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Resumen

Para lograr introducir su producto en el mercado mexicano la empresa Cups (el nombre ha sido
sustituido por razones de confidencialidad)necesita disefiar una estrategia de marketing que sea
eficiente y eficaz tomando en cuenta todos los elementos de la mezcla de mercadotecnia. Durante
la realizacion de esta investigacion se determind que la empresa Cups no estaba alineada de esta
forma, lo que dificultaria el lograr el objetivo de afianzarse en el mercado mexicano. Por lo que
esta investigacion se vuelve fundamental para que la operacion de la nueva planta en México de

la empresa Cups sea exitosa.

En el capitulo] se desarrollan los antecedentes de la empresa, afrontando su problematica y los
puntos a favor y en contra a través del analisis FODA. También se toman en cuenta en este

capitulo la informacion obtenida a través de estudios previos.

En el capitulo2 se desarrolla el marco tedrico que sera la base para el desarrollo del trabajo final.

En el capitulo3 plantea la problematica y se presenta la metodologia de la investigaciéon y la
determinacion de la muestra para el trabajo de campo. En el capitulo 4 se presentan los resultados
de la investigacion de campo, la cual se realizé en una primera fase a través de la observacion de
las areas de comida rapida de los centros comerciales del Distrito Federal de México en la que
son utilizados los vasos de polipapel. Adicionalmente se realizaron entrevistas a los personeros
de la empresa Cups para determinar la estrategia comercial a seguir. Por otra parte se entrevist6 a
algunos clientes ya contactados por la empresa Cups. En el capitulo 5 se analizé la informacion

obtenida a través de la investigacion y sc establecieron conclusiones de la misma.

Con toda csta informacién en el capitulo 6sc prepard una propuesta que tiene como fin presentar

una mezcla de mercadotecnia que apoye la estrategia de marketing.



Dentro de las conclusiones fundamentales obtenidas al finalizar este documento se pueden
resaltar que a un bajo costo se puede preparar al area comercial para que logre introducir los
vasos de polipapel de la empresa Cups en el mercado mexicano, resaltando los valores que puede
ofrecer a los clientes la compaiiia como son la calidad del producto, precios competitivos, una

garantia de suministro y velocidad de reaccion.



Introduccion

En el presente trabajo se describe la problematica que afronta la empresa Cups al introducir su
producto, los vasos de polipapel en la repiblica mexicana. Los vasos de polipapel son utilizados
en restaurantes que tiene maquinas dispensadoras de aguas gaseosas, son un excelente elemento
para promocionar la imagen de la marca. Para la empresa es muy importante no perder los
avances que ha tenido en este mercado, el cual tiene un gran potencial debido a la cantidad de
habitantes que tiene y que derivan en un alto consumo de vasos de polipapel utilizados para la
comida rapida Principalmente ahora toma mas relevancia la consolidacion de nuevos clientes en
Meéxico debido a que se iniciara operaciones de produccion cuya capacidad sobrepasa la demanda
del unico clicnte que actual de la empresa. A pesar de que existen varias cmpresas competidoras
que offecen este producto, la calidad de la empresa Cups es reconocida y cumple con altos
estandares. Su diferenciacion se basa en una alta calidad de impresion capaz de lograr reproducir
artes de disefio complejo, asi como de un excelente servicio que garantiza el suministro constante

del producto.

Es por ello que es muy importante el establecimiento de las estrategias de marketing que
apoyadas en las 4 p’s le permitan a la empresa obtener mas clientes en el mercado mexicano.
Para poder disefiar las estrategias, en primer lugar se debe analizar el piblico objetivo para que
luego, con base en dicho analisis, se puedan disefiar estrategias que se encarguen de satisfacer sus
necesidades o deseos, o aprovechar sus caracteristicas o costumbres, Esta fue la metodologia

utilizada en este trabajo.



Capitulo 1
1.1 Antecedentes

Resena historica de la empresa

La empresa Cups inicia operaciones en el afio 1981 en la ciudad de Guatemala fabricando
empaques y productos impresos en papel y cartén. En el aiio 1985 se incorpora la linea de
produccion de tapa corona metdlica y para 1991 se inaugura la planta de empagque flexible. Como
complemento a los productos en carton, en el afio 2003, se inicia con la fabricacion de vasos de

polipapel.

Esta amplitud en la oferta de productos se ha realizado con la finalidad de suministrar empaques
de alta calidad a las industrias de alimentos, bebidas y restaurantes, atendiendo a la necesidad del

mercado de contar con un socio confiable de este importante insumo.
Actualmente la empresa Cups es una empresa sélida con mas de 30 afios en la industria.

La empresa cuenta con toda la infraestructura para el disefio digital de artes, elaboracion de

pruebas de color y muestras.

La empresa atiende la region de Centro América, el Caribe, asi como México, América del Sur y
Estados Unidos. Cuenta con oficinas de representacion y distribucién en El Salvador, Honduras,

Nicaragua, Costa Rica, Panama, Repuablica Dominicana, México y Peri.

Estudios previos

Dentro de los estudios previos es importante tomar en cuenta los que nos proporcionan
informacion sobre ¢l mercado mexicano que nos dara una base para formular estrategias dc
mercadotecnia especificas. A continuacion se desarrolla informacion que ha sido publicada por

parte de la Agexport.



“Para posicionar un producto dentro del mercado escogido se requiere armonizar el conjunto de

variables que intervienen, estas se conocen como mezcla comercial y son las siguientes:

o Precio del producto: Las politicas deprecio deben fijarse muy claramente para cada linea, zona
comercial y canales de distribucion sin dejar de considerar los descuentos por volumen y

formas de pago.

e Producto: Caracteristicas funcionales y psicologicas tales como calidad, envase, embalaje, marca y

SErvicio.

e Promocion: Tipo de instrumento, presupuestos, frecuencia.

e Canales de comercializacion: Distribucion directa o indirecta, canal exclusivo o no, funciones

de los intermediarios, tipo de intermediarios, etc.

e Servicio de apoyo comercial: Transporte de mercancia y servicios de postventa.”

(AGEXPORT, 2010: 68)

De acuerdo al documento presentado por la Agexport, el precio del producto debe ser definido de
acuerdo a una politica determinada, que en el caso de la empresa Cups debe establecer la
gerencia. También es importante definir el producto a través de la hoja de especificacion que la
empresa desarrollo para los vasos de polipapel. Por otro lado, la promocion del producto se debe
analizar tomando en cuenta las estrategias de publicidad y promocion del segmento industrial.
Los canales de comercializacion representan el flujo que seguiran los vasos de polipapel para

llegar desde la empresa Cups hasta el cliente final en México.



Adicional a la informacion bibliografica, la empresa Cups cuenta con informes de viaje realizado
por los ejecutivos comerciales, que en afios anteriores han participado en ferias donde han
obtenido informacion preliminar del mercado mexicano de comida rapida, de la cual se extrae la

siguiente informacion de posibles clientes:

........................ ____Informacién
- Cantidad: 4 restaurantes
| Vasos bebida fria: 22 onz.
- Contenedores para ensalada / nuevo nicho de |
mercado

1  Cantidad’ 15 restaurantes
S P O L E T 0 VZI;ols ;ebidarf?r?a?lg;nozi Coca Cola

CULINARIA ITALIANA

tiendas
Vasos bebida fria: 16 onz Coca Cola

Cantidad: 16 restaurantes (México, Guadalajara,
| Puerto Vallarta, Los Cabos y Cancun)

| Vasos bebida fria: 22 onz

| Centro de distribucién: PFS (PacificStar) {

w(/asos bebida fria: 22 y 32 onz
¢ Slide para pizza

Cantidad: 100 restaurantes |
. Vasos bebida fria: 12, 16,22y 32 onz
| Cajas: Papas

Vasos bebida fria: 12, 16,22 y 32 onz
. Cajas: Papas

Lienzo i
. Contenedores para ensalada / nuevo nicho de |
- mercado H
. Actualmente se realiza la importacion de estos

vasos desde EEUU




Continuacion: Tabla 1: Clientes potenciales

Informacion

- Cantidad: S restaurantes
Vasos bebida fria
. Contenedores para ensalada / nuevo nicho de mercado

Restaurantes en toda la repiblica mexicana
Vasos bebida caliente: 12 y 16 onzpolipapel + manga micro |
. corrugado

Restaurantes en toda la repiiblica mexicana

Vasos bebida caliente: 12, 16 y 22 onz + manga de micro
cormugado

| Proveedor: Solo Cup

| Cantidad: + de 400 restaurantes

| Vasos bebida fria: 12,16,22 y 32 onz i

| Proveedor: Solo Cup
Cajas: Papas pequefias, medianas y grandes {
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Cantidad: Mas de 60 establecimientos
| Vasos bebida caliente: 12 y 16 onz (foam + papel)

| Cantidad: 29 locales
| Vasos de bebida fria de polipapel

~Fuente: Informe de viaje feria Expopack, departamento comercial, C‘{j—ﬁs“vﬂ,ﬁgib]“[:MM'Q;&ZB:E,E}}]; 3



Situacion actual

La empresa Cups ha formulado su camino a largo plazo con el objetivo de alcanzar su vision y la

razon de su existencia que se describe en la mision. Ambas se describen a continuacion.
Visién
“Ser la compaiiia de suministro de empaques lider en la confiabilidad y satisfaccion de nuestros

clientes”.

Mision
“Somos una empresa confiable dedicada al desarrollo, fabricacion y comercializacion de

empaques litograficos, de tapa corona y empaque flexible para el mercado centroamericano y

mundial”.

Valores
Equidad: Se trata de la constante busqueda de la justicia social, la que asegura a todas las

personas condiciones de vida y de trabajos dignos e igualitarios sin hacer diferencias entre unos y

otros dentro de la empresa Cups.

Responsabilidad: La empresa Cups asume las consecuencias de todos aquellos actos y
compromisos adquiridos por la compaiiia. El conjunto de decisiones que toma la empresa tienen

como base la responsabilidad.

Honestidad: Es un valor indispensable para que las relaciones en la empresa, con los clientes y
los proveedores se desarrollen en un ambiente de confianza y armonia, respaldado por la

credibilidad de las personas.



Organigrama

A continuacion se presenta el organigrama de la compaiiia.

Presenta la estructura de los puestos dentro de la compaiiia organizado por niveles jerarquicos.
Dentro de la misma se puede observar que el gerente reporta directamente al vicepresidente del
grupo industrial. Los jefes de departamento reportan directamente al gerente. De igual forma se
muestra una relacién de coordinacién con el gerente de servicios administrativos que coordina
todas las actividades que son comunes dentro de la corporacién a la que pertenece la compaiiia.
Estas son:

* Recursos humanos

e Créditos y cobros

o Finanzas

o Informatica

e Servicios generales



Figura 1: Estructura organizacional de la empresa Cups

Vicepresidente del grupo industrial

Gerenle Gups

Gerente unidad

o L W . W Sy vE TR A e W m s e oo omox | dESEDACiOS
adminislrativos

Jelede Jefe de planta ; ¥ Jele de
Jefe comercial man.::::r: ieenlu produccion :::;:E;ML: de empaque : Iaiei:; :i on Jefe de logistica Jefer::sirev asistencia
litografia o . Nexible 4 f técnica

Fuente: Elaboracién propia, octubre 2012,




Anilisis FODA

A continuaci6n se presenta el andlisis FODA de la empresa Cups:

Tabla 2: Anilisis FODA

[ Positivas Negativas
| Factores Oportunidades (+) Amenazas (-)
externosno | :
controlables
Expansion en nuevos mercados Competencia con precios bajos
Competencia poco confiable Barreras no arancelarias
TLC firmados Variacion tipo de cambio de otros paises
Factores Fortalezas (+) Debilidades (-)
internos
controlables
Programa de capacitacion Disefio no aceptado del todo por el cliente
Cultura organizacional Alta rotacion de personal
Calidad Bajas ventas en la linea de foodservice
Maquinaria de alta tecnologia

Fuente: Elaboracion propia, octubre 2012,

Oportunidades
Dentro de los factores externos no controlables se encuentran como oportunidades:

Cups podria establecer una planta de fabricacion en México y aprovechar los tratados de libre

comercio para expandirse a nuevos mercados, como por ejemplo Colombia o Uruguay.

¢ Colombia:
En Colombia existe un arancel para la importacion de vasos provenientes de Centroamérica de
10%, pero para los vasos provenientes de México no existe arancel. El mercado de Colombia es

sumamente atractivo debido a la cantidad de habitantes en el pais que suma mas de 47 millones



de personas. Se le considera como una economia emergente y una de las mas importantes

potencias econdmicas de la region latinoamericana.

¢ Uruguay:

En el caso de Uruguay existe también un arancel para las importaciones provenientes de
Centroamérica en la categoria de vasos y el mismo es de 16%. Pero para el caso de los vasos
fabricados en México presentando el certificado de origen no existe arancel. Uruguay es un
mercado de alto interés para la empresa debido a que los proveedores que abastecen actualmente

este mercado tienen mala calidad y los clientes buscan mejores opciones.

e Mercado interno de México:
Adicional a ello México es el segundo pais mas poblado de América Latina con mas de 112

millones de personas, razon por la cual su mercado presenta grandes oportunidades.

e Competencia poco confiable:

De acuerdo a comentarios de los clientes los productores mexicanos son poco confiables, tanto en
cumplimiento de entregas como en calidad del producto. Al ser la empresa Cups sumamente
responsable con el cumplimiento de fechas de entrega y ademas mantener estandares de calidad

de nivel mundial tiene una ventaja competitiva versus el resto de proveedores.
Amenazas
Como amenazas se encuentran:

o Competencia con precios bajos

Compelencia con precios bajos. Estos precios son sumamente compelilivos y los [abricantes
locales logran sostenerlos a través de la compra de materiales de segunda clase. Sin embargo, no
es la politica de la empresa Cups utilizar este tipo de materias primas, ya que los molinos de

papel no garantizan el abastecimiento, lo que pondria en riesgo la entrega al cliente final.



¢ Barreras no arancelarias

Existen también barreras no arancelarias que dificultan la exportacion, tal es el caso de México,
que impuso estrictas normas de etiquetado.

La aduana de México requiere la norma de etiquetado NOM-050-SCF1-2004, que regula la
informacién que deben contener las etiquetas como: nombre del fabricante, descripcion de los
componentes, advertencias de riesgos, etc. Si por alguna razon el producto no tuviera declarada
esta informacion caja por caja, la aduana puede retener e incluso regresar el producto a su pais de

origen.

Asi también, debido al control antinarcotico que hay en México el producto durante su transito
hasta destino se somete a constantes revisiones fisicas por parte de las autoridades donde es
maltratado, lo que implica pérdidas por produclo que llega no conforme a los estandares de

calidad del cliente.

e Variacion en el tipo de cambio

La variacion en el tipo de cambio que en el caso de Guatemala es bastante controlada, no es de la
misma forma en otros paises. Siendo un caso extremo el de México, donde el tipo de cambio del
peso mexicano versus el délar americano presenta variaciones que afectan los precios hasta en un
12%. Tal deslizamiento de la moneda se debe a diversas causas como factores politicos,

econémicos, situaciones externas en las bolsas de valores de otros paises, etc.

Fortalezas
Dentro de los factores internos controlables se encuentran fortalezas como:

¢ Programa de capacitacion
La empresa Cups ha desarrollado un plan de capacitacién por competencias laborales que le

permite asegurarse de que tos empleados estan validados para poder efectuar sus labores.

10



¢ Cultura organizacional
La cultura organizacional que se mantiene en la compaiiia es muy positiva y fomenta los valores
de respeto, responsabilidad y trabajo en equipo, entre otros. Estos valores no solo se practican en

el trato con los clientes, sino también con los proveedores y colaboradores de la empresa.

e (Calidad

La calidad de los productos que la compaiia produce es reconocida a nivel internacional y no
solamente se respalda con un bajo indice de reclamos, sino con las diversas certificaciones de
calidad y auditorias realizadas por los clientes que la empresa Cups ha aprobado. Estas
certificaciones incluyen: Certificacion de Calidad Coca Cola, Certificacion de Responsabilidad
Social Nestlé, Proveedor Aprobado Yum Brands, Proveedor Aprobado Burger King,

Cumplimiento de Principios Rectores Coca Cola, Proveedor Aprobado McDonald's.

¢ Tecnologia
La tecnologia de punta con la que esta fabricada la maquinaria para produccion de la empresa

Cups le permite tener costos muy competitivos, ya que tiene desperdicios por debajo del nivel de

laindustria. Asi también alcanza velocidades que le permiten altas productividades.

1.1.9 Debilidades
Dentro de las debilidades de la compariia se encuentran as siguientes.

¢ Diseiio no aceptado del todo por el cliente

El disefio no es aceptado del todo por el cliente, esto debido a que algunos mercados estan
acostumbrados a utilizar vasos de duroport en lugar de polipapel. El duroport es un material
altamente contaminante, sin embargo, en los tltimos afios se desarrolld un vaso de duroport con
una cubierta de papel que le da una mejor calidad de impresion al producto, por lo que goza de

una amplia aceptacién por parte de los clientes,
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e Alta rotacion det personal
Debido a los estrictos niveles de calidad requeridos por la empresa Cups, su personal es sometido
a estandares de excelencia. Muchas veces esto no es asimilado de la mejor forma por el personal

por lo que decide retirarse. Esto implica continuas inversiones de induccion y capacitacion.
o Bajas ventas en la linea de empaques para comida rapida

Ademis se presentan bajas ventas en la linea de empaques para comida répida derivado del nivel

de competitividad de los otros proveedores, quienes se centran principalmente en precio.
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Capitulo 2
2.1  Marco teorico
Variables del marketing mix

“Las 4 P’s del marketing (marketing mix de la empresa) pueden ser consideradas como las
variables o herramientas con las que cuenta la compaiiia para lograr sus objetivos comerciales.
Esto supone que, entre otras, las empresas deben adoptar decisiones relativas a la estrategia de

producto, precio, distribucién y comunicacion de la empresa”. (Baena, 2011:44)

Figura 2: Marketing mix de una empresa

Fuente: Baena, afio 2011: 44

Decisiones de producto

Con respecto a la estrategia de producto, se define esta variable como cualquier bien o servicio
que se ofrece al mercado. A medida que cambia el entorno, también cambia las necesidades de
los consumidores. Por ello, las empresas que deseen triunfar deben lanzar una oferta de productos
adaptada a las caracteristicas del mercado en el que operan. Esto implica adoptar decisiones sobre

los siguientes aspectos:
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e Cartera de productos

Se entiende por cartera de productos, el conjunto de productos que se ofrecen al mercado. El
responsable de marketing de cualquier compafiia debe determinar el nimero y forma de
agruparlos. Ademas debe establecer si los productos de la cartera son complementarios, (aquellos
cuya demanda aumenta o disminuye simultaneamente ya que el consumo de uno provoca el del
otro, como por ejemplo, el cepillo y la pasta de dientes). o si por el contrario, se trata de
productos sustitutivos (un producto es sustitutivo de otro cuando puede ser consumido en lugar

de otro, como por ejemplo la margarina y la mantequilla).

También es posible que los productos de la cartera de una empresa no sean complementarios ni
sustitutos, sino que por el contrario, no guarden ninguna relacién entre si. En este caso, la
empresa estaria llevando a cabo una estrategia de diferenciacién. Por ejemplo, Nestlé vende
chocolate y bombones pero también agua mineral, (Perrier, Aquarel, etc.), comida preparada

(Litoral, La cocineta, Buitoni, Solis), o productos licteos como La Lechera, Sveltesse, etc.

o Diferenciacién versus estandarizacion

Es preciso determinar las caracteristicas que distinguen al producto y que lo hacen unico y

diferente frente a los demés. Esto permitira identificar cual es la ventaja competitiva de la

empresa,

Una empresa posee una ventaja competitiva cuando tiene alguna caracteristica que no solo la
diferencia de sus competidores sino que ademas, le permite alcanzar rendimientos superiores.
Ejemplos de ventaja competitiva puede ser una buena imagen o una prestacion adicional del

producto comercializado (no ofrecida por los compctidores).

Para que una ventaja competitiva sea realmente efectiva debe ser dnica, dificil de imitar,

sostenible a largo plazo y valorada por los consumidores.
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e Marcas y envases
Cualquier clemento sirve para identificar y diferenciar a los productos de la compelencia.
Ademas, ayudan a crear imagen. Entre las cualidades deseadas para el nombre de marca pueden

citarse las siguientes:

a) Deben sugerir algo sobre los beneficios y cualidades. Por ejemplo, Nutribén
(alimentacion infantil), Don Limpio (limpiador para el hogar) o Duracell (pilas).

b) Debe ser facil de pronunciar y de recordar.

¢) Su traduccion a otros idiomas debe de ser facil.

d) Debe poder ser registrada y protegida legalmente.

o Desarrollo de servicios relacionados
Este tipo de decisiones se refieren a la instalacién y asesoramiento de la utilizacion del producto,

el mantenimiento, financiamiento, ganancia y asistencia técnica.

e Ciclo de vida

Los productos siguen un ritmo de vida variable con el tiempo, pasando por cuatro fascs:
introduccién, crecimiento, madurez y declive. En este sentido, el responsable de marketing de
cualquier compania debe analizar el ciclo de vida en que se encuentra el producto o servicio
comercializado y en funcién de ello, elegir la estrategia comercial que mejor se adecue al

producto y a los cambios del entorno.

e Planificacion de nuevos productos

Los productos deben adaptarse a los cambios del entorno. Por ejemplo, muchos de los platos de
comida preparada va no se venden en lata sino en envases aptos para ser calentados directamente
en el microondas. Esto se debe a que las empresas se dieron cuenta de que la mayoria de los
consumidores no solo demandaban que el producto se preparase de forma rapida y sencilla, sino
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ademas, deseaban que no hiciera falta ningin recipiente para calentarlos y por tanto, tener que

fregarlo después.

Decisiones de precio

Verdnica Baena, en su libro, Fundamentos de Marketing, dice que el precio representa la cantidad
econdmica por la que la empresa estd dispuesta a vender el producto o servicio comercializado.
Por lo tanto, a pesar de tratarse de Ia variable del marketing mix mas facil y rédpida de modificar,
es una de fas herramientas claves de la empresa. El motivo reside en que al fijar ef precio hay que
tener en cuenta los costes de produccion, comercializacién y distribucion del producto. Ademas,
el precio es el indicador de calidad, particularmente cuando no existe otro lipo de medidas. Por
ejemplo, es muy raro que las tiendas que venden productos de gama alta y estan situadas en una
zona exclusiva, hagan rebajas o promociones especiales, ya que eso dafiaria su imagen de

exclusividad.

Ligado a lo anterior, se puede afirmar que el precio sirve para posicionar la marca, es decir, e}
precio es un producto contribuyente a la percepcion mental que un cliente tiene sobre una marca
determinada. Por ejemplo, la mayoria de los restaurantes de comida rapida (Burger King,
McDonald’s, etc) son percibidos como restaurantes informales para la gente de nivel adquisitivo
medio, donde se sirve comida de poco valor nutritivo. Por ello, durante el proceso de fijacion de

precios hay que tener en cuenta numerosos factores, a lo interno como externo de la compaiiia.

Factores externos a la empresa que inciden en fa fijacion de precios:

e Demanda
La elasticidad de la demanda mide la variacién porcentual que experimenta la cantidad
demandada ante una variacién en el precio. Segun Baena y Moreno (2010: 63), la elasticidad de

la demanda es la variacion porcentual del precio del mismo bien.
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En la mayoria de los casos se encuentra una relacion directa y negativa entre la demanda de un
bien y su precio, de manera que incrementos en el precio provoca caida de la demanda. Cuando
asi sucede, la demanda es elastica. En otras palabras una demanda elastica es muy sensible ante

cambios en el precio.

Por el contranio, una demanda es inelastica si ante un cambio en el precio del bien, la cantidad
demandada apenas varia. Por ejemplo, el tabaco o la insulina tiene una demanda inelastica. En
este sentido, a mayor elasticidad de la demanda, la variacion del volumen de ventas ante cambios
en los precios es mayor. Por lo tanlo, los precios tienden a ser pequefios ante demandas elasticas

Lo contrario sucede si la demanda es ineléstica

e Regulacion legal

Si aumenta la carga impositiva, los precios también aumentan.

¢ Competencia
Por lo general, si solo existe una empresa en e] mercado (monopolio), los precios son mayores.

En cambio, cuando la competencia es fuerte, las compaiiias se ven obligadas a bajar sus precios

para atraer y retener a sus clientes.

e Inflacion

En mercados con mucha inflacion, los precios son elevados.
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Segin Baena y Moreno (2010: 63), factores internos de la empresa que incide en la fijacion de

precios:

e Estructura de costes

Si los costes (fijos, variables o semivariables) aumnentan, también los precios de venta al pablico.

e Recursos de la compaiiia

o Posicionamiento
Una empresa que pretende que sus consumidores identifiquen los productos que comercializan

como bienes de elevada calidad y estatus, aplicara precios elevados.

o Canales de distribucion

A mayor nimero de intermediarios, mayores costes y por tanto, e} precio también sera mayor.

e Recursos de la compaiiia

Las empresas que tienen economias de escala pueden ofrecer productos mas bajos. En este
sentido, se definen Jas economias de escala como el proceso mediante el cual los costes unitarios
de produccion disminuyen a medida que se aumenta el nimero de unidades producidas. Por
ejemplo, fabricar un bizcocho implica un gasto de energia fijo (tener el homo encendido una
hora, aproximadamente). Sin embargo, si en lugar de un bizcocho se introducen tres moldes en el
mismo homno, el coste de luz se prorratea entre los tres bizcochos y por lo tanto, el coste unitario

de fabricacion disminuye.
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Decisiones de promocion

Son el conjunto de actividades encaminadas a transmitir al mercado objetivo los beneficios que
reporta el producto para que este lo adquiera. Las empresas cuentan con numerosas herramientas
tales como: publicidad, venta personal, promociones de venta, relaciones piblicas e incluso,

marketing directo.

A través de estos medios, los consumidores (reales y potenciales) conocen la existencia de un
determinado producto o servicio y las prestaciones tangibles (econémicas) e intangibles

(psicologicas) que ofrece.

Las estrategias de promocion pueden ser:

e Dircccion de ventas:

Consiste en la configuracién del equipo de ventas. Ello implica que la empresa debe tomar
decisiones acerca del tamafio del equipo, disefiar la zona de ventas, fijar las cuotas de mercado,
planificar las visitas que se van a llevar a cabo y finalmente, seleccionar, formar, motivar,

supervisar y remunerar al personal implicado en esta actividad.

e Publicidad y relaciones publicas:

El principal objetivo de la funcién de publicidad v relaciones publicas reside en transmitir una
imagen favorable del producto y de la empresa al mercado. Para lograrlo, Ja empresa debe
adoplar decisiones relativas al mensaje que se desea transmitir, el piblico objelivo al que se
dirige, los medios de comunicacion empleados, asi como los soportes publicitarios que se van a
emplear: television, radio, prensa, vallas publicitarias, paginas web, teléfono (telemarketing),
mailing, etc.
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¢ Promocion de ventas:

La promocion de ventas son todas aquelias actividades \levadas a cabo a través de los medios de
comunicacion, cuyo objetivo principal radica en estimular la venta a corto plazo. Este tipo de
actividad esta dirigida a vendedores, intermediarios y consumidores. Los métodos que se aplican
para lograr los objetivos antes expuestos son: reduccion de precios (rebajas), ofertas de mayor

cantidad de producto al mismo precio, vales de descuento, muestras, regalos y concursos.

e Marketing directo:

El marketing directo se caracteriza por la utilizacion de uno o mas medios de comunicacion para
obtener una respuesta medible en ¢l pablico objetivo. La forma mas comun dc marketing directo
es el mailing, a través del cual los responsables de marketing envian sus mensajes a sus
potenciales clientes, generalmente extraidos de una base de datos previamente elaborada. Otro
método de markeling directo muy comun es el telemarketing, a través del cual las compaiiias
llaman a nimeros de teléfono que han sido previamente seleccionados, no obstante, también se
posible realizar campafias de marketing directo llevadas a cabo a través de otros soportes, tales

como paginas web, buzoneo o folletos.

Decisiones de distribucion

Las decisiones de distribucién son aquellas que relacionan la produccion con el consumo. Es
decir, el objetivo es poner el producto a disposicion del consumidor a través de uno o varios
canales. Este tipo de decisiones implica la adopcion de estrategias sobre el canal de distribucion,

merchandising, logistica y marketing directo.
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e Canal de distribucion:

Consiste en definir la funcion de los distintos intermediarios y seleccionar el tipo de canal de
distribucion, es decir, el camino que sigue el producto a través de los intermediarios, desde el
productor al consumidor. También requiere determinar el numero, la localizacion y las
caracteristicas de los puntos de venta.El canal de distribucion, puede ser directo o indirecto. En el
primer caso (canal directo), la empresa vende el producto o servicio directamente al consumidor
sin intermediarios. Por el contrario, el canal indirecto se caracteriza por la existencia de
intermediarios entre el fabricante y el consumidor final. A su vez, el canal indirecto puede ser
largo (intervienen muchos intermediarios, mayoristas, minoristas, etc.), o corto (existen un unico

intermediario entre el fabricante y usuario final).

e Merchandising:
Es el conjunto de actividades para estimular la compra del producto en el punto de venta. Estas
decisiones implican la presentacion del producto y su disposicion en las estanterias, ademas del

disefio y el contenido del material publicitario en el punto de venta.

e Logistica:

Se trata del conjunto de actividades que el producto recorre por lo que también recibe el nombre
de distribucién fisica. Cualquier empresa debe adoptar decisiones relativas al tipo de transporte,
almacenamiento de mercancias, forma y fecha de entrega, cobro del producto y ademés, elegir los

puntos de venta.

e Distribucion directa:
La distribucion directa puede definirse como la relacion directa entre el productor y el
consumidor, sin intermediarios. Esto implica la venta a domicilio, por correo y catalogo (fisico o

pagina web) o el telemarketing (venta por teléfono), entre otros.
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Capitulo 3

3.1 Planteamiento del problema

La empresa Cups se establecio en el afio 1980 y esté dedicada a la produccion de empaques para
diferentes industrias. En el afio 1995 incursion6 en la produccion de vasos de polipapel para
bebidas frias, siendo entonces su segmento objetivo el suministro a las embotelladoras; estas a su
vez las entregaban a sus clientes con el jarabe de gaseosa. Con el tiempo, el segmento de
restaurantes de comida rapida fue ganando mercado en el sector de comida y al luchar por

diferenciarse iniciaron la compra de empaques personalizados, entre ellos el vaso de polipapel.

En el afio 2009 a requerimiento de uno de sus clientes de comida ripida, la empresa inicia la
exportacion a México de los vasos de polipapel, destino que debido al volumen, pronto se
convirtié en el mas importante en esta linea. Sin embargo, en el afio 2011 el cliente informa a la
empresa que debido a factores de costo dejara de adquirit producto y se iniciara a suministrar con

un productor local.

Debido al impacto negativo que tendria la pérdida de este cliente para la empresa, la alta
dircccion decidio entonces iniciar la fabricacion del producto en México. Sin embargo, para que
el proyecto sea rentable se hace necesario suministrar a otros clientes, para asi llenar la

capacidad de produccion de la nueva empresa en México.

Derivado de lo anterior, se plantea la siguicnte pregunta de investigacion:

iCuales son las estrategias de mercadeo que necesita implementar la empresa Cups para poder

introducir sus productos cn ¢l mercado mexicano?
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3.2  Objetivos
Objetivo general

Determinar las estrategias de mercado que necesita implementar la empresa Cups para obtener

nuevos clientes en el mercado mexicano.

Objetivos especificos

e Evaluar las 4 p’s del producto

o Establecer las especificaciones del producto, “p de producto”.

e Determinar cémo se establecen los precios en el mercado, “p de precio”.

e Analizar las estrategias de promocion utilizadas en este tipo de productos, “p de promocion”.

o Investigar las necesidades insatisfechas del mercado mexicano basade en mapeos previos que

ha realizado la empresa

o Elaborar con base en los hallazgos una propuesta de estrategias de marketing para el ingreso al

mercado mexicano de vasos de polipapel

3.3 Alcances y limites

La investigaciéon comprendi6:

e Cadenas de restaurantes de comida rapida que utilizan vasos de polipapel con presencia en el

Distrito Federal mexicano.

o Embotelladoras que entregan a sus clientes vasos de polipapel con presencia en el Distrito

Federal mexicano.

Se centro en los clientes con presencia en el Distrito Federal de México. Se realizé entre los
meses de septiembre 2012 a marzo 2013. Como base documental se utilizaron los estudios

previos realizados por la empresa CUPS. Se realizaron varias visitas de campo con el fin de
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obtener informacién que permitiera realizar un analisis y posteriormente la realizacion de un

informe final.

3.4 Metodologia aplicada a la practica

A continuacion se describe el conjunto de aspectos operativos que se tuvieron en cuenta para la

realizacion de este estudio.

3.4.1 Sujetos de la investigacidn

Para el desarrollo de la investigacion se consideré importante conocer comentarios y opiniones
del gerente general quien conoce ¢l mercado y define la politica de precios. También fue
importante conocer a fondo el producto, por lo que fue necesario hablar con el jefe de produccién
quien conoce las especificaciones del producto. Ademas se conversé con el personal de los
departamentos de comercializacion y logistica, ya que ellos son los que conocen la operacién de
manera directa. De igual forma fue importante conocer la informacion que los clientes aportaron

sobre sus necesidades, asi como del mercado y los otros proveedores de donde se abastecen.

Se incluyen como sujetos de la investigacién las siguientes personas:

Personal de 1a empresa Cups:

* Gerente general, define la politica de precios y tiene conocimiento del mercado, asi como de la
competencia.

e Jefe de produccion, conoce el producto a detalle, sus especificaciones, ventajas y limitaciones.
Ejecutivos de ventas, lider de la cartera en México asi como desarrollador de la relacion entre
la empresa y el cliente.

¢ Supervisor de logistica, responsable del adecuado abastecimiento y cumplimiento de los

requerimientos del cliente,
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Como sujetos extemos se incluye:
Cliente: Persona que tiene relacién directa con la empresa Cups, que conoce ¢l mercado de vasos

de polipapel, asi como sabe cuales son sus principales necesidades.

En el caso de las entrevistas al personal de la empresa Cups, se aplicaron a la totalidad de las

personas ya que fue factible realizarlo de esta manera por ser una empresa con pocos empleados.

3.4.2 Determinacion de la muestra

Muestra para la guia de observacion de areas de comida rapida dentro de los centros comerciales:

Tomando en cuenta la delimitacion geografica del estudio (Distrito Federal Mexicano), para la
realizacion de la guia de observacion de las areas de comida rapida se establecid la muestra asi:
n= K/\Z ‘D*q‘N

(& *N-D)K

Datos:

N =55 (se encontraron 55 centros comerciales en el Distrito Federal Mexicano)

Nivel de confianza = 90% que implica que la variable K sera de 1.65

Error muestral = 10%

p = proporcién que posee la caracteristica 0.8

q = proporcion que no posee la caracteristica 0.2. Este porcentaje corresponde a los restaurantes

que no utilicen vasos de papel ya que usan una vajilla.
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n =25 centros comerciales

De acuerdo a lo anterior, se aplico la guia de observacion en 25 éreas de comida de centros

comerciales en el Distrito Federal Mexicano.

Muestra para entrevistar a clientes:
Por otro lado también se aplico una entrevista a los principales contactos de los clientes
prospectos ya identificados y con los cuales ya se haya tenido alguna comunicacion

anteriormente. Debido a que se tiene iinicamente tres contactos, la entrevista se aplico a todos.

3.5 Instrumentos

« Guia de observacién a las dreas de comida répida de los centros comerciales, donde se
observo los clientes (restaurantes) que consumen este tipo de producto, los proveedores
actuales, la calidad del producto de la competencia, ademas se hablo con los encargados de

los restaurantes para indagar si existe algin inconveniente con el suministro del producto.

o Cuestionario realizado al jefe de comercializacion y ejecutivo de ventas para conocer cuales

son las especificaciones del producto, la politica de precios. como se da a conocer la marca.

« Cuestionario realizado al supervisor de logistica para conocer la forma en la que se distribuye

el producto.

e Cuestionario al contacto del cliente que conoce el mercado de vasos de polipapel para saber

cudles son sus principales necesidades.
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3.6 Procedimiento

El estudio se realizé de forma descriptiva, ¢l cual, segin Hernandez, Fernandez y Baptista “es el
que mide o evalia diversos aspectos, dimensiones o componentes del fenémeno a investigar. En
una investigacién descriptiva se selecciona una serie de cuestiones y se mide cada una de ellas

independientemente, para asi interpretar lo que se investiga.” (2006:97)

De acuerdo a la informacién a recolectar, el estudio fue realizado de forma cualitativa, el cual,
segin Hernandez y Baptista, “es el que busca obtener informacion de sujetos, comunidades,
contextos variables o situaciones en profundidad, con las propias palabras, definiciones o

1érminos de los sujetos en su contexto.” (2006:135).

La informacién se recolectd con la finalidad de analizarla para comprenderla y asi responder a

preguntas de investigacion y/o generar conocimiento.

El analisis y tabulacién de los datos se hizo de forma electronica, se trabajé con datos convertidos

en porcentajes y se empleé graficas de pie para poder interpretar y visualizar de mejor forma los

resultados.

A continuacion se describen y presentan en forma grafica los pasos que se siguieron para

desarrollar la investigacion
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Tabla 3: Diagrama de Gantt del procedimiento de elaboracién de PED

I po Meses
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio
Semanas Semanas Semanas manas

{Actvidades 1]2)3|aj5f1]2|3]a|s|i]2z|3]lafs|r1]2[a]al]2]3]als]1]2]aa
1. Seleccion del tema, r

2. Elabaracion dei plan de
investigacion

3. Revision del plan de
investigacion.

4. Racoleccion del material
| bibliografico

5. Presentacion del anteproyecto de
tesis

5. Elaboracion de los instngmertos a
utilizar para realizar el rabajo de
{campo.

7. Recolaccion de instrumantos.

B. Tabulacién y andlisis de
resutados.

9. Elaboracion de concusionss y
propuesia.

10, Presentacién del informe de
tesis af asesor.

11 Comeccion da informe de tsis
Por asesor.

12. Presentacian de tesis con
|dictamen a coordinacién.

14 Correccin de informa de tesis
por revisar.

15 Entrega final de tesis.

Fuente: Elaboracién propia, abri] 2013
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Capitulo 4

4.1 Presentacién de resultados

A continuacién se presentan los resultados del trabajo de campo realizado para sustentar el

presente trabajo.

4.1.1Guia de observacién a las areas de comida rapida de los centros comerciales ubicados en el

Distrito Federal Mexicano.

La metodologia utilizada para realizar la observacion en las dreas de comida rapida de los

restaurantes fue:

o Seleccionar los centros comerciales con mayor afluencia de publico y por lo tanto, con mayor

area para restaurantes de comida rapida.

e Se determiné que el horario para el almuerzo en México es un periodo comprendido entre la
2:00 pm hasta las 4:00 pm. Por lo que se escogio este horario para visitar los locales y
observar la utilizacion de los vasos.

o Se realizaron visitas en grupos de dos personas observando principalmente los lugares donde
se utiliza el vaso de polipapel. Se obtuvieron muestras de los vasos de otros fabricantes, las
mismas fueron solicitadas al personal de los restaurantes cuando existi6 apertura para ello o
bien fueron compradas bebidas gaseosas para obtener los vasos. Con algunos encargados de

tienda se pudo conversar acerca del suministro de este insumo.
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Tabla 4: Guia de observacion de dreas de comida rapida en los centros comerciales del Distrito Federal de México.

Guia de observacion

No. |

Instrumento: Guia de observacion restaurantes de comida

ripida en el Distrito Federal de México

Fecha: 30 de abril de 2013

Observador: Crista Velasquez, Fernando Ayala, Juan Carlos Sanabria, Jorge Pérez

Objetive: Evaluar los clientes (marcas de comida rapida) que consumen vasos de polipapel, los proveedores actuales, la calidad del producto de la
competencia, indagar si existe algin inconveniente con el suministro.

Centro comercial

Nombre del restaurante

Tamaiio de vaso utilizado

Proveedor actual

Observaciones

Arrachera House 16, 220nz Solo Mismo duefio que Sixties
Dominos Fizza 12, 16, 220nz La Universal Mala calidad de impresion

1} Reforma 222 MecDonald's 12, 16,22, 320nz Cups \_‘
Subway 12, 16, 22onz Inter
Burger King 12, 16, 22, 320nz Cups
Burger King 12, 16,22, 32o0nz Cups
mominos Pizza 12, 16, 220nz La Universal Mala calidad de impresion
MecDonald's 12, 16,22, 320nz Cups

2) Plaza Linda Vista Subway 12,16, 220n7 fnter
Taco Beef 120nz Solo W

Usan vaso genérico Pepsi, tiene

Mongolica Comida Oriental 12, 160nz La Universal mala calidad de impresion
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Continuacion: Tabla 4: Guia de observacion de areas de comida rapida en los centros comerciales del Distrito Federal de México.

Centro comercial Nombre del restaurante Tamaiio de vaso utilizado Proveedor actual Observaciones
Arrachera House 16, 220nz Solo Mismo duefio que Sixties
Crepes &Wafles 8, 120nz bebida caliente Solo
El Globo 8, 12, 16onz, bebida caliente Solo
Dominos Pizza 12, 16, 220nz La Universal Mala calidad de impresion
3) Perisur KFC 12, 16, 220nz La Universal Mala calidad de impresion
McDonald's 12, 16, 22, 320nz Cups
Subway 12, 16, 220nz Inter
Sixties 16, 22onz Solo
Taco Inn 220nz Solo
Arrachera House 16, 220nz Solo
McDonald’s 12, 16,22, 320nz Cups
Burger King 12, 16, 22, 32onz Cups
4) Antara Sixties 16, 220nz Solo Problemas de abasto
Taco Inn 220nz Solo
Subway 12,16, 220nz Inter
La Ciudad de Colima l6onz La Universal Mala calidad de impresion
 Arrachera House 16, 220nz Solo .
McDonald's 12, 16,22, 320nz Cups
5) Pabellén Polanco Sixlies 16, 220nz Solo Problemas de abasto #
Taco Inn 220nz Solo
El Globo 8. 12, 160nz, Bebida Caliente | Solo
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Continuacién: Tabla 4: Guia de observacion de areas de comida rapida en los centros comerciales del Distrito Federal de México.

Centro comercial

Notmbre del restaurante

Tamaiio de vaso utilizado

Proveedor actual

Observaciones

McDonald's 12, 16, 22, 320nz Cups_
| Burger King 12, 16, 22, 320nz Cups
6) Santa Fe Sixties 16, 220nz Solo Problemas de abasto
Taco Inn 220nz Solo
Subway 12, 16, 220nz Inter
McDonald’s 12, 16, 22, 320nz Cups
Burger King 12, 16,22, 320nz | Cups
7) Comercial Mexicana Carls Junior 12, 16,22, 320nz Inter
Taco Inn 22o0nz Solo
Oxxo0 8. 120nz Bebida Calicnte Ip
Arrachera House 16, 220nz Solo
Burger King 12, 16,22, 320nz Cups_
8) Pabellon Cuauhtemoc El Globo 8, 12, 16onz, Bebida Caliente | Solo
Sixties 16, 220nz Solo
Taco Inn 220nz Solo
Subway 12, 16, 220nz Inter
Burger King 12, 16, 22, 320nz Cups
Subway B 12, 16, 220nz Inter
9) Luna Parc DaylightSalads 16, 220nz Solo
' Taco Inn | 220nz Solo
Wendys 12, 16, 220nz Inter
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Continuacion: Tabla 4: Guia de observacion de dreas de comida rapida en los centros comerciales del Distrito Federal de México.

Centro comercial Nombre del restaurante Tamaiio de vaso utilizado Proveedor actual Observaciones
Burger King 12, 16,22, 320nz Cups
El Globo 8, 12, 160nz bebida caliente Solo
10) Galerias Insurgentes Arrachera House 16, 220nz Solo
Cielito Querido Cafeé 8, 12, 16onz bebida calicnte Solo
Taco Inn 220nz Solo
Subway 12, 16, 220nz Inter
 Arrachera House 16, 220nz Solo
Cielito Querido Café 8, 12, 16onz bebida caliente Solo
11) Plaza Universidad Subway 12, 16, 220nz Inter
McDonald's 12, 16,22, 320nz Cups
Sixties 16, 220nz Solo
Taco Inn 22onz Solo
McDonald's 12, 16,22, 320nz Cups
12) Parque Duraznos laco s gaons Ralo e
Cielito Querido Café 8. 12, 160nz bebida caliente Solo
Arrachera House 16, 220nz Solo
McDonald's 12, 16, 22, 320nz Cups
13) Zentrika Subway 12, 16, 220nz Inter
Taco Inn 220nz Solo
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Continuacion: Tabla 4: Guia de observacion de areas de comida rapida en los centros comerciales del Distrito Federal de México.

Centro comercial Nombre del restaurante Tamaiio de vaso utilizado Proveedor actual Observaciones
Benedettis 12, 16, 220nz La Universal Mala calidad de impresién
Burger King 12, 16, 22, 32onz Cups

t4) Perinorte KFC 12, 16, 220nz La Universal Mala calidad de impresion
Subway 12, 16, 220nz Inter
Taco Inn 22o0nz Solo
KFC 12, 16, 2Zonz _Mversal Mala calidad de impresion

15) Plaza Coacalco Burger King 12, 16,22, 320nz Cups ) e
Pizza Hut 12, 160nz La Universal Mala calidad

16) Gaterias Mctepec KFC 12, 16, 220nz La Universal Mala calidad de impresion
Burger King 12, 16,22, 320nz Cups
DaylightSalads 16, 220nz Solo
Arrachera House 16, 220nz Solo
McDonald's 12, 16, 22, 320nz Cups

17} Parque Alameda Subway ) 12, 16, 220nz Inter 1
McDonald’s 12, 16,22, 320nz Cups = N
Taco Inn 220nz Solo

18) Plaza Insurgentes Arrachera House 16, 220nz Solo Problemas de abasto _il
McDonald's 12, 16,22, 320nz Cups
FreshSalads 16, 2200z La Universal Mala calidad de impresion

19) Zona Esmeralda Carls Junior 12, 16,22, 320nz Inter
Taco Inn 220nz Solo
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Continuacion: Tabla 4: Guia de observacion de areas de comida rapida en [os centros comerciales del Distrito Federal de México.

Centro comercial Nombre del restaurante Tamaiio de vaso utilizado Proveedor actual Observaciones
Gorditas Doia Tota 16, 220nz Solo o
Burger King 12, 16, 22, 320nz Cups
20) Plaza Sendero Arrachera House 16, 220nz Solo —
MeDonald's 12, 16,22, 320nz Cups
Subway 12, 16, 220nz Inter
Sixties 16, 220nz Solo Problemas de abasto
Arrachera House 16, 220nz Solo Problemas de abasto
21) Punta Norie Taco Inn 220nz Soio
 Sixties 16, 220nz Solo ]
McDaonald's 12, 16,22, 320nz Cups
Carls Junior 12, 16, 22, 320nz Inter |
KFC 12, 16, 220nz La Universal Mala calidad
22) Terminal 2 | Burger King 12, 16,22, 320nz Cups
Subway 12, 16, 220nz Inter
Gorditas Doiia Tota 16, 220nz Solo
Taco Inn 22onz Solo
23) Presidente Masaryk McDonald's 12, 16, 22, 320nz Cups _
| KFC 12, 16, 220nz La Universal Mala impresion
Burger King 12, 16, 22, 320nz Cups
Arrachera House 16, 220nz Solo

24) Parque Tezontle

Dominos Pizza

12, 16, 220nz

La Universal

Mala impresidn

McDonald's

12, 16, 22, 320nz

Cups

Subway

12, 16, 220nz

Inter
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Continuacion: Tabla 4: Guia de observacion de areas de comida rapida en los centros comerciales del Distrito Federal de México.

Centro comercial

Nombre del restaurante

Tamaiio de vaso utilizado

Proveedor actual

Observaciones

Sixties 16, 22onz Solo Problemas de abasto
Arrachera House 16, 220nz Solo Mismo duefio que Sixties
Chilim Balam 440nz La Universal Mala impresion
Cielito Querido Café 8.(2,160nz bebida caliente Solo ﬂ
Crepes & Wafles 8, 120nz bebida caliente Solo

25) Parque Delta mairyQueen Tamaiios especiales Georgia Formatos especiales
Dominos Pizza 12, 16, 220onz La Universal Mala impresion
El Globo 8,12,160nz bebida cali Solo
McDonald’s 12, 16, 22, 32onz Cups
Taco Inn 220nz Solo
Subway_ 12,16, 220nz Inter

Observaciones adicionales: En todos los centros comerciales existian otros restaurantes que no utilizaban vasos de polipape), ya queusan enfriadores para

botellas de plastico y latas,

Fuente: Elaboracion propia, abril 2013.
N: Guia de observacion en 25 centros comerciales del Distrito Federal Mexicano.
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4.2 Matriz de sentido para la entrevista a clientes

Para la entrevista a clientes se tomaron los contactos que ya se tenian realizados, siendo estos los
jefes de compras de KFC (Kentucky Fried Chicken), Subway y Dominos Pizza. Estos
restaurantes de comida rapida son de los principales en ventas y posicionamiento en México. Las
entrevistas se desarrollaron durante reuniones especificas con cada cliente, donde el encuestador
se dirigi6 a las oficinas de cada uno y se tuvo una duracién promedio de 40 minutos. Los clientes
fueron bastante abiertos en sus respuestas durante la entrevista, pues consideran a la empresa

Cups como una opcidn para suministro futuro.
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Tabla 5: Matriz de sentido para la entrevista a cliente.

Cliente3 | |
Preguntas Cliente 1 (KFC) Cliente 2 (Subway) (Dominos Observaciones
Pizza)
 Utiliza vasos de | Si Si Si | Los clientes utilizan
polipapel? la misma
i especificacion  de
papel que la
empresa Cups
ofrece.
¢Qué tamano de vasos| 12,16, 22onz 12, 16, 220nz 12, 220nz Todos los tamafios
2 | utiliza? en bebida fria
(Qué cantidad de vasos | 1,200,000 unidades | 900,000 unidades 700,000 La cantidad
utiliza mensualmente? unidades indicada por el
. cliente es la suma
del consumo de
todos los tamarios
utilizados.
A {Quién es su proveedor | La Universal Inter La Universal
actual? =
[ ¢Por qué le compra a{Debido a la relacion Wﬁue tenemos una | Es un proveedor |El precio es un
este proveedor? de tanlos ahos que | negociacion de hace mucho | factor muy
tenemos y los otros | intemacional donde |tiempo y que | importante.
s productos que nos|el precio es muy |tiene precios
venden como | bueno. mas
contenedores  para competitivos
piezas de pollo y que otros.
lienzos.
Por qué razon | Por un  proveedor | Unicamente por un | Por una mejora | Dentro de la
cambiaria de proveedor? | mas  confiable en|ahorro en costos vy |en costos. | propuesta de valor
entregas y  que|que el producto sea que se ofrezca al
negocie de  una|delamisma calidad y cliente se debe
diferente forma mads | con entregas locales tener en cuenta la
profesional y que garantia de
6 tenga mejor calidad | suministro. La
de impresion. calidad es uno de
los aspectos fuertes
| de la empresa Cups
y también es muy

los

valorado por

7

satisfaciendo?

LL

través de los vasos

[ iQué necesidad tiene [ Una mejor calidad de | Entregas locales, ya |La necesidad
actualmente  que  su | impresion para | que una importacion
proveedor  no  esté | promocionar mas a | se debe planificar con

mayor tiempo, lo que
resta flexibilidad en

las entregas

clientes
F’T&S entregas locales
cumplir con la | pueden cubrirse por
meta de ahorros | la empresa Cups
propuesta por la

companiia. )
|
|

Fuente: Elaboracion propia, abril 2013
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4.3 Matriz de sentido para el cuestionario realizado al gerente de la empresa Cups.

El cuestionario al gerente de la empresa Cups se administré durante una reunién. El mismo es

util para obtener informacion de la perspectiva gerencial en varios aspectos comerciales.

Tabla6: Matriz de sentido para el cuestionario realizado al gerente de Ia empresa Cups

Preguntas

Gerente general CUPS

Observaciones

{Qué politica de precios definird en la
empresa CUPS?

(A qué clientes ha identificado como
objetivo?

' Una politica que inicia clasificando al cliente

por tipo, de acuerdo a su volumen de compra,

|esto  para establecer un margen de

! remtabilidad. Los costos son establecidos de

acverdo al volumen de produccion y sumados

al margen de rentabilidad se establece el
recio final.

La informacion que
proporciona el gerente |
difiere de lo conocido
por el area de
comercializacion.

| A las principales franquicias como son Burger

King, Pizza Hut, KFC, Dominos, Subway.
También hay franquicias locales de México
| como Gorditas Dofia Tota, Arrachera House,
Sixties, entre otros.

ﬂ

A quiénes ha identficado como su
principal competencia y qué
3 | caracteristicas considera que es su punto
mas dificil de vencer?

A la empresa Solo por ser una empresa
transnacional que goza de buena reputacion.

{Cudl considera serd su principal reto
para la introduccion de su producto en
4 | México?

La competencia tan fuerte en el mercado

L— > 0 T
Fuente: Elaboracion propia, abril 2013.
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4.4 Matriz de sentido para el cuestionario realizado al area comercial

El cuestionario trasladado al area comercial sirve para obtener informacion del mercado

mexicano, clientes, competidores, medios para promocionar el producto e informacion para la

definicion de la propuesta de valor en la que se deben apoyar las estrategias comerciales. Fue

administrada a las personas que conforman el area comercial.

Tabla 7: Matriz de sentido para el cuestionario realizado al drea comercial

I

Preguntas Jefe de comerdalizacién Ejecutivo de ventas Observaciones
A qué clientes ha identificado(Burger King, Gorditas Dofia Tota |Japan Roll, Burger King, El  drea comercial  (iene  un|
come objetivo? KFC. P1zza Hut, entre otros KFC. Carls Junior conocimiento parcial de los posibles)

iprincipalmente iclientes que by en el segmento de|
frestauranies de comida rapida  Existen|
otras marcas que el area comercial n

‘menciona.

uéuc' palitica de };m:nos definira en|
la empresa CUPS?

precio de acuerdo a los costos d
malerias pnmas y ¢l volumen dq
[produccion.

Gerencia define las politicas dj
e

No esté clara la informacion para el

gjecutivo de vemtas de cudl e la
politica de precios por lo que e
{bastante difici! lograr una negociacién|
elecuiva

De acuerdo a las directrices,
de 1a gerencia

i A quiénes ha identuificado como sul
principal quél

Solo, Bysa.

Solo, La Universal. JEl 4rea comercial no conoce a todos los

3 compelencia ¥ p con los que se estd
caracteristicas considera que es suj |en(rentando.
punio mis dificl de vencer?
;,Cudl considera serd su pnncipallLa compelencia lan fuerte v losLa competencia
4 jreto para la introduccion de sufretos en la  distnbucion  del
producio en México? iproducio en un pais 1an grande
Cudles son los medios que halFenas v con gl chieniap e al cheme JoslEl area comercial no ha definido cudl)
2 idennificado debe wlilizar para dar ajdende se le presenta el producto, [productos s la propuesta de valor v las ventajas
" [conocer su producto? la calidad del mismo. competitivas que los dilerencian de los
otros proveedores
Cual considera es su pnncipal[El precio El precio
6 |obsticulo  para el cierre  def
negocios? ,
Cuil es el pnncipal anbulo quella confiabilidad del mismo en|Calidad v 12 garantia deiE! area comercial no nene desarrollado|
diferencia su producto del de lalcuanto a especificaciones, jsuminisiro un documento donde se detalle laJ
T |[competencia? wrinisire.  rapidez  en  la |mezcla de mercadotecnia que sirval
innoy acian como una herramienta para vender el

oducto a) chiente

pr
{

—;

Fuente: Elaboracidn propia, abril 2013.
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4.5 Matriz de sentido para el cuestionario realizado al jefe de produccion

El cuestionario fue realizado al jefe de produccion por medio de una entrevista donde se busco

obtener informacion especifica del producto y sus ventajas versus los de la competencia.

Tabla 8: Matriz de sentido para el cuestionario realizado al jefe de produccion

Preguntas | Jele de produccién L Observaciones
¢{Qué tamaiios de vasos de polipapel | 12, 16,22, 320nz de bebida fria. Son los tamaiios estandar
1 |estara en capacidad de fabricar la en el mercado.
empresa Cups en México? | |
(Cuales son las ventajas que ofrece este | Son reciclables, por ¢jemplo, los vasos
tipo de vasos versus otros tipos como los | de duropont no pueden degradarse y el
2 | de plastico y duroport? material siempre queda en el medio
ambiente. Tiene una mejor calidad de
f impresion que los de plastico.
;Cual considera que es la principal La calidad de impresion, la garantia de | En estas bases se debe

{a empresa Cups? servicio. producto.

3 | ventaja que ofrece el vaso producido por |suministro, la confiabilidad en el | cimentar la promocion del

Fuente: Elaboracion propia, abril 2013

4.6 Matriz de sentido para el cuestionario realizado al supervisor de logistica

La entrevista realizada al supervisor de logistica se desarrollé con el objetivo de obtener desde su

perspectiva informacion del empaque y embalaje de los productos de 1a empresa Cups.

Tabla 9: Matriz de sentido para el cuestionario realizado al supervisor de logistica

Preguntas L Supervisor de Logistica Observaciones

;De qué forma se empacaran los [En bolsas que luego serén'[
1 (vasos fabricados por la empresa |empacadas en cajas y si el cliente

CUPS? lo pide asi en tarimas
;Desde donde seran distribuidos | Toluca, Estado de México. | Existen ventajas arancelaria
5 estos productos? exportar desde México a

| comercio firmados

paises debido a los tratados de libre

s para|

ciertos

(Qué medio de (ransporte se|Termestre y en el caso de las|
3 | utilizara para distribuir {os vasos? | exportaciones puede ser maritimo, |
| dependiendo del caso. |

Fuente: Elaboracion propia. abril 2013
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Capitulo 5

5.1Analisis e interpretacion de resultados

Después de haberse realizado la visita a los centros comerciales del Distrito Federal Mexicano se
pudo constatar el amplio mercado que tiene el producto de la empresa Cups. Los vasos de papel
utilizados por las principales marcas de comida ripida tienen los mismos formatos que la
empresa Cups ofrece, pero una calidad de impresion menor en la mayoria de los casos. Los
tamafios mas utilizados son 12onz para el menil infantil, 16onz y 220nz en los combos que se

ofrecen. El tamafio 320nz es el que menos se utiliza,

Dentro de las pnincipales marcas a contactar estin: Burger King, Dominos Pizza, Subway,
Arrachera House, KFC, Pizza Hut, Carl’s Junior, Taco Inn, las cuales tienen mayor presencia en

los centros comerciales y por lo tanto, deben de tener un alto consumo de vasos.

Fue bastante nolorio que existen muchas marcas que no son transnacionales que utilizan botellas
de plastico o latas para la entrega de bebidas carbonatadas. En estos casos no requieren el uso de
los vasos de polipapel. También se pudo establecer la utilizacién de vasos de duroport, estos en
el menor de los casos. Sin embargo, la imagen que transmiten los vasos de polipapel de la
empresa Cups a través de su calidad de impresién, genera en el consumidor un reconocimiento

positivo de la marca del cliente, 1o que se traduce en un mayor éxito financiero para la marca.

A través de la observacion en las dreas de comida répida de los centros comerciales se pudo

determinar que los principales competidores de la empresa Cups son:

e Solo:

Con mayor presencia y el producto en restaurantes tenia una buena calidad de impresion, pero

presenta algunos problemas de abasto.
s La Universal:

Tiene una mala calidad de impresion en el vaso v un estilo de negociacion que entra en conflicto

con los contactos de! cliente.
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e lInter:
Tiene una menor participacion y una calidad de impresion aceptable.

Por otro lado, en las entrevistas a los contactos que ya se tiene desarrollados con los clientes, se
puede observar su interés en obtener precios competitivos, al mismo tiempo de tener una garantia

de suministro y calidad de impresién que les permita promocionar su marca.
Los resultados en cada una de las entrevistas son:
e Cliente Subway:

Tiene un volumen de compra de vasos alto y actualmente se abastece de un proveedor extranjero,
aunque lo haga debido a que internacionalmente la marca tiene una negociacion de suministro
debido a al alza del tipo de cambio del peso mexicano versus el dolar americano, es posible que
los precios de la empresa Cups sean mas competitivos en determinado momento. Ademas la
empresa Cups ofreceria entregas locales, lo que reduciria el nivel de inventario que necesita tener

el cliente.
e Cliente KFC (Kentucky Fried Chiken):

Manifesté su interés en una mejor calidad de impresion donde pueda aplicar estrategias de

mercadeo que se traduzcan en un incremento en ventas.
e Cliente Dominos:
Tiene un enfoque primordialmente en costo.

En los cuestionarios que respondieron los personeros de la empresa Cups se pudieron observar
los fuertes cimientos de la empresa Cups que se pueden aprovechar para la promocion del
producto en México. Sin embargo, existe una falta de alineacién en cuanto a la perspectiva
comercial que tiene la gerencia de la empresa Cups y el area comercial. El ejecutivo de ventas

principalmente es quien difiere de la forma en la que se establecen los precios versus lo indicado

por el gerente.
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Por otro lado, los resultados del cuestionario trasladado al jefe de produccion y supervisor de
logistica, mostrd que es necesario que toda la informacién que ellos conocen sea transferida al
4rea comercial para que puedan realizar de mejor manera su labor de ventas. No existe un
documento donde se detalle cada uno de los elementos de la mezcla de mercadeo y que sirva
como una base documental que el 4rea comercial pueda estudiar para estar preparados ante

cualquier inquietud sobre estos temas que el cliente manifieste.

También se pudo determinar a través de la entrevista al supervisor de logistica que el empaque
que los vasos de la empresa Cups tienen es adecuado para realizar cualquier envio dentro de la

repiiblica mexicana y también para una exportacion.
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Conclusiones

Después de la realizacion de la investigacion se determiné que la empresa Cups no tiene
su estrategia de mercadeo definida claramente para abordar el mercado mexicano con
éxito. Aunque el gerente estd muy claro de la misma, el drea comercial que es quien esta

en contacto directo con el cliente no tiene claros los elementos de la estrategia.

Se determiné que la mezcla de mercadotecnia integrada por: producto, precio, plaza y
promocién, es fundamental para ser exitoso en este mercado y que la misma no esta
claramente definida. Sin embargo, al unir los comentarios de los personeros de la

empresa Cups es posible construir un documento que unifique esta informacion.

Las especificaciones de los vasos de polipapel son importantes ya que todos los clientes
manifestaron su enfoque en calidad y su preocupacion por la realizacion de las entregas

de forma adecuada.

Los precios en el mercado mexicano se establecen para cada cliente y de acuerdo al

volumen de venta que genera cada cliente.

Algunas de las otras empresas utilizan la promocion a través de ferias de la industria de
comida rapida o de ferias de la industria del empaque, pero principalmente la estrategia de

promocion es la de reunirse con los clientes para presentar el producto.

Dentro de las necesidades que presentan los clientes se encuentran una mejora en la
calidad de impresion, una consistencia en las entregas de producto y la obtencion de un
precio competitivo derivado de la presion por la obtencién de ahorro en las compras de

todos los insumos.

Se debe realizar con base en los hallazgos, una propuesta de estrategias de marketing para

el ingreso al mercado mexicano de vasos de polipapel.
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6. Propuesta

A continuacién se desarrolla la propuesta para el establecimiento de una estrategia de marketing
para el ingreso al mercado mexicano de vasos de polipapel a través de la definicién de una
adecuada mezcla de mercadotecnia (precio, producto, plaza y promocion). Es relevante la
definicién de esta mezcla de mercadotecnia puesto que el producto de la empresa Cups sera

exitoso en México si entrega valor y satisfaccion al cliente.

Estrategia de marketing para el ingreso al mercado mexicano de vasos de polipapel

6.1 Presentacion
La mezcla de mercadotecnia que a continuacion se presenta definira el conjunto de herramicntas
que la empresa combina para producir una respuesta deseada del mercado mexicano. Incluye

todo lo que la empresa Cups puede hacer para influir en el incremento en la demanda de los vasos

de polipapel.

6.2 Objetivos
Objetivo general
Definir la estrategia de marketing para el ingreso al mercado mexicano de vasos de polipapel a

través de la mezcla de mercadotecnia que lleve a la empresa Cups a incrementar las ventas.

Objetivos especificos

* Definir la mezcla de mercadotecnia de producto
* Definir la mezcla de mercadotecnia de precio

* Definir la mezcla de mercadotecnia de plaza

* Definir la mezcla de mercadotecnia de promocién
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6.3. Desarrollo de la propuesta

6.3.1 Mezcla de mercadotecmia para producto

s Definicién del producto:

Vasos fabricados en polipapel para contener bebidas frias como refrescos carbonatados, jugos y
agua pura.

Fotografia 1: Uso de los vasos de polipapel

Fuente: Istockphoto, abril 2013.

Los vasos son el complemento ideal para acompaiiar los combos de comida rapida como
hamburguesas, tacos, pizza, etc. Son reciclables y provienen de cartén sustentable.

Fabricados con papel recubierto con lamina de polietileno por ambos lados, impresos hasta ocho
colores. En los siguientes tamaiios:

e 12onz.

e l6onz.

e 21/220nz.

e 320nz.
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Fotografia 2: Vasos de polipapel

Fuente: Istockphoto, abril 2013,

Estos son los tamafios internacionalmente utilizados por lo que es un producto apto para la
exportacion.

¢ Especificaciones del producto

Las especificaciones de los vasos de polipapel son clementos del producto que deben cumplirse
para que el desempeiio del mismo sea el esperado. Dentro de los elementos mas importantes para
el funcionamiento del producto estan la calidad del papel que debe de estar dentro de los
estandares de peso (gramaje) indicados para cada tamafio
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También es importante que el labio del vaso se forme adecuadamente para que no haya problema
con la utilizacion de la tapa. Al ser un estandar internacional, los vasos deben estar listos para
utilizarse con diferentes tipos de tapas.

De igual forma las tintas utilizadas en la impresién del vaso deben estar aprobadas por la FDA
(Administracién de Alimentos y Drogas de Estados Unidos).

También es necesario proporcionar al cliente la guia de troquel necesaria para que adapte su arte

al formato del vaso. Este arte debe proporcionarse en formatos editables y especiales para el
trabajo de artes como los siguientes programas: Adobe Illustrator, PDF Editable, Freehand.
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Tabla 10: Hoja técnica de los vasos de polipapel.

Empresa Cups

Hoja técnica

Cliente. 200 6 2o _

_ Producto: Vasos de polipapel para bebida fria”

T T L

VARIABLE DE CALIDAD . ESPECIFICACIONES TEST i
Propiedad Medida Mini Estand Miximo
Altura de vaso Mm A-03 A A+0.3 F035
Altura de fondo de vaso Mm B-03 B B+0.3 F038
Diametro externo superior Mm C-03 C C+0.3 F036
Grosor de labio Mm D-0.3 D D+03 F037
Peso G W-10% W W+10% F007
| Fugas g 0 fugas F033
Color — Dentro de cartilla F022
VARIABLES DE REFERENCIA ESPECIFICACIONES
Sustrato Cupstock PE2S calibres 11. 12, 14 y 17 mils
Tipo de Impresion Impresion flexogrifica 8 colores maximo
Aplicaciones

Recipiente contenedor para liquidos.

: Regulaciones
Este producto cumple con la regulacion de la FDA 21 CFR 176.170 y 176.180.
Fuente: Especificaciones de vasos. Empresa Cups. 2011.
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Tabla 11: Hoja técnica dc los vasos de polipapel, parte 2

HOJA TECNICA
Parte 2
- - - Especificaciones en mm
Productos a los que aplica
Vaso 12 onzas 113.79 498 81.28 229 743
Vaso 16 onzas 12421 638 89.28 267 10.60
Vaso 22 onzas 158.62 914 | 8928 267 13.38
Vaso 32 onzas 17722 8.46 104.78 3.56 1949
Fuente: Especificaciones de vasos. Empresa Cups. 2011,
Figura 3: Guia de troquel de vasos
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Fuente: Guia de troquel. Empresa Cups. 2011,
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o (apacidades de produccion

El proceso de produccion de vasos de polipapel se compone de dos pasos principales que son la
impresion y el formado de vasos.

Fotografia 3: Impresora de vasos de polipapel

Fuente: Proceso productivo. Empresa Cups. 2011.

52



Fotografia 4: Formadora de vasos de polipapel

oo

Fuente: Proceso productivo. Empresa Cups, 2011,

La empresa Cups cuenta con una capacidad de impresion de vasos mavor a la capacidad de
formado. Esto para que a la medida que el mercado vaya requiriendo mas producto solo se
tengan que adquinr mas formadoras y la impresora actual se dara abasto.

La capacidad de impresion de la empresa Cups es de 40 millones de vasos mensuales. La
capacidad de formado de vasos es de 20 millones de vasos mensuales.

Debido a la tecnologia de punta con la que cuenta la empresa Cups, los niveles de costo de los
productos ofrecidos son muy competitivos.

53



6.3.2 Mezcla de mercadotecnia para precio

Para definir un precio para los vasos de polipapel en el mercado mexicano se debe primero

segmentar a los clientes de acuerdo a su volumen de compra asi:

Tabla 12: Segmentacién de clientes

Volumen de compra anual Tipo de cliente , Margen de rentabilidad I

jJ =

De USD50,001 en adefante A 35% r
De USD10,001 a USD350,000 B ( 45%

UsSD10,000 C } 55% j

| |

I
Fuente: Elaboracion propia, abril 2013.
El porcentaje de margen de rentabilidad de cada cliente se incluye en la definicion del precio.

Este valor mas ¢l costo constiluyen el precio final a presentar al cliente. Los elementos del costo

van directamente relacionados con el volumen por tamaiio de lote de produccion.
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Los elementos del precio se describen a continuacion.

Tabla 13: Elementos del precio

Cantidad del lote de produccién:

Elementos del costo

Materias primas
Elementos importados desde la fabrica de Guatemala

Sellos

Elementos de la fabrica en México

Polipape) de la pared del vaso

Polipapel del fondo del vaso
Tinta

Otros matenales

L]

Ewmpaque
Empaque primario

Caja de carton cor}ugado
Otros

Mano de obra

Mano de obra directa

1

Otros costos de manufactura

1 Rentabilidad

Fuente: Elaboracion propia, abril 2013,

Como ejemplo podriamos tener el siguiente caso de determinacion de precio para 100,000 vasos
de 120nz. para un cliente categorizado como tipo B (de USD10,001 a USD50,000 de compra

anual), es decir con un 45% de rentabilidad al momento de fijar el precio.
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Tabla 14: Determinacion de costo y precio por unidad

Datos generales:

Vaso: 12onz

Cantidad: 100,000 Vasos

Volumen de compra anual: USD25,000

Tipo de cliente de acuerdo a tabla de segmentacion: B
Margen de rentabilidad de acuerdo a esa segmentacion: 45%

Costo por unidad
e

Materias primas

Elementos importados desde la fibrica de Guatemala
Sellos [Q 0.03
Elementos de la fabrica en México
Polipapel de la pared del vaso Q 0.3ZJ
Polipapel del fondo del vaso 1Q 0.10 |
Tinta Q 0.02 |
| Otros matcriales 1Q -
Total materias primas Jg 0.52

Empaque
Empaque primario Q 0.03
Caja de cartén corrugado | Q 0.12
Total empaque | Q 0.15

Mano de obra

Mano de obra directa Q 0.19
| Otros costos de manufactura Q 0.06
Total mano de obra Q 0.25 |
Total costo Q 0.92 J

Si el producto fuera a exportarse a Colombia el precio se calcularia asi:

Total precio puesto en Guatemala Q 1.35
| Flete de cc dor 20" a Colombi Q 15.000 00
Unidades que caben en el contenedor 20,000
Flete unitario a Colombia Q 0.75
| Precio por vase puesto en Colombia 0 2.08

Fuente: Elaboracion propia, abrl 2013
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6.3.3 Mezcla de mercadotecnia para plaza

Como los vasos de polipapel son productos cuya venta se realiza al mercado industrial, es decir
empresas que posteriormente los utilizan para entregar dentro de sus menlis de comida, el
elemento plaza de Ja mezcla de mercadotecnia se enfoca especificamente en la forma de hacer
legar el producto desde especificaciones de embalaje hasta la informacion necesaria para hacer

exportaciones.

El proceso de una exportacion principia con la informacion del pais de destino. De acuerdo a ello
se determinan los documentos especiales requeridos por cada pais, sin embargo, los documentos
que siempre se solicitan son:

e Licencia de exportacion

s Lista de empaque

e Carta de porte o guja maritima o aérea

e Certificado de origen

La documentacion de la licencia de exportacion es remitida en linea por parte de la empresa Cups
y se debe enviar copia de toda la informacion al agente aduanal del cliente, para que prepare los
impuestos para estar listos a iniciar el proceso de importacion al momento de que se presente el

contenedor en su aduana.

Dependiendo del destino, la empresa Cups debe definir si la mejor via de transporte es aérea,
maritima o terrestre. El tamano de los contenedores para transporte del producto varia, para el
transporte maritimo las opciones son de 20 y 40 pies. Para via de transporte terrestre se cuenta
con muchas mas opciones siendo las mas conocidas las de 16, 24, 48 y 53 pies de largo. Para via

de transporte aéreo regularmente se envian cajas sueltas por el alto costo.

Ll producto es cargado a cada contenedor entarimado y dentro de cajas de carton. Al momento
de que se cierra el contenedor se coloca un marchamo de seguridad que solo puede ser abierto por

autoridades aduaneras para resguardar el estado del producto
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e Especificaciones del embalaje

Tabla 15: Especificaciones de embalaje de los vasos de polipapel.

— A R L LA
Vasos 12 onz 1.200 80 15 420 250 535 1000 |
Vasos 16 onz 1.200 50 24 550 370 460 14.00
Vasos 21/22 onz 1.200 50 24 550 370 460 17.00
Vasos 32 onz 0.600 40 15 530 325 590 13.00

Fuente: Logistica. Empresa Cups. 2011,

Fotografia 5: Presentacién grifica del embalaje primario de los vasos.

Fuente: Google images. 2013
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Fotografia 6: Presentacion grifica del embalaje de los vasos.

L.

Fuente: Proceso de embalaje. E-mpresa CI.TPS. 2011,

e Informacién para exportaciones

Dentro del proceso de comercio internacional de vasos de polipapel es muy importante definir si
el producto serd competitivo tomando en cuenta no solamente elementos del mercado sino
también barreras arancelarias que pueda tener el producto. Estas barreras arancelarias se

determinan iniciando con la partida del producto.

Partida arancelaria: 48236900
Descripcion de la partida: Vasos de polipapel

Tabla 16: Aranceles aplicables a vasos de papel

Pais Arancel Comentarios —I

"El Salvador 15% |

Honduras 15%

Nicaragua 15% ﬂ

Costa Rica 15%

Panamia 0% TLC

Pera _6% J . )

Colombia 0% TLC se requiere ceruficado de onigen
| Uruguay ] 0% TLC se requiere certificado de origen

Fuenle: Elaboracion propia, abril 2013
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6.3.4 Mezcla de promocion

La mezcla promocional de un producto que va dirigido a un cliente que no es el consumidor final
va mucho mas alla de publicidad y muestras. En este mercado se tiene la posibilidad de tener
contacto directo con el cliente a través de reuniones y es alli donde se debe presentar una
propuesta de valor con ventajas competitivas que persuadan al cliente a tomar la decision de

compra.

Propuesta de valor:
La propuesta de valor se define de acuerdo a cada negociacion y a las necesidades que manifiesta

el cliente. Sin embargo, en esta linea de productos hay factores de diferenciacion importantes

sobre los cuales la empresa Cups debe alinear su estrategia de ventas.

a. Garantia de suministro

o Los niveles de cumplimiento de entregas de la empresa Cups estan arriba de 97% en fechas y

cantidades, lo cual estd muy por encima de los niveles de la industria.

e De acuerdo al convenio establecido con el cliente se fijan producciones cada dos meses o
trimestrales y se mantienen inventarios de vasos sin formar en la planta de la empresa Cups

listos para reaccionar a cualquier contingencia.

e Debido a la buena relacién con los principales proveedores de materia prima el ingreso es

constante y sin problemas de abastecimiento.

b. Velocidad de reaccion

o La capacidad de produccion instalada en planta permite una reaccion rapida en espacio de 7

dias (a partir de arte aprobado) para producciones urgentes.

» La empresa Cups cuenta con opciones de reduccion de tiempo de transito colocando doble

piloto a los transportes terrestres.
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c. Calidad de impresion

¢ La calidad de impresion de la empresa Cups le permite al cliente aplicar estrategias de marca y

promociones especiales en los vasos de polipapel.

e De igual forma se puedan trabajar promociones y artes con motivos especificos sin

restricciones en el disefio.

Precios competitivos:
Debido a las fuertes alianzas con los proveedores de materia prima, ¢l bajo costo energético en

Meéxico y la tecnologia de punta de 1a empresa Cups, los precios con los que se introducira en el

mercado mexicano seran muy competitivos.

Participacion en ferias:
En México existen varias ferias que se realizan cada afio, en las que la empresa Cups puede

promocionar sus productos, como lo son:

Figura 4: Ferias

Fuente: Elaboracion propia, abril 2013.
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Muestras de productos:

Para que los clientes puedan observar la calidad de los productos es importante que se preparen
muestras de los mismos.

Fotografia 7: Muestras de vasos de polipapel

Fuente: Elaboracién propia, abril 2013.
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6.3.5 Listado de clientes potenciales

Derivado del trabajo de campo en la observacién de areas de comida rapida de los centros

comerciales se encontraron los siguientes clientes potenciales para la empresa Cups.

Tabla 17: Clientes potenciales

No. | Clientes

1 Subway

2 Gorditas Dofia Tota

3 Burger King

4 Dominos Pizza

|

5 ArrachareaHouse

6 Taco Beef

7 Mongélica Comida Oriental

8 Crepes and Wafles

9 KFC

10 | Sixties

1 Taco Inn

12 | DaylightSalads

13 FreshSalads

14 | Carl’s Junior \l

Fuente: Elaboracion propia, abnil 2013,
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6.4Presupuesto para la implementacion de la propuesta

A continuacién se desarrolla el presupuesto propuesto para que la empresa Cups implemente las

acciones contenidas dentro de la propuesta.

Tabla 18: Presupuesto para la implementacién de la propuesta.

Periodicidad
Concepto al afio Valor Total Comentarios
Capacitacion para el drea de Comercial
sobre la mezcla de me rcadotecnia
Material para la capaciacion 2 Q700.00| Q1.400.00
Horas Hombre 2 0Q1.875.00] Q3,750.00
Inchiido en el presupuesto de las
Pasajes 2 Q3.,900.00| Q7.800.00|visitas comerciales actuales
[nchuido en el presupuesto de las
Hospedaie y ali 0n 2! Q2,340.00] (Q4,680.00|visitas comerciales actuales
Para validar que el conocirmento
Exarmren de la capacitacion obtenida 2 Q50.00 Q100.00|se hava obtenido
Impresion de folletos de b mezcla de
mercadotecnia para el rea comercial 2 Q150.00 Q300.00
Incluye valor de ka participacion,
costo de stand, muestras,
tempo del personal que
Participacion en ferias 3 Q8,500.00| Q25,500 .00 |participara
Muestrarios para clientes 36 Q15000f 0540000
Tiempo del personal para contactar a los A traves de llamadas y correos
cliertes potenciales 36 Q30000 Q10.800.00 |para concertar citas
| Presupuesto total 0Q59.730.00

Fuente: Elaboracion propia, abril 2013
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Tabla 19: Retorno de la inversion en la participacion en ferias.

A continuacién se desarrolla el retorno que la empresa Cups tendra de la participacion en ferias.

Descripcién ‘Valomﬁ
Costo anual 25,000.00
Ventas proyectadas que se generen a través de los contactos 850,000.00
obtenidos en las ferias
 Rentabilidad proyectadas de dichas ventas 382,500.0(?
LRetomo sobre la inversién 6.5‘?@

Fuente: Elaboracion propia, septiembre 2013.
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6.5Resultados esperados

Con la implementacion de 1a mezcla de mercadotecnia en la empresa Cups se espera lograr un
nivel de ventas proporcional a un 70% del volumen de produccion posible en la planta de
Meéxico. Este volumen del 70% permitira a la empresa tener siempre una flexibilidad para poder
responder ante cualquier emergencia del cliente o en los meses de temporadas altas en consumo

como lo son diciembre, marzo o abril.

De igual forma se espera mantener niveles de rentabilidad de acuerdo a lo descrito en el cuadro

de segmentacion de clientes.
Por otro lado, a través de las reuniones con clientes prospecto, la participacion en ferias y las

muestras enviadas se espera lograr en el mercado una buena imagen de la empresa Cups, que la

muestre como una opcion de calidad en el mercado mexicano.
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ANEXOS
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Ancxo 1
Instrumento 1

Universidad Panamericana de Guatemala

Investigacion: Estrategias de marketing para el ingreso al mercado mexicano de vasos de
polipapel

Entrevistador:

Guia de observacion de las dreas de comida ripida en los Centros Comerciales del Distrito

Federal Mexicano

Objetivo: Evaluar los clientcs (marcas dec fastfood) que consumen vasos de polipapel, los
proveedores actuales, la calidad del producto de la competencia, indagar si existe algun

inconveniente con €l suministro.

1. Nombre del centro comercial donde se encuentra el foodcourt a observar:

2. Restaurantes que utilizan vasos de polipapel

| Nombre del | Tamafio de vaso que | Proveedor actual Observaciones
J restaurante usan

I, |

- | ‘L__

3.Comentarios provenientes de encargados de tienda
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Anexo 2
Instrumento 2

Universidad Panamericana de Guatemala
Investigacién: Estrategias de marketing para el ingreso al mercado mexicano de vasos de
polipapel
Entrevistador:
Entrevista a clientes

Objetivo: Conocer el mercado de vasos de polipapel y saber cuales son sus principales

necesidades.

1. Nombre del contacto:

2. Marca del restaurante:

3. Utiliza vasos de polipapel?
Si No

4. (Qué tamaiio de vasos utiliza?

5. ¢Qué cantidad de vasos utiliza mensualmente?

6. (Quién es su proveedor actual?
Sola Bysa Inter

La Universal Hut

Otro (especifique)

7. (Porqué le compra a este proveedor?
Precio
Calidad
Abastecimiento

Otra (especifique)
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8. (Porqué razén cambiaria de proveedor?
Precio
Calidad
Abastecimiento
Servicio

Otra (especifique)

9. (Qué necesidad tiene actualmente que su proveedor no esté satisfaciendo?
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Anexo 3
Instrumento 3

Universidad Panamericana de Guatemala

Investigacién: Estrategias de marketing para el ingreso al mercado mexicano de vasos de
polipapel

Entrevistador:

Entrevista al gerente de la empresa CUPS

Objetivo: Conocer la politica de precios que se pretende establecer en la empresa CUPS. Asi

también conocer informacién sobre la competencia.

1. ;Qué politica de precios definira en la empresa CUPS?

2. ¢A qué clientes ha identificado como objetivo?

3. (A quiénes ha identificado como su principal competencia y qué caracteristicas considera

que es su punto mas dificil de vencer?

[ Competidor Caracteristica a vencer
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4.

;Cual considera ser su principal reto para la introduccién de su producto en México?
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Anexo 4
Instrumento 4

Universidad Panamericana de Guatemala

Investigacién: Estrategias de marketing para el ingreso al mercado mexicano de vasos de
polipapel
Entrevistador:

Entrevista al drea comercial
(Ejecutivo de ventas y asistente de servicio al cliente)
Objetivo: Conocer la politica de precios que se pretende establecer en la empresa CUPS. Asi

también conocer informacién sobre como se promociona y da a conocer el producto.

1. {A qué clientes ha identificado como objetivo?

2. ;Qué politica de precios definira en la empresa CUPS?

3. (A quiénes ha identificado cémo su principal competencia y que caracteristicas considera

que es su punto mas dificil de vencer?

Competidor Caracteristica a vencer

75



;Cual considera sera su principal reto para la introduccion de su producto en México?

{Cuales son los medios que ha identificado debe utilizar para dar a conocer su pﬁ)ducto?

;Cual considera es su principal obstaculo para el cierre de negocios?

(Cuil es el principal atributo que diferencia su producto del de la competencia?
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Anexo 5
Instrumento 5

Universidad Panamericana de Guatemala

Investigacion: Estrategias de marketing para el ingreso al mercado mexicano de vasos de
polipapel
Entrevistador:

Entrevista al jefe de producciéon

Objetivo: Conocer el producto a detalle, sus especificaciones, ventajas y limitaciones

1. Favor indicar ;qué tamaifios de vasos de polipapel estara en capacidad de fabricar la empresa

Cups en México?

2. ;Cuales son las ventajas que ofrece este tipo de vasos versus otros tipos como?

Plastico

Duroport

(%]

Respecto a la competencia fabricante del mismo tipo de vasos, jcudl considera que es la

principal ventaja que ofrece el vaso de producido por la empresa CUPS?
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Anexo 6
Instrumento 6

Universidad Panamericana de Guatemala

Investigacién: Estrategias de marketing para el ingreso al mercado mexicano de vasos de
polipapel

Entrevistador:

Entrevista al jefe de logistica

Objetivo: Conocer como es distribuido el producto.

1. ¢De qué forma se empacaran los vasos fabricados por la empresa CUPS?

2. (Desde dénde seran distribuidos estos productos?

3. (Qué medio de transporte se utilizara para distribuir los vasos?
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