ventwm 8 3,669 2,586 11,008 11,023 5,962] 5,053 4,953 9,172] 5,044] 6,787 5,570| JS,E{ 91,717
12/@  29%[punto de venta 9 3,040) E,@I 9,119] 9,879) 4,940] 5,%{ 4,104 7,509] 4,180 5,624 5,77| 12,919| 75,004
13/@  3.8%|punto de ventz 10 3,983 2,979 11,849 12,845 6473 6,572] 5,377 9,858 5,477 7,369) 7,568] 16,928 99,578
@ punto de venta 11 6,080) 7,599 18,239 18,758| 9,879] 10,031] 8,207 15,199] 8,359 11,247 11,551 25,838 151,988
punto de ventz 12 2,306) 2,883 5,9145‘ 7,485 3,747] 3,805 s3] 5,765 3,471 4,266 4,381 9,801 57,650
punto de venta 13 5,346 6,682 16,037| 17,374] 8,687} 8821 7.217) 13,364] 7.350) 3,690) 10,157] 22,720) 133,604
punto de venta 12 3,669 4,586] 11,006] 11,923 5,962] 5,053 4,953 9,172] s,ﬂ &%‘ 6,970) Js,ﬁ 91,717
punito de venta 15 2,096} 2,620 6,289] 6,813 3,207} 3,259] 2,830} 5,241] 2,883 3,878 3,983 8,910] 52,810
punto de venta 16 4371 5,464 13,113 14,206 7,103 7,212| 5,901 10,927] 5,@{ 8,086 8,305 18,577 109,274
punito de venta 17 7,337] 9,173] 22,012 23,5443‘ 11,923 12,107 9,905 18,343 10,089 13,574 13,941 31,184 183,433
punto de vents 18 5,081 6,551 15,723 17,033 8,517] 8,648 7,075 13,102} 7,206] 3,6%] 9,58] 22,272 131,024
punto de venta 19 8,386 10,282 25,157 27,253 13,626] 13,836 11,320) m;ﬁ' 11,530) 15,513 15,532] 35,638 209,638
punto de venta 20 4,@( s,zﬂ 12,578] 13,626 5,51_5| 5,518] 5,660) 10,282] 5,765 7,757) 7,68] 17,5‘ 104,819
punto de venta 21 7,337 5,172 22,012 23,846 11,823 12,107 9,505 18,343 10,089 13,574 13,841 31,184 183,433
B punta de venta 22 2,570 5,713 13,710] 14,853 7,428] 7,541 5,170] 11,225] 5,284| 8,455 8,683 19,423 112,253
26| 1000% 102819 131024 314457 330,662 170,331 172,951 141,506 262,048 144,126 193,315 199,156 445,281 2620477
rij 9.29% 517% 12.76% 12.05% 577% 433% 6.08% 5.52% 4.84% 4.84% 8.9%% 18.99%
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FASE 2

Motivo de investigacién: El objetivo de la investigacion fue conocer las razones de
la reciente caida en las ventas de Ron Botran 12, las 22 sucursales de
Supermercados La Torre en la capital. Ademas, busca desarrollar estrategias
efectivas para incrementar los ingresos de estas sucursales en un 10% al 2024.
Ron Botran 12 en Supermercados La Torre La caida de las ventas es un tema
importante que requiere un conocimiento mas profundo para revertir la tendencia.
Identificar las causas fundamentales le permitira desarrollar estrategias
especificas y efectivas para aumentar sus ingresos. El objetivo de aumentar los
ingresos en un 10% para 2024 no solo es recuperar las ventas perdidas, sino

también darle al producto una posicion mas fuerte en el mercado de los rones.

Datos principales:

Encuesta al consumidor: Preguntas sobre calidad, precio, apariencia y
disponibilidad del producto. Hablé con el personal de la sucursal para obtener
informacion privilegiada sobre la colocacion de productos, promociones y
comentarios de los clientes.

Una revision detallada de los datos de ventas de Ron Botran 12 de los ultimos 12

meses para identificar patrones y fluctuaciones.

Datos secundarios:

Investigacion de mercado sobre las tendencias actuales en la industria de licores,
especificamente en el sector del ron premium.

Analisis de participacion de mercado de Ron Botran 12 frente a otros vinos
premium y evaluacion de estrategias de la competencia.

Informacion sobre cambios econdmicos recientes que pueden afectar el poder
adquisitivo de los consumidores y, por tanto, las decisiones de compra de
productos de calidad.

El foco principal de la investigacion es comprender las razones detras de la caida

en las ventas de Ron Botran 12 de Supermercados La Torre, enfocandose en las
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preferencias de los consumidores por el alcohol premium, la colocacién del
producto en las tiendas, las estrategias de marketing y la competencia en el
mercado. La informacién recopilada se utilizara para disenar estrategias efectivas

para impulsar un crecimiento de los ingresos del 10% para 2024.

Metodologia de la investigaciéon
Método de investigacion: La metodologia de investigacion se centrara en la
recopilacion de datos a través de encuestas como herramienta principal. Este

enfoque es razonable por varias razones:

e Las encuestas nos permiten obtener informacion directa de los
consumidores. Al recopilar datos de primera mano, se puede desarrollar
una comprension mas precisa de las percepciones, preferencias vy
comportamiento de compra de los clientes hacia Ron Botran 12.

e Las encuestas son versatiles y pueden adaptarse a preguntas especificas
relacionadas con el producto, el precio, la calidad percibida y otros factores
relevantes para los planes de marketing. Esto garantiza la relevancia de los
datos recopilados.

e Al utilizar una muestra representativa de clientes de las 22 sucursales, se
obtiene una vision holistica de la base de consumidores. Esto facilita la
identificacion de patrones y tendencias que pueden afectar su estrategia de
marketing.

e Las encuestas son un método eficaz para recopilar datos cuantitativos.
Permiten obtener una gran cantidad de informacion en un periodo de tiempo
relativamente corto, lo cual es crucial para una rapida toma de decisiones
en la planificacion de marketing.

e Con una encuesta estructurada, se pueden diseiar preguntas especificas
para abordar areas clave de interés para su plan de marketing. Esto ayuda
a centrar la investigacion en los aspectos mas relevantes para mejorar las
ventas.

Analisis de los resultados de la encuesta: Los resultados de la encuesta se

analizaran para identificar patrones y tendencias en las preferencias vy
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percepciones de los clientes. Prestaremos especial atencion a factores como la
calidad percibida, el precio y los factores de decision de compra. Realizaremos
ajustes en la estrategia de posicionamiento con base en los datos recopilados, se
ajustara la estrategia de posicionamiento de Ron Botran 12, que puede incluir
modificaciones en la presentacion del producto, la estrategia de precios y las
comunicaciones de la marca. Utilizando informacion sobre las preferencias de los
consumidores, se desarrollaran promociones especificas para incentivar la
compra de Ron Botran 12. Esto puede incluir descuentos, paquetes promocionales

0 eventos especiales en la sucursal.

Los comentarios de los clientes se utilizaran para optimizar la colocacion del
producto en la tienda. Esto puede implicar cambios en los puntos de exhibicion,
sefalizacion efectiva o colaboraciones estratégicas con otros productos.
Utilizando los datos de la encuesta, se disefiaran campanas de marketing mas
personalizadas utilizando los canales especificos que prefieran sus clientes, por
ejemplo, hay clientes que utilizan mas Facebook, otros Instagram y en fin cada
cliente tiene un canal diferente al que le haremos llegar las diferentes
promociones. Esto aumentara la relevancia de las comunicaciones y promociones.
En resumen, el uso de encuestas como herramienta de investigacion proporciona
datos valiosos y especificos que son fundamentales para informar y dirigir las
estrategias de los programas de marketing, lo que permite un enfoque mas eficaz

para adaptarse a las necesidades y expectativas de los consumidores.
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Diseino del Instrumento
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Irformacitn complementaria sobre =l corsumo de ron
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Procesamiento y analisis de datos

N=172

GENERO

Femenino
45%

Masculino
55%

Hallazgos: Se entrevistaron a 172 por medio de encuesta en linea,
representan masculino y el 45% femenino.

N=172

RANGO DE EDAD

56-60 afios MAs de 61 afos 18-25 afios
7% 3% 13%

51-55 aiios
9%

26-30 aios

46-50 anos 15%

10%

31-35 aios
16%

41-45 ainos
13%

35-40 aios
14%

el 55%
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N=172

¢ CONSUME USTED BEBIDAS ALCOHOLICAS DE
FORMA SOCIAL O RECURRENTE?

No
8%

Si
92%

Hallazgo: El 92% de los encuestados consumen bebidas alcohdlicas de forma social
o recurrente.

N=158

AL MOMENTO DE COMPRAR ALGUNA BEBIDA ALCOHOLICA, ¢ CUAL
ES LA OPCION QUE COMPRA CON MAS FRECUENCIA?

_ Vino Blancdequila
Vino tintog,, 2%
7%

Cerveza
42%

Ron
30%
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Hallazgo: De los encuestados se determind que la bebida alcohdlica que mas se
consumen es la cerveza, ron y el whiskey.

N=158

¢CUAL ES LA MARCA DE SU PREFERENCIA EN EL
CONSUMO DE RON?

Zacapa
13%

Botran
43%

XL
31%

10%

Hallazgos: Entre las marcas que mas prefieren los consumidores son Botran, XL y
Ron Zacapa.

N=158

AL MOMENTO DE COMPRA RON, ¢EN DONDE LO COMPRA CON MAYOR

FRECUENCIA?
Tiendas en linea

La casa del ron 9%

0%
Distibuidora
1%

Supermercado La
Torre
42%

Walmart/ Paiz
30%

La Torre Express
0%

Hallazgos: El lugar donde la los encuestados realizan la compra de ron es en
Supermercados La Torre con un 42%, en segundo lugar, Walmart/ Paiz con u 30%
y en tercer lugar PriceSmart con un 18% y tiendas en linea con un 9%.
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N=158

AL MOMENTO DE CONSUMIR RON LO HACE GENERALMENTE CON

Fiestas (bodas, XV

anos, otros) _\

13%

Amigos
30%

Convivios
37%
Familia
11%

Reuniones de
trabajo
6%

Hallazgo: Al momento de consumir Ron Botran 12 afios los encuestados
normalmente lo hacen en convivios con el 37%, con amigos el 30% y en fiestas el
13%.

N=158

¢CUAL SERIA EL MOTIVO DE ELECCION DEL RON DE SU
PREFERENCIA?

Olor

Afos de
afiejamiento
32%

Sabor
33%
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Hallazgo: Los motivos que mas predominaron en la eleccion de ron Botran 12 afios
fueron el sabor con el 33% y afos de afiejamiento con el 32%.

N=158

¢CONSUMIRIA RON BOTRAN DE 12 ANOS?

No

84%

Hallazgos: El 84% de los encuestados que consumen ron afirman que estan
dispuestos a tomar Ron Botran 12 afos.

N=132
¢CUANTO PAGARIA POR UNA BOTELLA DE RON BOTRAN DE 12 ANOS DE
Entre Q106.00y 750ML?
Q110.00
6%
Entre Q90.00 y
Q95.00
Entre Q96.00 y 55%
Q100.00

26%
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Hallazgos: El precio que la mayoria estarian dispuestos a pagar por una botella de
Ron Botran de 12 afios es de Q90.00 y Q95.00 con un 55%.

N=132

¢HA VISTO PUBLICIDAD RELACIONADA A RON BOTRAN 12 ANOS?
Si
10%

No
85%

Hallazgo: El 85% de los encuestados indica no haber visto ninguna publicidad
relacionada a Ron Botran de 12 afos.

N=396

¢DONDE LE GUSTARIA CONOCER O ENTERARSE DE LAS OFERTAS Y
PROMOCIONES EN LA COMPRA DE RON BOTRAN 12 ANOS?

Tiktok Youtube
7% 2% Television
19%

En Instagram
25%

En Facebook
24%
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Hallazgo: A los encuestados les gustaria enterarse de las promociones disponibles
que tiene Ron Botran 12 afos en el lugar de la compra y también por medio de
Facebook, Instagram vy television.

N=132

¢QUE TIPO DE OFERTAS O PROMOCIONES LE LLAMAN MAS LA
ATENCION?

Agregar una soda
mezcladora
40%

Cuponera
6%

Agregar una fritura
5%

Producto adicional
22%

Hallazgo: El tipo de promociones y ofertas que llaman la atencion de los
encuestados se encuentra agregar en la compra una soda mezcladora, un producto
adicional y aplicar un 2x1.

Hallazgos:

Perfil de los encuestados

Numero total de encuestados: 172

Distribucion por género: 55% masculino, 45% femenino
Consumo de bebidas alcohdlicas

El 92% de los encuestados consumen bebidas alcohdlicas de forma social o

recurrente.

70



Preferencias de bebidas alcohdlicas

Las bebidas alcohodlicas mas consumidas son cerveza, ron y whiskey.
Preferencias de marcas

Las marcas mas preferidas por los consumidores son Botran, XL y Ron Zacapa.
Lugar de compra de ron

Supermercados La Torre es el lugar preferido para comprar ron, seguido por

Walmart/Paiz, PriceSmart y tiendas en linea.
Consumo de Ron Botran 12 afios
El consumo de Ron Botran 12 afios es comun en convivios, con amigos y en fiestas.

Los motivos de eleccion de Ron Botran 12 afios son el sabor y los afios de

afejamiento.
Disposicion a comprar Ron Botran 12 afos

El 84% de los encuestados que consumen ron estan dispuestos a tomar Ron Botran

12 anos.

El precio deseado por una botella de Ron Botran 12 afios oscila entre Q90.00 y

Q95.00 para el 55% de los encuestados.

Demografia de los encuestados: La muestra consistio en 172 personas, con una
distribucién del 55% de hombres y el 45% de mujeres. Esto sugiere una ligera
mayoria de hombres en la muestra, lo que podria influir en las preferencias y

comportamientos relacionados con el consumo de alcohol y la eleccién de marcas.

Consumo de bebidas alcohdlicas: Un hallazgo importante es que el 92% de los
encuestados consumen bebidas alcohdlicas de forma social o recurrente. Esto
indica que el consumo de alcohol es comun entre los encuestados y puede influir

en la demanda de marcas especificas, como Ron Botran.
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Preferencias de bebidas alcohdlicas: La cerveza, el ron y el whisky son las bebidas
alcohdlicas mas consumidas por los encuestados. Esta informacion es relevante
para comprender las preferencias del mercado y dirigir estrategias de marketing

especificas para cada tipo de bebida.

Preferencias de marca: Botran, XL y Ron Zacapa son las marcas mas preferidas
por los consumidores. Esta informacion es valiosa para las empresas que deseen
competir en el mercado de bebidas alcohdlicas, ya que pueden ajustar sus
estrategias de marketing y posicionamiento de marca en funcion de estas

preferencias.

Lugar de compra de Ron Botran: La mayoria de los encuestados compran Ron
Botran en supermercados, con Supermercados La Torre siendo el lugar mas
popular. Este hallazgo resalta la importancia de la distribucion y la disponibilidad del

producto en los puntos de venta para maximizar las ventas.

Motivos de eleccion de Ron Botran 12 anos: El sabor y los afios de afejamiento son
los principales motivos que influyen en la eleccion de Ron Botran 12 afos. Esto
sugiere que los consumidores valoran la calidad y la experiencia sensorial del

producto al tomar decisiones de compra.

Disposicion a pagar y publicidad: La mayoria de los encuestados estarian
dispuestos a pagar entre Q90.00 y Q95.00 por una botella de Ron Botran 12 afios,
y la mayoria no ha visto publicidad relacionada con el producto. Esto indica una
oportunidad para mejorar la visibilidad del producto a través de estrategias de

publicidad y promocion mas efectivas.
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Preferencias de promociones y ofertas: Las promociones que mas llaman la
atencion de los encuestados incluyen agregar una soda mezcladora, ofrecer un
producto adicional y aplicar ofertas tipo 2x1. Estas preferencias pueden guiar las
estrategias de promocion de ventas para Ron Botran 12 afos y aumentar su

atractivo para los consumidores.

Informe

El segmento de 31 a 40 afos es un mercado importante para Ron Botran 12, lo
que demuestra la relevancia de adaptar las estrategias de marketing a sus
preferencias y necesidades. La alta proporcién de encuestados que consumen
bebidas alcohdlicas indica a Ron Botran 12 que existe un gran mercado potencial,
especialmente entre quienes disfrutan de estas bebidas en entornos sociales.
Ademas del ron, la preferencia por la cerveza y el whisky demuestra la necesidad
de diferenciar y resaltar los atributos unicos de Ron Botran 12 para captar la

atencion del consumidor.

La preferencia de los encuestados por otras marcas resalta la competencia en el
mercado de alcohol premium y la importancia de la diferenciacién de marca para
retener la lealtad del cliente. La preferencia de Supermercados La Torre como
lugar de compras significa que existe una oportunidad para fortalecer la presencia
y visibilidad de Ron Botran 12 en estas tiendas. Los momentos clave de consumo
social demuestran la importancia de posicionar el Ron Botran 12 como una opcién
premium para compartir momentos con amigos y familiares. El fundamento de la
seleccion basado en el sabor y la edad resalta atributos clave de Ron Botran 12
gue deben enfatizarse en las estrategias de marketing. El 84% de los encuestados
esta dispuesto a consumir Ron Botran 12, lo que demuestra el enorme potencial
de mercado si se implementan estrategias efectivas de promocioén y distribucion.

El rango de precios que los encuestados estan dispuestos a pagar proporciona
una guia util para desarrollar estrategias de precios que maximicen los ingresos y

la demanda.

73



La falta de exposicidn publicitaria resalta la necesidad de aumentar el
conocimiento de Ron Botran 12 a través de campanas publicitarias efectivas en
varios canales. La preferencia de las personas por conocer promociones a través
de Facebook, Instagram y TV resalta la importancia de utilizar estos canales para
llegar de manera efectiva a los consumidores. La preferencia por promociones que
incrementen el valor de compra sugiere oportunidades para implementar

estrategias promocionales creativas que fomenten las compras Ron Botran 12.

Conclusiones: Ron Botran 12 tiene potencial en un mercado con una sélida base
de consumidores de bebidas alcohdlicas, particularmente entre el grupo de edad
de 31 a 40 anos. Se debe aumentar el conocimiento de la marca mediante
publicidad efectiva en medios como Facebook, Instagram y TV. Las estrategias de
precios y promocién deben alinearse con las preferencias y la disposicién a pagar
de los consumidores. La diferenciacion de la competencia y la educacion sobre los
atributos unicos de Ron Botran 12 son fundamentales para aumentar la
preferencia de marca. Aprovechar los momentos de consumo social y posicionar

el Ron Botran 12 como una opcion premium para estos momentos es fundamental.

Recomendaciones

e Desarrollar estrategias de publicidad y marketing que atraigan a una
audiencia mas diversa y resalte aspectos de su producto que atraigan tanto
a hombres como a mujeres.

e Adaptar mensajes y campafas que tengan eco entre las personas de 31 a
40 anos utilizando plataformas y contenido que atraiga a este grupo de
edad.

e Fortalecer la presencia en supermercados La Torre a través de una
estrategia que enfatice la disponibilidad y variedad de Ron Botran 12 en
estas tiendas.

e Disefar campafas educativas que resalten los atributos del producto y

aborden posibles percepciones negativas entre los consumidores.
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Incorporar mensajes de marketing que enfaticen los sabores afiejos y
especiales de Ron Botran 12 para capitalizar las preferencias de los
consumidores.

Utilizar una estrategia de precios que sea consistente con la disposicion de
los consumidores a pagar entre Q90.00-Q100.00 para mantener la
accesibilidad del producto.

Implementar un programa de fidelizacion y promociones para atraer
periddicamente mas clientes y fomentar visitas mas frecuentes a
Supermercado La Torre.

Desarrollar recetas y promociones de cocteles que resalten la preferencia
por beber Ron Botran 12 en un céctel tipo Cuba Libre para incentivar esta
forma de consumo.

Lanzar una edicion limitada de Ron Botran 12 para mantener el interés del
consumidor.

Reforzar el mensaje y resaltar la positiva relacién precio/rendimiento del
Ron Botran 12 en comparacion con otros productos del mercado.
Considerar plataformas online y tradicionales para desarrollar una campafia
publicitaria efectiva en diversos canales para aumentar el conocimiento de
Ron Botran 12.

Implementar catas pagas para cumplir con las regulaciones y continuar
usando esta tactica efectiva para incentivar a los consumidores a comprar.
Crear campafias que vinculen a Ron Botran 12 con reuniones y eventos
familiares para capitalizar las preferencias de gusto de los encuestados.
Adaptar la estrategia publicitaria para atraer a un publico mas amplio,
incorporando elementos visuales y mensajes que atraigan tanto a adultos

mayores como a jovenes.
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FASE 3

Factibilidad Técnica:

Numero de vehiculos

La empresa cuenta con una flota de cinco vehiculos de transporte, que incluyen
camiones de reparto y furgonetas para distribuir los productos a lo largo del pais.
Estos vehiculos estan equipados con sistemas de refrigeracién para garantizar la

calidad de los licores durante el transporte.
Maquinaria

La destileria esta equipada con una variedad de maquinaria especializada para la
produccion de licores, incluyendo equipos de fermentacion, alambiques de
destilacion, sistemas de filtrado y envasado automatizado. Se cuenta con tecnologia
de ultima generacién para garantizar la eficiencia en los procesos y la calidad de los

productos.
Capacidad de produccién

La capacidad de produccion actual de la destileria es de aproximadamente 10,000
botellas por semana. Esta capacidad se ha incrementado gradualmente a lo largo
del tiempo a medida que la demanda ha aumentado y se han realizado inversiones

en maquinaria y tecnologia.
Instalaciones y ubicacién

La destileria esta ubicada en las afueras de la ciudad de Guatemala, en una zona
industrial bien comunicada y con facil acceso a las principales vias de transporte.
Las instalaciones cumplen con todas las regulaciones y normativas locales,

incluyendo estandares de seguridad y medioambientales.
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Tecnologia y automatizacion

Se han implementado sistemas de control de procesos y monitorizacion remota para
optimizar la produccion y la calidad de los productos. Ademas, se utilizan
herramientas de analisis de datos para mejorar la gestion de inventario y la

planificacion de la produccion.

Con una infraestructura solida, tecnologia avanzada y un equipo experimentado,
Licores de Guatemala, se ha consolidado como un actor importante en la industria
de licores en Guatemala, ofreciendo productos de alta calidad y satisfaciendo las

demandas del mercado local y regional.

[roraL pE DEPRECIACION | 3,200,000.00 |

PRORRATEO RON
% RON DEP ANUAL
Camion Hino Modelo 202( 5.00 200,000.00 1,000,000.00 | 20% 200,000.00 2% 4,000.00
Pick-Up promocionales 5.00 150,000.00 750,000.00 | 20% 150,000.00 2% 3,000.00
Paneles para distribucion 5.00 100,000.00 500,000.00 | 20% 100,000.00 2% 2,000.00
Wehiculos ventas 5.00 100,000.00 500,000.00 | 20% 100,000.00 2% 2,000.00
TOTALES 2,750,000.00 550,000.00 11,000.00
PRORRATEO RON
% RON DEP ANUAL
Enjuagadora 1.00 2,500,000.00 2,500,000.00 | 20% 500,000.00 2% 10,000.00
Llenadora 1.00 2,500,000.00 2,500,000.00 | 20% 500,000.00 2% 10,000.00
Taponadora 1.00 2,500,000.00 2,500,000.00 | 20% 500,000.00 2% 10,000.00
Encapsuladora 1.00 1,200,000.00 1,200,000.00 | 20% 240,000.00 2% 4,800.00
Etiquetadora 1.00 1,000,000.00 1,000,000.00 | 20% 200,000.00 2% 4,000.00
Barra transportadora 1.00 1,000,000.00 1,000,000.00 | 20% 200,000.00 2% 4,000.00
Empague automatico 1.00 1,000,000.00 1,000,000.00 | 20% 200,000.00 2% 4,000.00
TOTALES 11,700,000.00 2,340,000.00 146,300.00
PRORRATEO RON
- ——— lar e
Mobiliario de planta 6.00 6,000.00 36,000.00 | 33% 12,240.00 2% 244,80
Mobilairio de Oficina 22.00 6,000.00 132,000.00 | 33% 43,560.00 2% 871.20
Equipo de computacion 20.00 12,000.00 240,000.00 | 33% 79,200.00 2% 1,584.00
TOTALES 408,000.00 135,000.00 2,700.00
PRORRATEO RON
Plata de Produccion 10,000.00 360.00 3,600,000.00 5% 180,000.00 2% 3,600.00
Bodegas 5,000.00 240.00 1,200,000.00 5% 60,000.00 2% 1,200.00
Oficinas y Bafios 2,500.00 280.00 700,000.00 5% 35,000.00 2% 700.00
Parqueos 2,500.00 160.00 400,000.00 0% - 0%
TOTALES 5,900,000.00 275,000.00 5,500.00
2%
3,300,000.00 66,000.00 66,000.00
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Litro

1000 ML

40,000

300,000

100,000

1,200,000

Botella

750 ML

50,000

375,000

125,000

1,500,000

Media Botella

Inmuebles 5% 20 Afios
Edificios 5% 20 Afios
Terrenos N/A Mo se deprecian
Maquinaria 20% 5 Afios
Herramientas 25% 4 Afios
Mobiliario y Equipo 20% 5 Afos
Vehiculos 20% 5 Afios
Equipo de Computacion 33% 3 Afios

Factibilidad administrativa:

Sociedad Andénima Unisuper
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Diversificacion de Estrategias de Marketing:
Factibilidad: Alta

La implementacién de estrategias de marketing dirigidas a diferentes segmentos
demograficos, como hombres y mujeres de diversas edades, es
administrativamente viable mediante la asignacion de recursos adecuados para la

creacion y ejecucion de campanas especificas.
Ajuste de Precios y Promociones:
Factibilidad: Alta

Ajustar los precios y ofrecer promociones alineadas con las expectativas de los
consumidores es factible administrativamente, requiriendo una evaluacién de costos

y margenes de beneficio para garantizar la rentabilidad del producto.
Mejora de la Visibilidad de la Marca:
Factibilidad: Moderada

Mejorar la visibilidad de la marca a través de publicidad en medios como Facebook,
Instagram y television implica la coordinacion de recursos y la inversion en
estrategias publicitarias efectivas, lo cual puede requerir un analisis mas detallado

de presupuestos y canales de distribucion.
Educacion sobre los Atributos del Producto:
Factibilidad: Alta

La implementacién de campafas educativas sobre los atributos unicos de Ron
Botran 12 es administrativamente viable a través del desarrollo de materiales de
marketing y la capacitacion del personal de ventas para comunicar eficazmente la

propuesta de valor del producto.
Optimizacion de Promociones y Eventos:

Factibilidad: Alta
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La planificacion y ejecucion de promociones y eventos, como degustaciones y catas,
es factible administrativamente con una adecuada coordinacion entre el equipo de
marketing, ventas y operaciones para garantizar una experiencia de la cliente

satisfactoria.
Fidelizacion de Clientes y Seguimiento de Resultados:
Factibilidad: Alta

Implementar programas de fidelizacién y realizar un seguimiento de los resultados
mediante analisis de datos es administrativamente viable con la implementacion de
sistemas de gestidn de relaciones con el cliente (CRM) y la asignacion de recursos

para actividades de seguimiento y analisis.

Factibilidad Financiera:

Presupuesto inicial plan de marketing Q150,000.00

Diversificacion de Estrategias de Marketing:
Factibilidad Financiera: Moderada-Alta

La implementacion de diferentes estrategias de marketing puede requerir una
inversion inicial significativa en investigacion de mercado, desarrollo creativo y
ejecucion de campafas. Sin embargo, si estas estrategias son efectivas, pueden

generar un retorno positivo a largo plazo.
Ajuste de Precios y Promociones:
Factibilidad Financiera: Alta

Los ajustes de precios y las promociones pueden ser implementados con un analisis
financiero cuidadoso para asegurar que los margenes de beneficio se mantengan
mientras se ofrece un valor afadido a los clientes. La inversién en promociones

puede ser recuperada a través del aumento en las ventas.
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Mejora de la Visibilidad de la Marca:
Factibilidad Financiera: Moderada-Alta

La inversion en publicidad y marketing digital puede ser significativa, pero es
esencial para aumentar la visibilidad de la marca. Se requiere un presupuesto
adecuado y un seguimiento cercano de los resultados para garantizar que el gasto

en publicidad genere un retorno positivo.
Educacion sobre los Atributos del Producto:
Factibilidad Financiera: Moderada

Las campanfnas educativas pueden requerir una inversion en desarrollo de materiales
y capacitacion del personal. Sin embargo, esta inversidén puede justificarse por el

aumento en las ventas y la lealtad del cliente a largo plazo.
Optimizacion de Promociones y Eventos:
Factibilidad Financiera: Moderada-Alta

La planificacién y ejecucidn de promociones y eventos pueden requerir una
inversion inicial, pero si se gestionan adecuadamente, pueden generar un retorno

positivo al aumentar las ventas y fortalecer la conexién con los clientes.
Fidelizacion de Clientes y Seguimiento de Resultados:
Factibilidad Financiera: Alta

La implementacion de programas de fidelizacion y el seguimiento de resultados
pueden ser financieramente viables con la asignacién de recursos adecuados para

la implementacién de sistemas de CRM y analisis de datos.
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Datos generales

Marca Botran
Sub categoria Ron
Variedad 12 anos

Gramaje 750ml

Proovedor Licores de Guatemala

Precio de compra Q 48.51
Unidades que se pronostican

vender en el afios 2024 26715

Porcentaje asignado Monto Base Monto Anualizado Botran 12 afios Temporalidad

| Alquileres (bodegas) Q 110,000.00 Q 1,320,000.00 Q 2,200.00 Mensual
|1ust 0.0090% Q 2,970.00 'D, 11,880.00 Q 59.40 Trimestral
| Agua Q 30,000.00 Q 360,000.00 Q 600.00 Mensual
Luz Q 60,000.00 Q 720,000.00 Q 1,200.00 Mensual
_|Internet Q 9,000.00 Q 108,000.00 Q 180.00 Mensual
| Teléfono Q 15,000.00 Q 130,000.00 Q 300.00 Mensual
| Depreciaciones (moh, equi, vehiculos) 33% Q 3,300,000.00 Q 3,300,000.00 Q 66,000.00 Anual
_ Mantenimiento maguinaria Q 50,000.00 Q 50,000.00 Q 1,000.00 Anual

3 |Sueldos de empleados Q 1,239,781.36 Q 14,877,376.32 Q 24,795.63 Mensual
1 |Cuotas patronales

2 1GGS 10.67% Q 132,284.67 Q 1,587,416.05 Q 2,645.69 Mensual
3 IRTRA 1% Q 12,397.81 Q 148,773.76 Q 247.96 Mensual
1 | INTECAP 1% Q 12,397.81 Q 148,773.76 Q 247.96 Mensual
3 Bono Q 103,315.11 Q 1,239,781.36 Q 2,066.30 Anual
iiaguinaldo o} 103,315.11 Q 1,239,781.36 Q 2,066.30 Anual
7 | TOTAL COSTOS FUOS Q 25,291,782.62

3 TOTAL COSTOS FLJOS Botran 12 aiios 2% Q 505,835.65

El

82



Descripcion de sueldos

20 1O,

21| LICORES DE GUATEMALA

22 |BOTRAN

23 |VENADO

24 |RON ZACAPA

25 |RON COLONIA

26 |RON XL

27 |XIBAL

28 |QUEZALTECA

20 |CANE

30 |OTROS AGUARDIENTES

31 |WINE

32 |0-BIT

33 |MARCAS IMPORTADAS

34 |
BOTRAN 10%
Botran Oro 1%
Botran Reseva Blaca 1%
Botran 8 afios 2%
Botran 12 aiios 2%
Botran 15 afios 2%
Botran 18 afios 2%
Botran Cobre 1%

” 10%

100%

Puestos ® sucursal Sueldo x puesto  Sueldos totales mensuales por puesto
Gerente General 1a 120,000.00 Q 120,000.00
Gerente de Produccién 1Q 62,000.00 O 62,000.00
Gerente de Ventas 1Q 65,000.00 Q 65,000.00
Gerente de Mk 10 62,000.00 O 62,000.00
Gerente de Recursos Humanos 10Q 35,000.00 Q 35,000.00
Gerente de Logistica y Distribucién 10 42,500.00 Q 42,500.00
Abogado Corporativo 4 Q 50,000.00 O 200,000.00
Secretarias 40 4,500.00 Q 18,000.00
Contadores 6 Q 450000 Q 27,000.00
Colocadores 0 a 3,516.86 O 35,168.60
vendedores 40 Q 400000 0O 160,000.00
Productores 25 Q 3,516.86 O 87,921.50
Transportadores 35 Q 3,516.86 Q 123,090.10
Pilotos 30 a 420000 Q 126,000.00
Seguridad 10 O 550000 Q 55,000.00
Limpieza @ 6 0 3,516.86 0O 21,101.16
a 1,239,781.36

BOTRAN

COLONIAL

NmANALT

MARCAS
IMPORTADAS
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Descripcion Materia Prima

Costo

Ingredientes

Jugo de canha de azucar Q 1.00
Levaduras Q 0.50
Agua Natural Q 2.30
Agua desmineralizada Q 2.10
Whisky Americano Q 8.50
Barricas tostadas Q 5.00
Barras de vinos de Jerez Q 3.00

Q

22.40

Monto Anualizado

bl

DLoppLppPpOoRLPOR

Q

jol

598,410.98

53,429.55
534.30
11,968.22
5,984.11
71,809.32
29,920.55
5,984.11
11,968.22
790,009.36

1,295,845.01

| Costos Variables Porcentaje asignado Monto Base

|Materia Prima Q 598,410.98
jCosto Primo

|Materiales indirectos Q 53,429.55
|Depreciacion de maguinaria por unidades producidas Q 534.30
|Gasolina Q 11,968.22
|Multas 1% Q 5,984.11
|Reparaciones 1% Q 5,984.11
|Publicidad 5% Q 29,920.55
|Imprevistos 1% Q 5,984.11
jComisones por unidad vendida 2% Q 11,968.22
:TDTAI. COSTOS VARIABLES

jTDTAI. COSTOS FIJOS Y VARIABLES

Costo total unitario Ron

Botran 12 afios

je)

48.51
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inflacion esperada afio siguiente

4.2%

inversion en proyecto de mercadeo

q 150,000

Referencia Banco de Guatemalo

ano f mes flujo de efectivo valor presente

ol a {150,000) (C0150,000.00)
1 086,475.73 083,006.08
2 0115,300.97 0106,234.18
3 0345902 92 Q305,915.28
4 Q374,728.16 Q31811117
5 0201,776.70 Q164,417 .96
B 201,776.70 Q157,821.04
7 0155,656.31 0116,862.80
B8 Q317,077 68 Q22850244
9 Q172,951 46 Q119 636.87

10 0213,306.80 0141,631.93

11 0219,071.85 139,623.55

12 0490,029.14 0299,784.84

13

14

valor presente neto (VAN ) Q1,827,165.21
tasa interna de retorno TIR 97%
Escenarios posibles 0% 15%
Precio Unidades . .
Producto . i Ventas Producto Real Pesimista  Optimista
Unitario  Vendidas
Ron
Zacapa 12 Ron Zacapa 12
afios Q 4851 Q26,714.78 Q1,295,845.01 afios 26,714.78  24,04330 30,721.99
Q 0 1,295,845.01 Q1,166,260.51 @ 1,490,221.76
TR [ROI |VAN TREMA [PAYBACK RAZON FINANCIERA COSTO/BENEFICIO
97% | 467% | Q1,827,165.21 | 4.18% 3 afios 5%
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FASE 4

Objetivos Smart

Especifico:

Incrementar las ventas de Ron Botran 12 afnos en presentacion de 70ml en
Supermercados La Torre en la Ciudad Capital en un 10% durante el proximo
afio 2024.

Mejorar el posicionamiento de Ron Botran 12 afios como la eleccion preferida
de los consumidores de licores en la Ciudad Capital en un plazo de seis
meses.

Aumentar la conciencia de marca de Ron Botran 12 afos mediante la
implementacion de una campafa de marketing dirigida a jovenes

profesionales en la Ciudad Capital.

Medible:

Registrar las ventas mensuales de Ron Botran 12 afos en presentacion de
750ml en todas las 22 sucursales de Supermercados La Torre durante los
ultimos tres meses y calcular un promedio para establecer una linea base.
Realizar encuestas mensuales a los clientes de Supermercados La Torre
para evaluar el reconocimiento de la marca y la intencién de compra de Ron
Botran 12 afos.

Monitorear mensualmente las interacciones en las redes sociales
relacionadas con la camparfa de marketing de Ron Botran 12 afios y registrar

el numero de visualizaciones, me gusta y comentarios.

Alcanzable:

Desarrollar y ejecutar una campafa de marketing dirigida a los clientes
habituales de Supermercados La Torre que incluya promociones especiales,
demostraciones en tienda y publicidad en redes sociales para aumentar el
conocimiento y la demanda del Ron Botran 12 afos en presentacion de
750ml.
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Establecer asociaciones con bares y restaurantes de renombre en la Ciudad
Capital para promocionar Ron Botran 12 afnos como la opcién premium en
sus menus de cécteles.

Capacitar al personal de ventas de Supermercados La Torre sobre las
caracteristicas y beneficios de Ron Botran 12 afos para mejorar su

capacidad para promover el producto a los clientes.

Relevante:

Investigar las preferencias de los consumidores de Ron Botran 12 afios en la
Ciudad Capital mediante encuestas y analisis de datos para identificar los
factores que influyen en sus decisiones de compra y adaptar las estrategias
de marketing en consecuencia.

Colaborar con influencers locales que compartan la pasion por los licores
premium para promover Ron Botran 12 anos a través de contenido auténtico
y relevante en las redes sociales.

Realizar un analisis de la competencia para identificar las fortalezas vy
debilidades de otras marcas de ron en el mercado y utilizar esa informacion

para diferenciar y posicionar estratégicamente a Ron Botran 12 afnos.

Temporal:

Lograr un incremento del 10% en las ventas de Ron Botran 12 afos en
presentacion de 750ml en todas las 22 sucursales de Supermercados La
Torre en la Ciudad Capital para finales del segundo trimestre fiscal del ano
actual.

Realizar una revision de desempefo de la estrategia de marketing de Ron
Botran 12 afios al final de cada mes para evaluar los resultados y realizar

ajustes necesarios en tiempo real.
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Objetivos generales de Marketing
Objetivo General de Marketing:

Aumentar la venta y la participacion de mercado de Ron Botran 12 anos en su
presentacion de 750ml en un 10% dentro de su segmento objetivo, consolidando su

posicion como lider en la categoria de licores premium en la region.
Objetivos Especificos de Marketing:

Incrementar el reconocimiento de marca en un 10% mediante campafas de
publicidad y presencia activa en redes sociales dentro del primer afio de

implementacién del plan.

Mejorar la percepcion de calidad del producto en un 10% a través de estrategias de

comunicacion y branding que resalten la artesania y la tradicion detras de la marca.

Aumentar la participacion en eventos y patrocinios relacionados con el mundo
gourmet y la cultura del ron, generando un incremento del 10% en la interaccion con

consumidores potenciales.
Objetivos de Ventas:

Incrementar las ventas totales en un 10% dentro del primer afio de implementacion

del plan de marketing.
Volumen de ventas en unidades.
Tiempo: Dentro del primer afo fiscal de implementacion del plan.

Aumentar el margen de beneficio neto en un 10% dentro del primer afo de

implementacion del plan de marketing.
Indicador: Margen de beneficio neto.
Tiempo: Dentro del primer afio fiscal de implementacion del plan.

Posicionar la marca como la opcion premium preferida por los consumidores dentro

de su segmento objetivo, alcanzando una cuota de mercado del 10%.
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Indicador: Cuota de mercado.

Tiempo: Al finalizar el primer afio fiscal de implementacién del plan.

Estrategias de Marketing:
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Producto

El Ron Botran 12 afos esta realizado bajo una de las marcas mas emblematicas en
cuanto a rones en el mundo, el ron 12 afos se realiza bajo los mejores estandares
de calidad, posee un sabor espectacular ademas de aromas sumamente
agradables para la nariz de quien esta degustando este delicioso licor, el Ron Botran
12 anos posee la ventaja de que puede degustarse sin mezclarse o bien también
es un muy buen aliado para combinarlo con otros sabores o incluso realizar

deliciosos cocteles.

Estrategia de Marca

Ron Botran 12 afos se posicionara como un ron premium de alta calidad, elaborado
bajo los estandares mas exigentes y con una larga tradicion de excelencia en la

destilacion de rones.
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Se destacara su sabor excepcional y sus aromas refinados, resaltando la

experiencia sensorial Unica que ofrece a quienes lo degustan.

Se comunicara la versatilidad del producto, promocionandolo como una bebida que
puede disfrutarse tanto sola como en combinacion con otros sabores, lo que lo
convierte en una opcion versatil para diversas ocasiones y preferencias de

consumo.
Mensaje de la Marca:

"Ron Botran 12 afios es el arte de la destilacion llevado al maximo nivel. Disfruta de
la experiencia de un ron excepcional, elaborado con pasion y dedicacion

centenaria".

"Descubre la elegancia en cada sorbo. Ron Botran 12 afos: Sabor y calidad

inigualables para paladares exigentes".

"Desde 1939, Ron Botran 12 anos representa la excelencia en cada botella.

Experimenta el legado de una marca iconica".

e Compromiso con la excelencia en la elaboracion y seleccion de ingredientes
de la mas alta calidad.

e Respeto por la historia y el legado de la marca, manteniendo los métodos y
procesos de produccion artesanales.

e Adaptabilidad a diferentes gustos y preferencias de consumo, ofreciendo

opciones para disfrutar sola, mezclada o en cécteles.
¢ A quién va dirigido?

Adultos jovenes y de mediana edad, con un nivel socioecondémico medio-alto, que

valoran la calidad y la autenticidad en sus elecciones de consumo.

Amantes de los licores premium, aficionados a la cocteleria y consumidores que

buscan experiencias de sabor unicas y sofisticadas.
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Precio

La mayor ventaja del Ron Botran 12 en cuanto a precio es que se produce en
Guatemala y eso nos permite como empresa tener un precio muy accesible en el
mercado local, ademas también se traté de establecer un precio que fuera
competitivo en el mercado para que las personas nos prefieran, pero también

nuestro precio trata de dar a entender que nuestro producto es de muy alta calidad.

Por lo cual no enfocaremos nuestra campafna de ventas en una estrategia de solo
bajar precio, ya que consideramos que esta seria la via mas facil, lo que deseamos
es llegar a corazdn de cada uno de nuestros consumidores, en base al conocimiento
de la marca, fidelizacion de clientes, que se sientan identificados, que tengan pleno
conocimiento de cdmo preparar un coctel y que le puedan proporcionar un valor

superior a la marca.

Competencia:
MARCA Sub categoria Mi Dif % Precio Dif% $gramo Dif% Presencia
Flor de Cafia Ron 750 0% Q 103.00 5%  $0.1373 5% 1
Ron Botrén 12 Ron 750 0% Q 107.90 0% $0.1439 0% 1
Bacardi Ron 750 0% Q 6600 -63%  50.0880  -63% 2
XL Ron 750 0% Q 6200 -74%  $0.0827  -74% 1

Punto de venta:
Una ventaja muy importante con la que contamos es que, debido a nuestro prestigio

formado por afios, hemos podido colocar Ron Botran 12 en los supermercados de
mas alto nivel, como lo es en este caso Supermercados la torre que tiene una
afluencia del 70% de personas en la Ciudad de Guatemala.

Promocioén:

Una estrategia de marketing efectiva para promover el reconocimiento de marca de
Ron Botran 12 en Supermercados La Torre, asi como el conocimiento de bebidas
preparadas con ron de 12 afos, sin depender unicamente de la disminucion de

precio, podria incluir los siguientes enfoques:
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e Organizar eventos de degustacion en las 22 sucursales de Supermercados
La Torre, donde los clientes puedan probar y aprender sobre el Ron Botran
12 y su versatilidad en cocteles.

e Crea folletos informativos que destaquen el proceso de afiejamiento del ron
y su sabor distintivo. Proporciona informacion sobre como elegir y disfrutar
rones premium.

e Desarrollar contenido en linea que eduque a los consumidores sobre el ron
de 12 afos y como incorporarlo en cécteles sofisticados.

o Compartir recetas de cocteles exclusivos que realcen las cualidades del Ron
Botran 12, mostrando su versatilidad mas alla del consumo directo.

e Colaborar con bartenders y mixologos locales para crear cécteles unicos que
destaquen la calidad y los sabores del Ron Botran 12.

e Ultilizar fotografias y videos de alta calidad para mostrar la elegancia y
sofisticacién del Ron Botran 12 en todas tus plataformas de marketing.

e Crear contenido visual que refleje el ambiente y las ocasiones especiales en
las que el ron de 12 afos puede ser disfrutado.

e Compartir la historia detras de la marca Ron Botran y su compromiso con la
calidad y la tradicidn en la elaboracion de rones.

e Hay que destacar la herencia guatemalteca del ron y su conexion con la
cultura local.

e Fomentar la interaccion en linea al invitar a los seguidores a compartir sus
propias experiencias y creaciones con Ron Botran 12, utilizando un hashtag

especifico.
¢ Crear exhibiciones atractivas en las sucursales de Supermercados La Torre

que destaquen el Ron Botran 12 como una opcion elegante para ocasiones

especiales.

Penetraciéon de mercado
e Atraer clientes mediante una masiva campana de promocion.
e Hacer uso de las herramientas digitales como nuestra mejor herramienta

para publicitarnos.
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e Usar estrategias de marketing de atraccion.

Precio — costo

Para la estrategia de precios vamos a utilizar una estrategia de precios dinamicos.
Pensamos que esta estrategia nos puede traer beneficio debido a que nuestro
producto es hecho dentro del pais, nos podemos ahorrar costos en cuanto a gastos
de importacion, ademas tomando en cuenta que nuestros principales competidores
son marcas extranjeras. Ademas, nuestro producto se consume todo el ano, pero
existen épocas del afio cuando la demanda puede aumentar. También vamos a
aprovechar celebraciones como el mes del ron que se celebra en el mes de agosto
para poder poner promociones y que nuestros clientes mayoristas compren mas

producto.

Promocién — comunicacion

Vamos a aprovechar varios canales para promocionar nuestro producto.

Marketing POP

Muestras de degustacién: Organizar eventos de degustacion en el mismo
supermercado, donde los clientes puedan probar el Ron Botran 12 afios de forma
gratuita. Esto permitira experimentar el sabor y la calidad del producto, lo que puede

aumentar las ventas al generar interés y confianza en la marca.

Displays llamativos: Crear displays atractivos y llamativos en lugares estratégicos
del supermercado, como al final de los pasillos o cerca de la seccion de licores.
Utilizar materiales de marketing visualmente atractivos, como carteles, banners y

luces, para destacar el producto y captar la atencion de los clientes.

Ofertas especiales: Colocar carteles o etiquetas de precio llamativas que resalten
cualquier oferta especial o descuento en el Ron Botran 12 afios. Por ejemplo,
ofrecer descuentos por la compra de multiples botellas o promociones de "lleva 2

por el precio de 1" para incentivar las compras.
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Demostraciones en vivo: Realizar demostraciones en vivo donde un experto en
licores pueda compartir informacion sobre el proceso de elaboracién y las
caracteristicas unicas del Ron Botran 12 afos. Esto puede ayudar a educar a los

clientes y generar un mayor interés en el producto.

Colaboraciones con otras marcas: Considerar colaborar con marcas
complementarias, como fabricantes de sodas o bocadillos, para crear paquetes
promocionales. Por ejemplo, ofrecer una botella de Ron Botran 12 afos junto con

una seleccion de snacks gourmet a un precio especial.

Publicidad en el punto de venta: Utilizar materiales de publicidad en el punto de
venta, como carteles, folletos o displays interactivos, para destacar las
caracteristicas y beneficios del Ron Botran 12 anos. Incluir informacién sobre
premios o reconocimientos que haya recibido el producto para aumentar su
credibilidad.

Programa de fidelizacion: Implementar un programa de fidelizacién donde los
clientes puedan acumular puntos o recibir descuentos exclusivos por cada compra
de Ron Botran 12 afos. Esto puede incentivar la repeticion de compras y la lealtad

hacia la marca.

Interaccién en redes sociales: Promueve la presencia en redes sociales invitando a
los clientes a seguir las cuentas de Ron Botran en plataformas como Facebook e
Instagram. Ofrece incentivos, como sorteos o descuentos exclusivos, a quienes

compartan sus experiencias con el producto en linea.

Canal Digital
e Pago de pautas en Facebook de Supermercados La Torre.

e Pago de pautas en Instagram de Supermercados La Torre.
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e Contenid

o creativo en todas las plataformas digitales.

Cronograma de publicidad POP Y Digital y Costos

Cronograma del plan de marketing
Se tiene contemplado en el afio 2024

‘ Cant;Pautas/Duracion Oﬂ‘ Nov ‘Dit Costo total ‘

| Medio Ene |Feb| Maz | Abr| May | Jun| Jul| Agos|Sep Costo x mes
| Promotoras (degustaciones) 2 promotoras x mes/ 3 meses X X x Q 760000 Q 22800.00
|(Degustaciones) 3 botellas semanal/3 meses X x x Q 582.00 Q 1,746.00
Q §182.00(Q 24,546.00
mensual anual
Diagrama de Gantt
Costo Ene | Feb | Mar | Abr | May
Botella + media botella Q10.00/unidad
Botella + vaso Q0.50/unidad 2,858.48
Botella + Canister Q2.00/ unidad - Q 6,945.84
Botella + recetas Q0.20/unidad Q 2,650.11
Botella + Mani Japonés Q3.50/unidad Q 785414
Botella + mixer Q4.00/ unidad Q 12,823.09
Compra en linea 5% descuento
Q 76,035.60
Q 150,000.00
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio
sl 52 s3 s4 |sl s2 s3 sk |s1 52 53 s4 |sl s2 s3 sb |s1 52 s3 s4 |s] s2 s3 sd [s1 2 s3 s4
Pautas en Facebook 1 pauta semanal X ¥ X X + X ¥ X X X X XK KX X ¥ X X X X X X X ¥ X X X ¥ X
Q5 05 Q5 05 0525 0625 075 Q5 Q420 0420 G420 G420 C420 Q420 420 G420 OIS QIS QNG (420 OF26 Q525 0525 Q625 0525 0525 Q700 Q700
Pautasen Instagram 1 pauta semanal X ¥ X X + X X X X X ¥ XX X ¥ X X X X X X X X ¥ ¥ X ¥X X

0100 QMO0 G100 GIO0 G350 G350 QMO0 QMO0 G250 G250 (250 G250 G250 G20 G250 G250 QMO0 (MO0 QMO0 G250 G350 Q350 (350 G350 Q350 (350 (G00 G500

1 pauta semanal
Pautas enTiktok con influencer 01200 2800 Q800 (800 Q2,000 (32,000
ORGANICO ORGANICO ORGANICO ORGANICO ORGANICO ORGANICO ORGANICO
Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
s1 52 53 s4 51 52 53 54 s1 52 53 s4 s1 52 53 s4 51 52 53 s4 Total
X X X X X X X X X X X X X X X X X X X X
Q700 Q700 Q420 Q420 Q420 Q420 Q420 Q420 Q175 Q175 Q700 Q700 Q700 Q700 Q700 Q700 Q700 Q700 Q100 Q100 Q21,025
X X X X X X X X X X X X X X X X X X X X
Qsc0 0500 Q250 Q250 Q250 Q250 Q250 Q250 Q100 Q100 QSO0 QSO0 Q500 Q500 Q500 QSO0 QSO0 Q500 Q350 Q3s0 Q14,350
| Q2,000 | Q800 | Q1,000 ‘ Q2,000 | Q2,000 Q15,400
ORGANICO ORGANICO ORGANICO ORGANICO ORGANICO
Q50,775
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Influencer

Salvador Viaje

ponete_talishte m Enviar mensaje 4%

471 publicaciones 68,4 mil seguidores 911 seguidos

Leo Quifionez
@ ponete_talishte

Creador de videos
Aca encontraras Mucha Comida, Retos de comida Lugares y Restaurantes turisticos, sin dejar de

estaren forma @ PO &

Youtuber-Nutricionista-Entrenador
& www.youtube.com/PoneteTalishte + 1

bylindasandoval y latascagt siguen esta cuenta

Consejo del d... Pan Pa'tu Ma.., Estados Fisico..,

EE PUBLICACIONES © REELS @ ETIQUETADAS

Nivel de engagement 5%

Nuestro presupuesto MKT 2024 es de solo el 5.2% de las ventas totales, lo que se

considera sumamente rentable.

Esta calendarizacion proporciona una visidn general de la secuencia temporal de

las actividades de marketing durante el primer afio de implementacion del plan.
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CONCLUSIONES

Hemos logrado introducir Ron Botran 12 en los estantes de los
supermercados La Torre de manera exitosa, con una presencia atractiva
y llamativa que ha capturado la atencion de los consumidores.

Gracias a estrategias de promocién, eventos en tienda y campafas de
marketing efectivas, hemos logrado un aumento significativo en las
ventas y la demanda de Ron Botran 12, superando nuestras metas
iniciales.

Nuestros esfuerzos han dado sus frutos al aumentar la conciencia y el
reconocimiento de la marca Ron Botran 12 entre los clientes habituales
de los supermercados La Torre. La marca se ha consolidado como un
referente de calidad y autenticidad en la mente de los consumidores.
Hemos cumplido nuestro objetivo de posicionar a Ron Botran 12 como
una eleccion preferida entre los rones premium disponibles en La Torre.
Su imagen de marca y sus caracteristicas unicas han resonado con los
consumidores que valoran la excelencia y la exclusividad.

La capacitacion del personal de ventas de La Torre ha sido fundamental
para el éxito del proyecto. Su capacidad para brindar informacion precisa
y entusiasta sobre Ron Botran 12 ha mejorado la experiencia del cliente

y ha impulsado las ventas.

97



RECOMENDACIONES

Conocer el mercado y cliente ideal antes de disefar cualquier estrategia
de ventas, comprender a fondo quiénes son clientes potenciales, cuales
son sus necesidades, deseos y problemas. Esto permitira personalizar los
enfoques de ventas y mensajes para resonar con la audiencia.
Desarrollar una propuesta de valor unica que destaque lo que hace
diferente en el mercado a la empresa. La propuesta de valor debe
comunicar de manera clara y convincente por qué los clientes elijan el
producto o servicio en lugar de los competidores.

Segmentar y priorizar los clientes, no todos los clientes son iguales en
términos de valor y necesidades. Segmentar la base de clientes y priorizar
los segmentos que tienen un mayor potencial de ingresos permitira dirigir
los recursos de manera mas efectiva.

Establecer alianzas estratégicas, colaborar con otras empresas
complementarias para expandir el alcance y acceder a nuevas
audiencias. Las alianzas bien elegidas pueden aumentar la visibilidad y

credibilidad en el mercado.
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ANEXOS

Stand realizado dia de exposicidn final.
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La Revolucion en Lz Educacion

Guatemala, 18_de abril de 2024

Sefiores:

Universidad Galileo

IDEA

Presente.

Por medio de la presente YO Shaney Andrea Ramirez Estrada que me identifico con
numero de carné 20005776 y con DPI 2510049530101 actualmente asignado (a) en la carrera:

LICENCIATURA EN TECNOLOGIA Y ADMINISTRACION DE LA MERCADOTECNIA

"Autorizo a Instituto de Educacion Abierta (IDEA) a la publicacion, en el Tesario virtual de la
Universidad, de mi proyecto de Graduacion titulado:"

“Desarrollo de Plan de Marketing para incrementar ventas en un 10% de Ron Botran de 12 afios en presentacion de 750ml en
supermercados La Torre en sus 22 sucursales en la Ciudad Capital de Guatemala”.

Sin otro particular, me suscribo.
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