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RESUMEN

El presente plan de marketing consiste en la exportacién de bolsas de hierbas
medicinales nativas de la regidn andina a Alemania. Luego de una profunda
investigacion del mercado aleman hemos decidido producir bolsas de toronijil y
matico, las cuales se exportaran a las ciudades de Munich y Nuremberg. Esta
decision la hemos hecho en base a que estas dos ciudades son las que tienen
mayor numero de personas que utilizan la fitoterapia como método de sanaciéon
o0 prevencidon de enfermedades. Dado esto, este trabajo pretende analizar todas

las variables que garantizaran la sostenibilidad y rentabilidad de nuestro proyecto.
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ABSTRACT

This marketing plan is to export herbal medicine bags native from the Andean
region to Germany. After a deeply investigation of the German market we have
decided to produce bags with toronijil and matico, which will be exported to the
cities of Munich and Nuremberg. We have made this decision based on the fact
that these two cities are the ones with the highest number of people who apply
herbal medicine as a method of healing or preventing diseases. Given that, this

marketing plan is to analyze all the variables that will ensure the sustainability and

profitability of our project.
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INTRODUCCION

En los dltimos afios existe un renovado interés por las plantas aromaticas y
medicinales, paralelo al desarrollo y divulgacion de los nuevos conceptos
ecoldgicos y de las medicinas alternativas y al creciente impulso de la sociedad
en la busqueda de sustancias y ambitos cada vez mas naturales, dotados de un

caracter organico y de no contaminacion.

Este creciente interés por las plantas aromaticas y medicinales ha producido un
considerable incremento en Europa de las importaciones, procedentes
principalmente de paises en los que, al contar con abundante y barata mano de

obra, aun es posible acudir a la recoleccion de productos silvestres.

La principal razén del crecimiento de la demanda de las fitomedicinas durante las

ultimas décadas radica en la mayor preocupacion por la salud.

Un factor clave para el desarrollo de este mercado en Europa es el
reconocimiento de las posibilidades terapéuticas y medicinales que poseen

dichas plantas.

En la UE también existen enfoques diversos sobre el reconocimiento de las
posibilidades terapéuticas de las plantas medicinales. Es por esto que en
Alemania, Francia e Italia, el tratamiento con fitomedicinas se encuentra bien

establecido y regulado por las autoridades sanitarias.

El objetivo general de este trabajo es realizar un plan de marketing para la
exportacion de bolsas de hierbas medicinales nativas de la regién andina a

Alemania, con el fin de asegurar la rentabilidad y sostenibilidad del proyecto.



En el primer capitulo se realizara un estudio de mercado que nos permita
determinar el segmento al cual va a estar dirigido nuestro producto. Ademas, se
efectuard un estudio FODA con la finalidad de conocer las variables positivas y

negativas de la empresa y su entorno.

En el segundo capitulo se analizara a la empresa, su estructura, clientes y
competencia. Asi, lograremos una informacion certera sobre los gustos y
preferencias de los consumidores, la organizacién y planificacién de la empresa, y

la competencia y su forma de realizar negocios.

En el tercer capitulo se estudiaran las 4 P’s: producto, precio, plaza y promocion.
Cada variable con sus respectivas caracteristicas. De esta manera fijaremos los
detalles del producto, estableceremos la politica de precios, determinaremos el

canal de distribuciéon 6ptimo y la promocion adecuada de los productos.



CAPITULO 1: INVESTIGACION DE MERCADO: MERCADO POTENCIAL Y MERCADO
OBJETIVO

1.1. Breve descripcion de la empresa

Las infusiones o tisanas han sido consideradas medicinas desde hace mucho
tiempo. A través de la sabiduria popular las personas descubrian propiedades
beneficiosas de las diferentes plantas que luego aplicaban para combatir todo
tipo de males. Con efectos reales o no, lo cierto es que esta sabiduria popular es
aprovechada por las modernas técnicas de analisis y nuevas tecnologia para el

disefio de nuevos farmacos beneficiosos para la salud.

El Ecuador es conocido por su diversidad de plantas. Desde la Amazonia en el
oriente, hacia los Andes en la zona central, y el Océano Pacifico en el oeste, el
Ecuador estad en capacidad de ofrecer una amplia gama de plantas de 6ptima

calidad, bajo produccioén sostenible y organica.
ISPALLA es una empresa dedicada a la producciéon de bolsas de plantas
medicinales, especificamente toronjil y matico, las cuales cuentan entre sus

propiedades curativas los males cardiacos y estomacales.

La empresa se encarga del cultivo, secado y empacado del producto,

garantizando asi la calidad y su origen 100% organico.

1.2. Andlisis FODA de la organizacion

Fortalezas:

e Producto 100% organico, cultivos sin utilizacion de fertilizantes ni quimicos,

secado con la tecnologia de punta, y empacado higiénico vy

biodegradable.



En el proceso de produccion se utilizara la tecnologia mas avanzada.

Ubicacion estratégica de los lugares de distribucidon para satisfacer de
mejor manera a los clientes. Los puntos de distribucion estaran situados en
las ciudades de Munich y Nuremberg, y contardn con personas

capacitadas para la logistica de los productos.

Oportunidades:

Valor agregado: El producto ofrece como valor agregado la calidad y la
mezcla de sabores Unicos en el mercado aleman.

El segmento al que se dirige ISPALLA son los alemanes que utilizan la
fitoterapia como medicina alternativa.

Demanda del producto: Existe un gran niumero de personas que utilizan
productos naturales para prevenir enfermedades, especialmente en los
paises europeos.

Competencia: En el mercado aleman no existe competencia directa.
Nuestro producto ofrece sabores nuevos, de plantas andinas y con

propiedades curativas comprobadas cientificamente.

Debilidades:

Logistica: Debido a la distancia entre el lugar de produccién y el punto de
distribucién de la empresa la falta de organizacion en la logistica podria
considerarse como una debilidad de la empresa.

Cobertura geogréafica: Debido al tamafio de la empresa, la cobertura
geografica de ISPALLA se ve reducida. Es por esto que los productos

llegaran unicamente a las ciudades de Munich y Nuremberg.



Amenazas:

e El clima puede ser un factor de riesgo para el cultivo y desarrollo de las
plantas. En el Ecuador no se puede pronosticar el tiempo con anterioridad
y esto puede ocasionar problemas a los sembrios.

¢ Los requisitos aduaneros y de certificados de calidad demandados por la

Unién Europea son cada vez mas exigentes.

1.3. Determinacién de mercado potencial y mercado objetivo

La empresa ISPALLA reconoce la importancia de mantener un nexo con el cliente

para ello ha realizado una profunda investigacion de mercado.

Primero, después de un analisis mundial, escogimos la Unidn Europea por poseer
una de las monedas mas fuertes y estables, siendo esto beneficioso para los

exportadores.

Segundo, escogimos Alemania por ser la tercera economia del mundo y primera

de la Europa.



Grafico 1: Principales Economias del mundo
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Tercero, Alemania lidera las importaciones de hierbas y especias de la Unidn

Europea con un 28% y es segundo en el mundo.

Gréfico 2: Mayores importadores de hierbas y especias

Fuente: United Nation Statistic Division. COMTRADE.




Cuarto, Alemania se ubica en el 3er lugar por gasto en salud en el mundo, y en
Europa lidera el mercado de Fitoterapia. En lo referente a la crisis mundial, se
debe resaltar que el gasto en salud en Alemania es inmune a las crisis

econdmicas y creceria en el 2010.

Gréfico 3: Mercado de Fitoterapia en Europa
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Grafico 4: Gasto en salud como % del PIB en Alemania
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Para homogenizar el segmento que vamos a atender hemos escogido al grupo
de personas que utilizan la fitoterapia como medicina alternativa. El mercado de

hierbas medicinales segun el CBI crece un 10% anual en Alemania.

Segun entrevistas a alemanes que residen en la ciudad de Cuenca, el uso de la
fitoterapia como medicina alternativa esta concentrado entre las edades de 25-

65 anos.

Grafico 5: PirAamide poblaciéon alemana
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Source: United Nations, World Population Prospects: The 2006 Revision.

De acuerdo a la piramide poblacional el 55% de la poblacién alemana se

encuentra entre 25-65 anos: 45 millones de habitantes.

De los cuales el 43% de los hombres y el 50% de las mujeres utilizan este método
de curacién. En total son 21 millones de habitantes, el cual es un mercado

atractivo que representa el 25% de la poblacion alemana.

Debido a nuestra reducida capacidad de produccién, no logramos cubrir todo el

territorio aleman. Por esta razén, hemos determinado como destinos las ciudades
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de Munich y Nuremberg. En estas ciudades confluyen la mayoria de Congresos y
ferias que se enfocan en la Fitoterapia y ademas cuentan con importantes

fitofarmacias. La distancia entre las 2 ciudades es de 150kms.

Nuremberg
50000 Total de habitantes
25% 125000 Mercado Meta
Mercado
10% 12500 Objetivo
Munich
1305522 Toata de habitantes
25% 326381 Mercado Meta
Mercado
10% 32638 Objetivo

Total: 45138 Personas: Mercado Objetivo entre las 2 ciudades.

Por ultimo, hemos escogido la mezcla toronjil - matico para darle un valor
agregado a nuestro producto. Ademas con la mezcla ninguna de estas plantas

pierden sus propiedades curativas.

Ademas, después de realizar una investigacion de las principales enfermedades

de los alemanes obtuvimos los siguientes resultados:



Grafico 6: Condiciones por las que los consumidores alemanes utilizan

fitomedicinas
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Statistics are derived from consumer polls conducted by the Institute
for Demoscopy in Allensbach, Germany.
Source: IfD, Schilcher

Con los resultados obtenidos se determind que el toronjil y el matico son las
plantas que ayudarian a prevenir algunas de las enfermedades sefialadas, pues

algunas de las propiedades curativas de dichas hierbas son:

Matico: varices, hemorragias, Ulceras, hemorroides, gastrointestinal, presion
arterial, digestivo, problemas respiratorios, cicatrizante, postparto. (Universidad de
llinois)

Toronjil: nervios, anti-ansiedad, calmante, propiedades antivirales (gripe,
resfriados), estimula el suefio y el apetito, reduce el dolor, digestivo, gastritis,
espasmos gastrointestinales, hipertension, taquicardia, jaquecas, asma, heridas,

herpes simple. (University of Maryland Medical Center)
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CAPITULO 2: LA EMPRESA: ESTRUCTURA, CLIENTE Y COMPETENCIA.

2.1 Estructura de la corporacion

Al hablar de corporacion se esta hablando de la empresa ISPALLA en si. Existen

siete variables que deben ser consideradas para su correcto analisis.

2.1.1 Previsién

Para identificar el camino que podria tomar este proyecto se han analizado los
tres factores que ayudaran a prever la situacion futura del mismo. Estas variables
son en primer lugar, las posibilidades. Se podria dar el caso de que el producto
tenga una buena aceptacién en el mercado internacional por parte de las
personas que residan en Alemania y que consuman productos naturales es decir

que no contengan quimicos.

Por otro lado, también podria darse el caso de que no conozcan los beneficios
que el toronjil y el matico ofrecen para la salud humana, dando como resultado
gue no sientan el deseo ni la necesidad de adquirir este tipo de producto. En
segundo lugar esta la incertidumbre que se tiene sobre el éxito del producto; en
este sentido, a pesar de los estudios realizados, no se tiene la seguridad de que

éste tenga el impacto esperado.

En la previsidn es necesario:

e Formular Objetivos: Es necesaria la realizacion de objetivos a corto,
mediano y largo plazo; los mismos que deben ser alcanzables y que
permitirAn obtener una participacion y un posterior posicionamiento en el

mercado. Los objetivos de este proyecto son |os siguientes:
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o Lograr la optimizaciéon de la produccidén de las plantas de toronijil y
matico en la region.

0 Realizar controles de calidad al producto para mejorar su
competitividad en el mercado.

o Dar a conocer el producto en las tiendas, supermercados, centros
de dietética, farmacias y herboristerias en donde accede personas
que consumen estos productos.

0 Expandir la exportacibn a mas ciudades alemanas en donde se
consuma productos naturales y se practique la medicina naturista.

0 Empezar a exportar a paises europeos como lItalia y Espafia donde
también hay gran cantidad de consumidores de este tipo de

productos.

Investigacion de mercado: Segun el estudio realizado, el mercado de
practicantes de medicina naturista e interesados en llevar una dieta sanay
saludable de Alemania esta apto para la recepciéon del producto. Esto se
debe a que la mayoria de habitantes de Alemania se preocupan cada
vez mas por el cuidado de la salud. Se ha analizado que existe una gran
demanda de alimentos con fines medicinales y las aguas aromaticas se
encuentran entre estos. Actualmente se puede decir que él las infusiones
de plantas medicinales tienen una buena acogida y esto se comprueba
con el aumento en las ventas que ha tenido estos productos dentro del

pais.

Las ciudades en donde nos enfocaremos y lanzaremos nuestro producto
son Nuremberg y Munich, lugares en dénde se encuentran un gran nimero
de personas que utlizan la fitoterapia como método alternativo de
curacion. En un futuro se pretende dirigir nuestra exportacion a otras zonas
de Europa en dénde también se ha detectado que existe gran cantidad

de personas interesadas en nuestro producto.
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Segun la investigacién realizada la competencia nacional mas fuerte que
tiene este producto en Alemania son tres empresas, de las cuales dos son
de Guayaquil y una de Quito, estas se dedican a exportar infusiones
aromaticas al igual que nuestra empresa, sin embargo, no utilizan las
mismas plantas que nuestra empresa, por lo que se los puede clasificar
como competencia indirecta. Asi también existen empresas extranjeras
(Bolivia y Pertl), que exportan infusiones pero al igual que la competencia
nacional no producen infusiones de ni de toronjil, ni de matico, como lo
hace Ispalla. Es por esto que se estima nuestro producto tendra un impacto

positivo en Alemania puesto que no posee ninguna competencia directa.

Cursos Alternativos: En caso de que el producto no tenga la acogida
esperada se pretende realizar campafas publicitarias fuertes
promocionando al producto enfatizando con mayor fuerza a la medicina
alternativa y la produccién organica, haciendo que las personas tomen
conciencia de lo importante que es mantener una buena salud y los
beneficios que se obtienen de las plantas, lo que lograra incentivar a las
mismos a comprar el producto. Otra alternativa seria realizar promociones

obsequiando muestras en los diferentes puntos de venta.
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2.1.2 Planificacioén

1.-OBJETIVOS 2.-POLITICAS

A

LOCAL
REGIONAL
NACIONAL
INTERNACIONAL
REGIONAL
INTERNACIONAL
MULTINACIONAL
TRANSNACIONAL

PLANIFICACION

v v

4.- PROCEDIMIENTOS < 3.- PLANES

v

Autor: Ing. Xavier Ortega, 2008
Fuente: UDA 2008

La etapa de planificacion del proyecto de exportacion de infusiones de plantas
nativas andinas necesita de la reformulaciéon de los objetivos antes mencionados,
de politicas que tienen que seguirse para el desarrollo del mismo, como son las
politicas internas de la compaifiia y tramites y pasos que se deben seguir para la
exportacion del producto. Entre estas politicas a las que se tiene que regir esta

empresa estan el control de calidad del producto, la suficiente produccion de
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acuerdo a la demanda existente, las exigencias del gobierno aleman; asi
también como politicas internas de la empresa como mantener claro siempre el
objetivo principal por el cual se cred la misma, que no solo es obtener ganancias
de tipo econdémico, sino también fomentar el desarrollo y economia de sectores

de la provincia del Azuay que no eran productivos.

ISPALLA al ser una empresa exportadora, tiene que cumplir con una serie de
requisitos impuestos por el pais de origen y por la Unidn Europea. Las infusiones de

toronjil-matico estan sujetas a restricciones arancelarias y para arancelarias.

Cuando el producto ingresa al mercado aleman tendra que pasar por un estricto
control de calidad, es por esto que la empresa contara con técnicos
especializados en el area que se encargaran de este proceso logrando cumplir

con uno de los requisitos que establece la Unidn Europea.

En cuanto a los planes que el proyecto debe emplear, se puede hablar de las
estrategias que éste utiliza como es el hecho de vender el producto a un
mercado de personas que residen en Alemania que son potenciales
compradores del mismo. Otra de las acciones tomadas ha sido dar valor
agregado a las plantas debido a que éstas no van a ser exportadas en su estado

natural, sino que van a ser secadas, molidas, procesadas y empaquetadas.

Los procedimientos del proyecto inician desde que se tuvo la idea de producir y
exportar las infusiones de plantas nativas andinas al mercado aleman. A partir de
entonces, una serie de investigaciones y procesos como el de capacitar a familias
azuayas para la plantacion y cosecha de las hierbas aromaticas, han tenido
lugar. Todos los procedimientos estan destinados al cumplimiento de los objetivos

que fueron planteados al inicio.
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2.1.3 Organizacion

Este proyecto se encuentra en una etapa de iniciacion, por lo cual alun no existe
una estructura dentro de la organizacidn. Por esta razén se propone que tenga
una estructura organizacional circular ya que se enfoca netamente en el cliente y
esta divida en areas, las cuales estan fusionadas y se comunican constantemente

entre si para cumplir con un mismo objetivo.

Gréafico 7: Areas funcionales de ISPALLA

Area de
Procesos

Area de
Finanzas

Area de
marketing

Area de
logistica y
ventas

Area de
recursos
humanos

Autoras: Espinoza, X; Larriva, E

e Area de finanzas

Como toda empresa que abre sus puertas y empieza a generar utilidades, es

esencial que la empresa Ispalla cuente con un area de finanzas donde se llevara
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un control de los ingresos y egresos que va teniendo la organizacion a lo largo de
sus procesos y distribuciones en el mercado. Esta area se encargara de destinar la
cantidad de dinero necesaria para cada una de las actividades financieras que
la empresa estara obligada a cumplir como son el pago de aranceles, gastos de
envio nacional e internacional, pago de salarios a empleados y costos de
produccion en general como electricidad, combustible para el funcionamiento
de maquinaria. Ademas esta area estd a cargo de la emision de facturas, las
proyecciones de ingresos por ventas, y todos los procesos contables que

requeridos.

e Area de Procesos

En esta area se encuentran los empleados encargados de controlar todos los
procesos por los que debe pasar las plantas antes de llegar a su estado final que
son las plantas procesadas, embolsadas en papel fitro, con hilo y etiqueta,

empacadas, listas para exportarse.

Estos procesos inician desde los cultivos por parte de las familias que se dedicaran
a sembrar y cuidar las plantas. Habra personal preparado de nuestra empresa
que constantemente estara haciendo visitas a las plantaciones para verificar su
estado, asi como otros aspectos como las plagas y el estado de la tierra, etc. Una
vez que se considera a las plantas con el tamafio necesario, se procede a

cosechar y llevar las plantas a los lugares de tratamiento y empaque.

En este momento del proceso se contara con personal de la empresa que realiza
la cosecha en forma manual, luego se seca las plantas en camas de secado a la
sombra (aproximadamente de 4 a 5 dias), luego para eliminar impurezas del
cultivo se procede a realizar otras operaciones como el despalillado vy
zarandeado en forma mecanica. A continuacién con la ayuda de molinos
eléctricos se realiza el molido del material, el molido es muy importante porque si

se empacan hojas enteras, sera& mas dificil darle sabor a una taza de agua
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caliente. Luego de esto expertos en el tema realizan ciertas pruebas de calidad
como color, brillo y aroma de las plantas. Por Ultimo se procede al empacado y

etiquetado, el cual es un proceso industrial en su mayoria.

e Area de Servicio al Cliente

El servicio al cliente es una potente estrategia del marketing, por tanto en la
empresa ISPALLA habra un area dedicada a desarrollar estrategias que mejoren
el servicio que ofrecemos a los clientes, ademas de la busqueda de nuevas
formas de satisfacer sus necesidades y deleitarlos. Una manera en la que se
piensa servir a los clientes es brindandoles nuestra apertura en lo que respecta a
comentarios, quejas o sugerencias que tengan con respecto a nuestro producto.
En esta area sus miembros también se encargardn de innovar con nuevas y mas
atractivas formas de presentar el producto y con mas facilidades al momento de

la compra como son el servicio a domicilio, la compra del mismo por Internet, etc.

e Area de Recursos Humanos

La empresa ISPALLA esta consciente de que para que sus empleados trabajen
correctamente y den todo de si, ser& necesario tener un area que esté dedicada
a ellos; ésta es el area de recursos humanos. En ella se resolveran asuntos como la
seleccion del personal, la contratacion, el pago de salarios, asuntos personales de
los empleados como su satisfaccion en el area de trabajo asignada, etc. Es
importante que los empleados de Ispalla se sientan respaldados, que tengan a
dénde recurrir cuando tengan dudas, reclamos o inquietudes acerca de sus

actividades, de su salario o de la actividad en si de la empresa.

e Area de logistica y ventas

El area de logistica y ventas es la encargada del transporte y distribucion de los

diferentes productos de una empresa. En ISPALLA, esta area estara encargada de
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los productos una vez que los mismos han sido empacados, etiquetados y

colocados en los envases a ser transportados.

Los empleados del area de logistica y ventas se encargaran del traslado de los
productos desde las plantas hasta que éstos llegan a los puertos de embarque.
Habra personas enviadas por la empresa tanto a la salida del producto de los
puertos ecuatorianos como a la llegada del mismo en Alemania quienes
verificaran el correcto embarque del producto y el estado del mismo al
momento de la llegada. Por otra parte ésta area estara a cargo de la distribucion

de los productos hacia los clientes que previamente hayan realizado el pedido.

e Area de Marketing

El &rea de marketing dentro de la empresa ISPALLA tendra una serie de
responsabilidades que en su mayoria esta enfocada al cliente. El jefe de esta
area estara encargado y el responsable de coordinar y verificar todos los
procesos que se lleven a cabo. El personal del area de marketing estara
especializado en la materia de mercadeo y sistemas, puesto que se busca
personas calificadas que hagan del marketing uno de los principales atractivos

de la empresa.

En lo referente a publicidad, la empresa debera preocuparse de adaptarse y
llegar al segmento al que se piensa dirigir. Es importante tener en cuenta que este

es un segmento de clase socioecondmica medio-alta.

Al tratarse de una empresa de exportacion, deberemos manejar un marketing
internacional para lo cual se creara una pagina web que debera ser lo
suficientemente atractiva para llamar la atenciéon del cliente. Ademas esta area
sera la encargada de coordinar las alianzas estratégicas con diferentes

organizaciones, lo cual es fundamental para una empresa global.
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Empowerment

Esta empresa pretende utilizar la técnica del Empowerment, que se basa
netamente en dar poder a los empleados. En primera instancia se capacitara a
todos los empleados, asi como a los proveedores, para que de ésta manera
tengan la capacidad de tomar sus propias decisiones, siguiendo con los objetivos,

politicas y procesos que tiene la empresa.

Se dara responsabilidades al personal técnico encargado de los procesos de
secado, molido y empaquetamiento, para que puedan tomar decisiones con
respecto a la sanidad e higiene de las plantas; y en caso de situaciones riesgosas,
como plagas o inconvenientes climaticos sepan exactamente qué hacer y lo

hagan rapido.

Otros empleados como los encargados del area de marketing, estaran en la
capacidad de buscar los medios adecuados que permitan promocionar nuestro
producto tanto en las zonas rurales de la provincia del Azuay, como en las

ciudades de Munich y Ndremberg.

2.1.4 Integracion

Para tener un mayor enfoque hacia el cliente y poder posicionarse en el
mercado, es necesario que exista una integracibn de todos los recursos
estratégicos con los que cuenta la empresa. De esta manera con la debida
transformacion de éstos tres recursos se lograra alcanzar un posicionamiento
estratégico que garantice un retorno atractivo y la sostenibilidad a largo plazo de

la empresa.
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e Talento Humano

Dentro de los recursos humanos estan todos los empleados de la empresa que
son los técnicos en las diferentes areas de produccion, los administradores que se
encuentran en las oficinas, los empleados que estan en las plantas y se encargan
de los procesos de secado, molido y empacado y demas empleados informales
que la empresa pueda adquirir. Ademas, contaremos con personal en nuestros
Centros de Distribucién ubicados en ambas ciudades, quienes se encargaran de

controlar y dirigir la distribucién del producto

e Recursos Materiales

Los recursos materiales en este caso son la maquinaria como camiones para el
traslado de las plantas, maquina de secado, molino, bascula, selladoras, bolsas
de papel filtro, hilo, herramientas para la siembra y cosecha. Otro recurso material
son las plantas que posee la empresa para realizar sus actividades, es decir, el
Centro de Acopio ubicado la Provincia del Azuay, y el Centro de Distribucion
ubicado en las ciudades de Munich y Ndremberg. Finaimente, como recurso
material intangible mas valorado estan la marca y la reputaciéon de nuestra
empresa, aspectos en los que dedicaremos especial atencidn para que siempre

sean nuestra carta de presentacion.

e Recursos No Materiales

Como recursos no materiales, que son los sistemas que apoyan a las diferentes

areas de una empresa, contamos con:

En el &rea de finanzas implementaremos un sistema de inventarios FIFO, debido a
qgue, al trabajar con productos comestibles que después de un cierto tiempo
pueden echarse a perder, es necesario utilizar las primeras bolsitas de plantas

medicinales que han ingresado desde los lugares de cosecha.
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En el area de marketing se realizara un sistema de publicidad desde el
lanzamiento del producto para intentar entrar en el mercado aleman hasta
después de su posicionamiento para que el producto se mantenga en el

mercado y en la mente de sus consumidores.

En el area de produccion se realizara un sistema de lay-out, el cual se basa en
distribuir correctamente los activos y pasivos para la distribucién ayudando asi a
disminuir el uso de mano de obra y la inactividad. En el caso de nuestra empresa
se aplicara este sistema de lay-out distribuyendo correctamente la maquinaria y
los productos necesarios para la cosecha y tratamiento de las plantas en lugares
especificos para que asi haya una buena organizacién y se pueda optimizar la

produccion.

2.1.5 Direccién

Uno de los puntos clave para que éste proyecto tenga éxito es que haya una
buena direcciéon por parte del personal administrativo. Es por eso que se debe
fomentar un trabajo en equipo entre todos los miembros que formen parte del
proyecto. Para esto todas las areas deben plantearse alcanzar los objetivos de la
empresa y apoyarse mutuamente para cumplirlos. Para todos estos procesos es
importante que exista una comunicacion efectiva entre todas las areas,
empezando desde los productores con las plantas de tratamiento y asi éstas con
las personas encargadas de la exportacidon y finalmente con las personas

encargadas de la distribucion en Alemania.

Dentro de cualquier empresa es importante que los empleados se sientan
motivados para que rindan mejor en su trabajo. Se busca motivar primero a las
familias productoras; eligiendo mensualmente al productor que entregue las
plantas en mejor estado, siendo acreedor a un bono econémico. De la misma
manera, a los empleados de las distintas areas se los motivara a través de distintas

charlas con temas de interés para ellos, concediéndoles diplomas y certificados
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de participacion. Ademas, para las madres solteras que trabajen en nuestra
planta, se dispondra del servicio de guarderia a medio tiempo, de manera que

no estén preocupadas por sus nifos.

Asi también se necesita motivar a los distribuidores en Alemania para que se
sientan incentivados a vender y dar a conocer el producto, esto se realizara a
través de charlas y camparfas en las cuales se les mostrara la demanda que
existe del producto y también los beneficios que podran obtener si es que el

proyecto da resultado.

Liderazgo

Para dar a conocer el producto en los mercados hacia donde se va a exportar el
mismo, es necesario que como parte del proyecto existan personas calificadas
como lideres, que guien a todo el personal hacia la ejecucion de los objetivos.
Estos lideres seran personas destacadas en cada area funcional de la empresa,
quienes deberan poner en practica todos sus conocimientos, ya que para poder
dirigir este proyecto deberan ser personas preparadas en este campo y con la

experiencia debida.

Adicionalmente, éstas personas deberan ejercer un liderazgo al interior de la
empresa definiendo bien los roles de los empleados y organizandolos en grupos

de trabajo para que se logre una mayor eficiencia.

Ademas, se pretende alcanzar un liderazgo tanto de nuestro producto como de
la marca. El producto, de hecho, ya es muy innovador y causara por si s6lo un
impacto en los clientes; sin embargo, para mantener un liderazgo en el mercado
no solo sera necesaria su publicidad, sino también una excelente calidad y
servicio que acompariien al producto. Es importante que el proyecto implemente

tacticas tecnoldgicas para asi no quedarse atras en el mercado y para darse a
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conocer aun mas en su mercado; una de estas tacticas podria ser el uso de una

pagina Web con toda la informacidén necesaria acerca de la empresa.

2.1.6 Control

Ademas de plantearse los objetivos que se quieren cumplir durante el proyecto,
también es necesario llevar un control constante de los procesos de manera que
estos se realicen eficaz y eficientemente en el mismo. Asi, se podran identificar los
posibles errores del sistema de trabajo, ya sea que se den en la etapa de

produccion o en la exportacion a Alemania.

El control debe ser efectuado antes, durante y después de la venta. Antes del
proceso de produccion, se escogeran a las familias que se dedicaran a cultivar
las plantas, las cuales seran capacitadas previamente y, constantemente los
técnicos de nuestra empresa realizaran controles donde se vigilara el
mantenimiento y estado en si de las plantas; es importante recalcar que los
técnicos se encargaran de cuidar que la tierra este en perfectas condiciones,
gue el riego sea el adecuado y que sobretodo no exista ningun tipo de plaga que

pueda afectar la produccion.

Posteriormente, se realizaran controles durante las negociaciones de venta al
exterior y una vez que éste ha llegado al pais de destino, asegurar su correcta
distribucién. En el proceso de exportacidon, habra una persona de nuestra
empresa quien verificara si el producto esta en el correcto estado antes de que el

mismo se embarque.

Los productos llegaran a Alemania, especificamente a Nuremberg y Munich a
bodegas propiedad de nuestra empresa donde los cuyes seguiran congelados
hasta el momento de su distribucién a los distintos restaurantes, supermercados,
etc., una vez que éstos hayan sido verificados nuevamente por nuestros técnicos

para garantizar asi su 6ptimo estado.
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Como técnicas de control adicionales se haran encuestas a los clientes para
saber su grado de satisfaccion. Ademas se recurrira a la observacion directa en la

compra del producto y, por ultimo, entrevistas a los distribuidores en Alemania.

2.1.7 Toma de decisiones

Dentro de cualquier empresa muchas de las decisiones son rutinarias, no
necesitan un mayor analisis y se toman casi instantaneamente. Sin embargo hoy
en dia debido a este mundo cambiante y competitivo las decisiones se vuelven

complejas y requieren de mucha informacion.

En el caso de nuestra empresa la decisiones seran tomadas por los gerentes de las
diferentes areas, sin embargo también se aplicara el empowerment es decir se
dara poder a los empleados para que tomen las decisiones correspondientes.
Para tomar cualquier decisibn que sea importante, se realizaran exhaustivos
analisis internos y externos de manera que se pueda contar con la suficiente
informacidén y los datos necesarios. En el caso de la empresa, las decisiones seran
tomadas teniendo en cuenta tanto a los clientes, que son los habitantes Munich y
Nuremberg, a quienes se tratara de complacer como sea posible; a la
competencia, respecto a la cual se tratarA de tener una ventaja para
mantenernos liderando en el mercado; y por udltimo se tomaran siempre en

cuenta las politicas y normas internas de la empresa.

2.2 Analisis del cliente de la empresa: gustos y preferencias

Una de las acciones imprescindibles que toda empresa debe tener para llegar al
éxito es la de conocer a sus clientes. Del grupo de clientes al que se decide

estudiar, se debe establecer por qué ellos son importantes y ademas darse

cuenta si lo que hace la empresa por ellos es suficiente para mantenerlos fieles.
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En este proyecto los clientes potenciales seran las personas que residen Alemania
quienes pertenecen a hogares de nivel socioeconémico medio-alto; en este nivel
se encuentran personas que en su mayoria provienen de areas urbanas donde
generalmente se preocupan por su salud y por mantener una buena

alimentacion.

Las infusiones de plantas con fines terapéuticos estan en auge no solo en
Alemania sino en todo el mundo. Por esta razén se considera que el producto
podria tener gran acogida por parte de los clientes, que en este caso seran las

personas que residen en Alemania como hemos indicado anteriormente.

2.2.1 Tendencias

Para determinar la acogida que tendra el producto en el mercado es necesario
analizar las tendencias que tienen los clientes en el lugar donde se piensa
introducir el mismo. La tendencia hoy en dia es que cada vez mas la gente aplica
la fitoterapia para tratar sus problemas de salud, esto se debe al conocimiento
progresivo de la poblacién en las posibilidades que nos ofrecen estos productos

naturales, cuyos efectos secundarios son minimos y su efectividad sorprendente.

2.2.2 Percepciones

Es importante que cuando el proyecto se ponga en marcha, se analice la
percepcion que tienen los clientes acerca de la empresa y del producto. Antes
de que el proyecto se desarrolle, los posibles clientes se crearan una serie de
expectativas acerca de los mismos, es por esto que la venta de las infusiones
deberéa superar las expectativas que tienen éstos, los valores agregados como el
estado en el que se envia el producto: secado, molido y embolsado, que el
proyecto le ha dado a las plantas deberan causar un buen impacto en los

consumidores y asi, en el tiempo se podra llegar al éxito.
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2.2.3 Valor

Para dar valor al cliente es importante tratar de que las prestaciones aumenten,
atacar sus emociones, y lo mas importante, tratar de que sus inseguridades e

insatisfacciones sean minimas o que no existan.

Con respecto a las prestaciones, se refiere a la venta de infusiones de excelente
calidad, en empaques faciles de transportar, de almacenar y de abrir; ademas
de un servicio que los acompafie durante el proceso de distribucion y venta. Para
dar buenas prestaciones es necesario que el mercado esté bien segmentado. En
este proyecto se ha tratado de segmentar lo mejor posible; el target group esta
conformado por un porcentaje de alemanes, especificamente en las ciudades
de Munich y Nuremberg, y es justamente a ellos a quienes se debe tratar de

deleitar al maximo.

Para que existan buenas prestaciones, con respecto a la venta del producto, sera
necesario que el proyecto cuente con canales de distribucidn accesibles a todos
los clientes, los que deberan estar estratégicamente ubicados y deberan brindar
un excelente servicio. Los centros de distribucion de las infusiones estaran
ubicados en los barrios con mayor poblacién urbana, situados en las ciudades
anteriormente mencionadas. Estos centros consistran en herboristerias,
supermercados, farmacias, centros de dietética y lugares de importacion de

alimentos latinoamericanos.

Otro aspecto fundamental para ofrecer buenas prestaciones es lo referente al
disefilo del producto. El disefio del empaque y sobre todo la presentacion de
nuestro producto tienen que ser algo que demuestre la higiene del mismo y su
calidad. En el empaque resaltara el sello “Mucho mejor hecho en Ecuador”,
como un simbolo que representa una marca pais, ademas de las siglas P+L

(Produccion mas Limpia), lo que proporcionara un valor agregado al producto.
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Dentro de las prestaciones que se da, también es importante tratar de innovar el
modelo de la empresa. En este caso la innovacion ya esta dada de por si, debido
a que es un producto no antes distribuido a gran escala. Sin embargo es
importante que no se descuide en un futuro los posibles cambios que se puedan
dar en la empresa, como por ejemplo cambiar la presentacion del producto,
automatizar los procesos 0 seguir innovando en cuanto al servicio; para de esta

manera no perder espacio en dicho mercado.

La publicidad es otro factor significativo para las prestaciones que se brinden. Lo
gue se debe realizar es una publicidad que sea atractiva y que llegue a este
segmento. Para la realizacioén de la publicidad debemos darnos cuenta que se
estd enfocando a un segmento socio-econdmico medio alto, al mismo que se
debe atacar mediante publicidad que describa nuestra empresa como lider en

produccioén organica y responsable con la sociedad y el medio ambiente.

Dentro de las prestaciones existen cuatro aspectos claves que son el sector
industrial, el modelo de empresa, el perfil del cliente y el producto o servicio. El
sector industrial en el que se encuentra esta empresa es el de los vegetales
procesados, el modelo de empresa es una empresa exportadora de un producto
originario de los paises andinos que se identificara con el segmento al que se
dirige, los habitantes de Alemania, quienes pertenecen a la clase social media
alta, mayoritariamente de aéreas urbanas, quienes estdn interesados en la
fitoterapia. El producto que se entrega es la caja de 25 sobres de mezcla de

matico - toronjil, cada uno con peso de 1,2 gr.

La exportacidn de infusiones al mercado aleman debe estar consiente también
de que sus clientes pueden tener insatisfacciones o inseguridades acerca del
producto, a las cuales es necesario eliminar al minimo o, si es posible, no permitir

que éstas existan.

28



En lo que tiene que ver con las inseguridades que podrian tener los clientes, se
pueden dar casos en los que ellos no sientan confianza por el producto porque
éste ha sido trasladado desde tan lejos, generando ciertas inseguridades como la
caducidad del mismo, que su sabor cambia, o que los efectos positivos en la
salud no sean los esperados. Para contrarrestar esto, es necesaria una buena
publicidad que dé a conocer todos los pormenores de la produccidn de las
hierbas, desde el momento de su cultivo hasta que llega a su destino final,
pasando por la fase de secado, métodos usados durante su empacado, estado
del mismo mientras esta siendo transportado, etc. De esta forma se dara
seguridad a los clientes de que el producto que va a consumir esta en 6ptimo

estado.

Se pueden dar también insatisfacciones entre los clientes, como puede ser que el
cliente adquiera el producto y que no le agrade el sabor, aroma o0 su
presentacion. Es por esto que hay que tratar de atacar las insatisfacciones que

pueden surgir para que asi el producto sea exitoso.

Dentro del valor que se entrega al cliente, el precio debe ser una variable que la
mayoria de clientes estén dispuestos a pagar con respecto al producto que
adquieren. En el caso de este proyecto, al no existir una competencia directa, el
precio no esta dado por el mercado, sino lo establece la compaifia de acuerdo

a sus gastos y a cuanto consideran razonable para obtener un retorno atractivo.

2.2.4 Calidad

Para deleitar a un cliente, es importante que el producto tenga una buena
calidad con respecto al precio que se esta pagando. En el caso de las infusiones,
se realizaran controles de calidad, no solamente dentro de la produccion, sino
también al momento del empaque, y de la exportacion. Cumpliendo asi con los

requisitos para obtener el certificado de la norma ISO, ya que si el producto tiene
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un nivel de calidad alto, se conseguird que el cliente sienta confianza hacia el

producto y hacia la empresa.

Economias de Escala

En un futuro la empresa planea producir en mayor cantidad y distribuir el
producto a otras regiones de Alemania; asi mismo la empresa tomando en
cuenta la respuesta obtenida en estas regiones medira la posibilidad que existe
para expandirse hacia otros paises. Esta expansidn hacia otros mercados nos
podria llevar a incrementar los niveles de venta y por lo tanto los costos de

produccion se verian reducidos.

2.3 Competencia

Para el proyecto de exportacion de hierbas medicinales; toronjil y matico, es
importante tomar en cuenta a la competencia, la misma que no es directa
debido a que no existe ninguna otra entidad que exporte las mismas hierbas que
este proyecto plantea, pero, que si exportan productos similares como son otro
tipo de hierbas medicinales que de una forma u otra influye en el mismo
segmento de personas: usuarios de fitoterapia. Es necesario identificar y analizar a
los competidores actuales y a los posibles competidores para ofrecer al

consumidor un valor agregado, algo que no se les haya ofrecido aun.

2.3.1 Reflexiones sobre la competencia

Como ya hemos mencionado, no existe ninguna empresa que exporte las mismas
hierbas a Alemania en tal estado. Sin embargo, hay entidades tanto ecuatorianas
como internacionales que se dedican a exportar, sobres de hierbas medicinales
hechas a base de laurel, tomillo, manzanilla, entre otras las cuales han atraido a
un gran numero de alemanes a unirse al inmenso grupo de personas que

practican la medicina natural.
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2.3.2 Benchmarketing

El benchmarketing es una estrategia comparativa de nuestra competencia, la
cual es importante realizar para poder saber qué servicios esta brindando la

misma, y por lo tanto, poder superarla y asi darnos cuenta de nuestros errores.

Se ha escogido hacer un benchmarketing de tipo competitivo, en el cual se
compararan las caracteristicas de la competencia con las de la empresa

ISPALLA.

Una de las principales diferencias que existen entre nuestra empresa y los demas

exportadores es en cuanto al tipo de hierbas que se envian.

2.3.3 Anadlisis del entorno

No se puede iniciar una empresa sin tener claro como es el entorno en el cual la
misma se desenvolvera. La empresa ISPALLA debe tomar en cuenta tanto el
entorno ecuatoriano como el aleméan dentro de los cuales se evaluaran los

aspectos econémicos, politicos, sociales, tecnoldgicos y medioambientales.

e Entorno Politico

Con respecto al ambito politico en el Ecuador podriamos decir que el gobierno
ecuatoriano actual esta enfocado en ayudar a los agricultores del pais, el
presidente esta promoviendo una ley con la cual éstos podrian ser beneficiados y
ademas se esta pensando en otorgarles un subsidio. Gracias a estas medidas
nuestra empresa podria verse beneficiada ya que el cultivo y la produccion de

hierbas medicinales estaran a cargo de familias de agricultores.
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Actualmente Alemania es una republica federal, democratica, representativa y
parlamentaria, cuyo presidente es Horst Kolher. En lo politico segin el ministro
aleméan de Economia, Karl Theodor zu Guttenberg, el consumo privado disminuira
ligeramente debido a los paquetes coyunturales que planea lanzar el gobierno, a
la baja inflacibn y a las reformas fiscales, mientras que los salarios subiran
ligeramente lo cual contradice a lo pronosticado por diferentes institutos de
investigacion econémica. Con esto nuestra empresa ISPALLA tiene asegurado el

mercado aleman como un potencial cliente.

e Entorno Econdmico

En el ambito econdmico del Ecuador a pesar de que la situacion de nuestro pais
no es la esperada debido a los altos indices de pobreza, falta de liquidez y
desempleo, se espera que con los esfuerzos necesarios y el debido manejo de las
finanzas la empresa ISPALLA logre alcanzar sus objetivos como son el de crear

puestos de trabajo y sobretodo mejorar la economia de todos sus empleados.

Con respecto al sector econémico de Alemania se dice que su economia podria
mejorar en el transcurso del 2010. De acuerdo con los prondsticos de la Canciller,
Angela Merkel, la economia alemana, primera de Europa, crecera en un 0,5% en

el presente afio.

e Entorno Social

El entorno social dentro del cual se desarrolla la empresa ISPALLA esta
conformado por personas de un nivel socioeconémico medio-bajo que habitan
mayoritariamente en las zonas rurales y periféricas de las ciudades y cantones
ubicados en la provincia del Azuay. Estas areas y sus habitantes han sido victimas
de un fendbmeno que se ha intensificado en los dltimos afios, la migracién hacia

paises desarrollados en busca de mejores oportunidades econdémicas y sociales.
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El proyecto que plantea nuestra empresa esta consciente de este entorno que se
ha visto afectado por la migraciéon y sus consecuencias, entre las que estan la
falta de visidn de las familias de migrantes en cuanto a inversion; son familias que
cuentan con recursos, pero que lamentablemente no saben aprovecharlos. Es
justamente a estas familias y a los demas habitantes de estas zonas a los que
pretendemos capacitar para que se dediquen al cultivo de las hierbas que

posteriormente seran enviadas a nuestras plantas para ser exportados.

Con respecto al entorno social de Alemania se puede decir que nuestros
potenciales clientes pertenecen a la clase social media - alta de ese pais. Son
personas que se preocupan por mantener una buena salud y que les interesa los

beneficios que la medicina natural ofrece.

e Entorno Tecnolégico

Como bien se sabe, el Ecuador no es un pais que ha sabido desarrollar su
tecnologia, en este ambito, comparado con los paises industrializados, se puede
decir que nuestro pais se encuentra muy atrasado. Es dificil para las empresas
ecuatorianas iniciar sus actividades sobre todo cuando demasiada tecnologia es

requerida.

En la empresa ISPALLA la tecnologia sera muy necesaria para todos los procesos
que las hierbas requieren como son el control de calidad tanto en los lugares de
cultivo, secado, molido, como en las plantas y durante el transporte del mismo.

El toronjil y matico son productos que se encuentra dentro de las aguas
aromaticas y por esto requieren seguir una serie de pasos y procedimientos que
permitirAn mantener la calidad e higiene de los mismos.

Por esto ISPALLA esta dispuesta a invertir o necesario en tecnologia, es decir en
magquinarias, bodegas de conservacion, molinos y medios de comunicacién que

se requieran para el cumplimiento de todos los procesos.
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e Entorno Medioambiental

La empresa ISPALLA esta consiente de la importancia que se debe dar al cuidado
del medio ambiente es por esto que todos sus procesos de producciéon estaran
bajo normas de calidad y cuidado ambiental. Asi también el cultivo regular de
plantas aromaticas y medicinales y su transformacion industrial es una interesante
alternativa para numerosas regiones del Ecuador que ayudaria a resolver

problemas medio ambientales.
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CAPITULO 3: LAS 4 P’S: PRODUCTO, PRECIO, PLAZA Y PROMOCION

3.1. P1: Producto

ISPALLA se dedica a la exportacion de infusiones de plantas nativas andinas a
Alemania, especificamente a las ciudades de Munich y Nuremberg. La empresa
ofrece un producto aumentado, pues las infusiones en el mercado aleman
excederan las expectativas de los consumidores que al momento de adquirirlos se
sentirdn degustados de tener un producto nuevo, de rico sabor y que cuenta

ademas con propiedades medicinales.

Buscamos captar nuestro mercado ofreciendo un producto gourmet que brinde
informacién de las enfermedades potenciales que puede ayudar a prevenir, no
con un concepto de cura de enfermedades sino vender el sentido de prevencion
de las mismas, sirviéndose de la Fitoterapia, que cada vez es mas difundida y

tomada como alternativa para tratar problemas de salud.

Nuestro producto vende salud, bienestar, juventud, alegria, energia, son
conceptos que estan considerados dentro del plan de desarrollo, empaque,

publicidad, slogan, etc.

Al ser bienes no duraderos que se consumen con rapidez y de una sola vez, o
unas cuantas, la estrategia que se utilizara es principalmente la de anunciarlos

intensamente para inducir al ensayo y crear preferencia

Las infusiones son bienes de consumo, es decir, son aquellos que compran los
consumidores definitivos para su propio consumo. A su vez, dentro de la
clasificacion de los bienes de consumo, se los puede situar en el grupo de los

bienes de conveniencia pues son productos que el consumidor en Munich y
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Nuremberg comprara con frecuencia, de manera inmediata y con el minimo

esfuerzo en la comparacioéon y la compra.

Considerando que las infusiones de plantas nativas andinas son un producto
nuevo en el mercado aleman, y gue no conocemos la participacion de mercado
que tendra en el sector industrial de aguas aromaticas de Alemania; debemos
considerarlo un producto incégnita y formular estrategias acorde a dicha

distincion.

La estrategia Optima para posicionarnos en el mercado aleman es la llamada
estrategia pionera, en la cual se pondra énfasis en la investigacion y el desarrollo
de los productos, contando con tecnologia que nos permita mantener siempre
nuestra ventaja competitiva y creando fuertes dificultades de entrada para

cualquier posible competencia.

Ademas la empresa estara siempre flexible al cambio. Si al momento de
monitorear los resultados de las estrategias, aparecen errores 0 estrategias
deficientes, se procedera a modificar el producto, el empaque o cualquier factor

gue esté causando problemas.

Asi mismo, al ser un producto en etapa introductoria, la produccion, la ingenieria
y el mercadeo seran tomados muy en cuenta. Como |lo mencionamos
anteriormente la tecnologia sera uno de los pilares que nos ayuden a tener un

modelo eficiente, de calidad y sostenible a largo plazo.

3.1.1 Caracteristicas del Producto:

e Calidad

El producto de ISPALLA es un producto de excelente calidad. Las infusiones a

exportar pasaran por estrictos controles en los que se pondra mucha atencién en
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los temas de siembra, cosecha, secado de hojas, etc. Las plantas seran tratadas
correctamente, con productos fertilizantes para evitar las plagas y al mismo

tiempo que causen el menor dafo posible al suelo.

Se realizaran también controles de calidad al momento del empaque y la
exportacion, siempre cumpliendo con los requisitos y las normas ISO, ya que si el
producto tiene un nivel de calidad alto, se conseguira que el cliente se sienta

deleitado y se vuelva fiel a la empresa.

Se espera que nuestro producto sea atractivo para nuestros consumidores, a l0s
qgue proponemos satisfacer con productos que cumplan con sus expectativas,
tomando en cuenta que la calidad en productos alimenticios es muy importante

al momento de ejercer un efecto multiplicador de consumo.

Para garantizar nuestro producto nos hemos afiliado a la campafia “Es mucho
mejor si es hecho en Ecuador, prefiera el producto ecuatoriano de calidad”,

creada por la Corporaciéon jMucho Mejor! Ecuador.

Es importante que el consumidor reconozca el valor que tiene el producto
fabricado en el Ecuador, por esta razén nuestros productos llevaran este mensaje
nacionalista que ademas de permitirnos identificar la marca pails, nos permitira al

mismo tiempo garantizar una calidad certificada.

Ademas trabajaremos con una responsabilidad social que ofrezca garantias para
el consumidor. El trabajar de esta manera nos traerd beneficios tales como el
mejoramiento del desempefio econdmico, el aumento del compromiso por parte
de los trabajadores, atraccion de talentos humanos, reduccion de costos

operativos, y una mejora referente a la reputacion e imagen corporativa.

Nuestro proyecto estara bajo la certificacion de las Normas ISO, sistema que nos

permitird obtener una ventaja competitiva como empresa a través de métodos
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de control, aplicacién de sistemas de supervisidn y establecimiento de cada uno

de los procedimientos de produccion, de transformacién o de servicios.

Al mismo tiempo, la empresa ISPALLA reconocida por la calidad de sus productos,
logrard aumentar primero la confianza de sus clientes, la cual a su vez nos dara la
oportunidad de tener un precio premium; y segundo la eficiencia, pues se podra

tener economias de escala que disminuyan los costos de produccion.

e Marca

La marca que se busca posicionar es ISPALLA, que refleja el origen natural del
producto y el beneficio que representa su consumo para la salud, asi como el
sentido de juventud y salud por lo que se utilizaran tanto en empaques como
promocionales la imagen de un grupo de joévenes en situaciones de alegria,

unién, diversidon, que demuestren sentido de grupo y de jovialidad.

El logotipo de la marca consiste en una taza colocada sobre un plato de la cual
sobresalen diferentes tipos de hierbas, y en segundo plano una interposiciéon de
paisajes de la costa, sierra y oriente de donde se obtienen las hierbas que son
procesadas y comercializadas por la empresa, este logotipo se utilizara ademas
en el extremo del Hilo-soporte para generar recordacion de marca en nuestros

consumidores.

En el disefio de nuestra marca se ha trabajado con colorimetria, buscando atacar
el sentimiento ambientalista y naturista de los consumidores alemanes. En nuestro
caso elegimos el color verde que nos identifica como un producto natural.
Ademas utilizamos la bandera del Ecuador para que sirva de lazo entre los

consumidores y el origen del producto.

Se han planteado diferentes mensajes (slogan) que identifican el concepto del

producto:
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0 “Because your health count” - “Porque tu salud cuenta” con variaciones
como “Because our planet counts” - “Porque nuestro planeta cuenta”.

o “From the Ecuadorian lands to serve your health” - “Desde las tierras
ecuatorianas para servir a tu salud”.

0 “Be nature, be Natural Health” — “Sé natural, sé Ispalla”.

Estos mensajes van a ser escritos en inglés y aleman.
La marca, slogan y logotipo estaran registradas en el Instituto Ecuatoriano de

Propiedad Intelectual, para asi evitar cualquier inconveniente a futuro.

Elementos de la marca:
o Nombre: ISPALLA

o Logotipo:

¢ Slogan: “Desde las tierras ecuatorianas para servir a tu salud”.

La marca ISPALLA comunica esencialmente que el producto es 100% natural y

organico,

La marca es utilizada para crear valor a la empresa garantizandole el derecho
exclusivo para su uso, por esta razon nuestra empresa dara gran importancia al
momento de fortalecer la calidad de la marca dentro del mercado objetivo,
para lograr y mantener la lealtad del consumidor.
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Estrategia de marca:

Gréfico 8: Estrategia de marca
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Autor: Ing. Xavier Ortega V.
Fuente: UDA 2008

La estrategia de marca de nuestro producto cuando se trate de desarrollar y

exportar nuevos productos, sera la de marcas nuevas.

e Diferenciacion

Un aspecto muy importante al momento de realizar un plan de marketing es
establecer una diferenciacion del producto que se va a ofrecer. Nuestra empresa
se diferencia porque ofrecemos un producto nuevo que aun no ha sido
explotado en el mercado, dandonos la caracteristica de uUnicos productores
capaces de satisfacer de una manera positiva l1os gustos de nuestros clientes con

mayor rapidez.

Por tratarse de un producto inusual tendremos la disponibilidad para informar los
beneficios que ofrecen nuestros productos, para ello contaremos con puntos
estratégicos en donde comunicaremos las ventajas de nuestro producto, por

ejemplo dentro de nuestra planta ubicada en la ciudad de Cuenca contaremos
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con un area de servicio al cliente que trabajard& de manera nacional e
internacional via telefénica y electrénica para responder a las dudas de nuestros
consumidores, ademas por medio de nuestras alianzas estratégicas repartiremos
catalogos en donde los clientes ademas de encontrar informacién del producto
encontraran numeros telefénicos y paginas Web que les permita comunicarse

Ccon nosotros.

Hasta el momento nuestra empresa no tiene competidores directos, por esta
razdbn estamos libres de una guerra de precios o de campafas publicitarias

agresivas que dafien la imagen de nuestra organizacion.

La rentabilidad de nuestra empresa esta basada en la caracteristica de Unicos

por ofrecer un producto poco comun a un nicho no explotado.

Criterios importantes para una correcta diferenciacion:

o0 Importante: Nuestro producto tiene valor agregado

o Distintiva: No contamos con competencia

o Comunicable: para el cliente sera facil captar la diferenciacién pues es un
producto nuevo en ese mercado.

0 Exclusiva: Es un modelo dificil de imitar a corto plazo, por el tema del
modelo de empresa, la logistica, las alianzas, etc.

o Costeable: el consumidor estara dispuesto a pagar por el precio del
producto.

0 Rentable: Los ingresos generaran ingresos para la empresa que cubran los
costos incurridos.

o Superior: nuestra diferenciacion estd alineada con nuestra filosofia de
ofrecer a nuestros consumidores productos organicos, de excelente
calidad, un precio adecuado y que ademas cuentan con propiedades

medicinales.
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e Valor Agregado

El valor agregado es una medida que se agrega al producto para que éste
satisfaga de mejor manera las necesidades y deseos de los consumidores vy,

ademas, para que se diferencie de la competencia.

La empresa ISPALLA ha desarrollado una serie de variables que entregan un valor
a los clientes, tomando en cuenta que mientras mas beneficio se entregue a los
clientes, mas satisfechos y conformes quedaran con el precio que estan pagando
por el producto. Explicaremos cada una de ellas y la manera de como éstas

aportan para que el cliente quede deleitado con el producto.

Nuestra empresa se centrara en entregar un valor sorprendente, un producto que
rompa con el paradigma de lo que esperan; de manera que el precio sea
relativo con lo que estan adquiriendo y no se sientan estafados. Asi los atributos
gue tendra nuestro producto y que lo haran novedoso y atractivo para los

clientes seran la calidad y el precio garantizados.

Los diferentes productos que se ofrecen consisten en las clasicas presentaciones
con un solo tipo de hierba medicinal y adicionalmente una combinacion de ellos
a manera de un “cocktail” de hierbas para diferenciarnos por innovacién pues
vemos que el mercado no ofrece este tipo de combinaciones de hierbas. La
proyeccidn una vez que se lance el producto y se genere una mayor
participacion (proyeccion 2 afios) es contar con alternativas de productos que
contengan azUcar normal, azicar de dieta, panela, limén soft, o limén extra, y
proyectando en ofrecer el producto en cubos, es decir que el cliente tenga todo
lo que necesita para servirse una saludable bebida en un solo paso, abrir la
envoltura y verterla/introducirla en la taza de agua hirviendo, pudiendo
alternativamente, este ultimo producto ser disuelto en agua fria convirtiéndose en

un producto “portable”, es decir que el consumidor pueda llevarlo consigo en su
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bolsillo o cartera y servirse en cualquier lugar y a cualquier hora, sin tener que

calentar agua o tener un recipiente con azucar.

e Empaque

Otro aspecto importante de nuestro producto es el relacionado con la ecologia,
encasilando nuestro producto claramente con el concepto de “producto
verde”, “amigable con el planeta”, utiizando mensajes alusivos al tema en el
disefio, y mensajes que promuevan la ecologia, por lo que el empaque sera

realizado a partir de papel reciclado.

La presentacion se realiza en cajas de 25 unidades con sobre-envoltura y 10
unidades con sobre-envoltura o sin él, adicionalmente cajas de 25 unidades con

un mix de sabores (2 tipos de hierbas).

e Etigueta

La etiqueta contard con el valor nutritivo de la infusion, las propiedades
medicianles comprobadas cientificamente, el pais de origen, el lote de
produccion, fecha de elaboracion, fecha de caducidad (aproximadamente
ISPALLA luego de la fecha de elaboracién), garantia, Registro sanitario y

normativas ISO.

e Servicio

A mas de ofrecer sus productos, una empresa no debe dejar de lado los servicios
que debe brindar a sus clientes. Estos deben ser entregados a los consumidores
tanto antes de la venta, durante ella y después de la misma, para asi brindarles
mayor seguridad. La empresa ISPALLA piensa ofrecer servicios tales como un call
center, en donde podran realizar consultas, sugerencias y participar de encuestas

para conocer la aceptacion del producto y obtener informacion de edad, sexo,
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formacién para determinar a qué mercado esta llegando realmente nuestro

producto y definir estrategias de segmentacion.

Las instalaciones y la logistica constituirdn otro servicio. ISPALLA se caracterizara
por la disciplina en el momento de recoleccion, envio y distribucién del producto.
Otro medio a través del cual se atendera a los clientes sera por medio de nuestra
pagina web, en donde se podra hacer pedidos, atender sugerencias, manejar
quejas, proporcionar informacioén, y mantener una estrecha relacion con nuestros

clientes.

Atributos del servicio:

o Fiabilidad: desde la primera exportacidon que se realice existirA un servicio
satisfactorio.

o Profesionalismo: todos los empleados de ISPALLA trabajaran con vocacién
de servicio, motivados para entregar el mejor de los productos.

o Accesibilidad: la ubicacioén estratégica de las instalaciones, asi como la de
los distribuidores que expenden el producto en Alemania, y los horarios de
atencion también seran parte de nuestro servicio.

o Cortesia: El contacto personal con los clientes serd educado, atento y
simpético.

o Comunicacion: Contaremos con varios canales abiertos para mantener la
relacion cliente-empresa.

o Credibilidad: dispondremos de una imagen de honestidad por la calidad,
higiene, puntualidad, y demas caracteristicas de la empresa.

o0 Seguridad: Nos aseguraremos de que los clientes conozcan nuestros
estandares de calidad, y los procesos por los que pasa el producto, para
que estén convencidos que no existen riesgos ni peligros al beber las
infusiones.

o Empatia: nuestra empresa estard siempre atenta a como se sienten

nuestros clientes, en pos de deleitarlo cada vez mas.
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o0 Capacidad de respuesta: las quejas y los reclamos seran rapidamente
manejados para que no se afecte la imagen de la empresa.

o Elementos tangibles: El personal de contacto seran personas
especializadas y la infraestructura y la tecnologia seran siempre una

importante fuente de diferenciacidn de la empresa.

e Retencioén

El modelo de retencidén de los clientes cuenta con cuatro etapas:

o Identificar clientes: a través de los datos obtenidos en Internet, organismos
de salud y consultoras alemanas.

o Diferenciar clientes: el segmento que vamos a atacar son las personas que
utilizan la fitoterapia en Alemania, especificamente en las ciudades de
Munich y Nuremberg, en donde confluyen la mayoria de Congresos y ferias
gue se enfocan en medicina alternativa.

o Interactuar clientes: Contaremos con varios canales para mantener una
relacion estrecha con los clientes, atendiendo sus reclamos, quejas y
sugerencias.

o Personalizar clientes: nuestra pagina web contara con la opcion de crear
un club de clientes, en el que podran interactuar entre ellos, chatear,

publicar articulos, etc.

3.2. P2: Precio

3.2.1 Costo

El costo de produccion viene dado por los la suma de los costos internos que en

este caso es desde la siembra de las plantas, el secado, el empaque, etiquetado

y embalaje para que pueda ser exportado. Ademas, se deben tomar en cuenta
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los valores de exportacion y de logistica y los costos administrativos de la empresa,

tales como los sueldos de los empleados y los costos fijos de servicios basicos.

3.2.2 Margen de ganancia

El margen de ganancia esta dado por la misma empresa, sin tomar en cuenta a
la competencia, debido a que ésta no existe. La Unica clase de competencia
gue hay son las aguas aromaticas comunes, la misma que no es competencia
directa. Por lo tanto el precio que la empresa establece es un precio Premium

que le permitira a la empresa tener un margen de ganancia del 35%.

3.2.3 Precio del sector

Dentro del sector industrial de aguas aromaticas en el cual se encuentran las
infusiones, habra que considerar el precio de tés y aguas aromaticas que se

expenden en los supermercados alemanes.

3.2.4 Valor agregado

El valor agregado que el producto posea es una de las variables criticas que
determinaran el precio final. En el caso de ISPALLA, el producto cuenta con
caracteristicas que le dan un valor agregado importante al mismo. Estas variables
son: la presentacion del producto, la calidad, el sabor y la garantia de ser un

producto 100% org&nico.

3.2.5 Etapas de fijacion de precios

En la empresa ISPALLA consideraremos algunos aspectos para establecer el

precio del producto empacado en las ciudades de Munich y Nuremberg:

a) Seleccién de los objetivos del precio:
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Con el precio que tendra ISPALLA en el mercado se pretende que las infusiones se
posicionen como un producto organico, de calidad, que proyecte seguridad,

higiene y que sea de facil consumo.

b) Identificacion del mercado:

Los mercados a los que se pretende atacar son los de las ciudades alemanas
Munich y Nuremberg, mas especificamente el del sector de aguas aromaticas,
aportando infusiones de plantas nativas de los Andes, las cuales, aparte de su
sabor exquisito, cuentan con propiedades medicinales para prevenir

enfermedades cardiacas, respiratorias, digestivas, entre otras.

C) Determinacion de la demanda:

Se determinara la demanda de las infusiones a través de una investigacion de
mercado con la cual se podra determinar qué porcentaje de la poblaciéon de las
ciudades especificadas anteriormente, utilizan la fitoterapia, un tipo de medicina
alternativa en la que las personas prefieren productos organicos y a las cuales

estaria dirigido nuestro producto.

d) Estimacion y comprension de costos:

Dentro de los costos que la empresa debera considerar para fijar su precio
tenemos: la siembra y cosecha de las plantas, el secado de las hojas, el
empaquetado, embalaje, la mano de obra, sueldos de administrativos, y los
costes de exportacion, incluyendo fletes, seguros y transportes internos. El precio
estimado de los costos de produccion y costos administrativos es de $ 0.81. A esto
se suma el costo de exportacion y de logistica que es de aproximadamente $1.30

por cada cajita de 25 infusiones.
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COSTOS DE EXPORTACICH & ALEMANIA

TOTAL DE CAJAS DE IMFUSIOMES POR

13E000
COMNTEMEDOR

TOTAL DE KILOGRAMOS 4030

Cada caja contiene 43 cajitas de 25 infusones ¢u

# cajas totales a exportar 2834

La ultima caatendra Unicamente 32 cajitas de

irfusiones
VALORES
Flete: $2.800
Contenedor
transporte interno $600
Tramite de
exportacion $120
Bono Corpei de
exportacién $174 08
TOTAL $3.694

Valor unitario de caja 25
bolsas: $0.81

(+) costos de exportacién $1.30

en euros 1.57

e) Seleccién de la politica de precios:

Para establecer la politica de fijjacibn de precios de ISPALLA, la empresa se

basara en determinar cuales son las necesidades y deseos de los clientes
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tomando en cuenta sus ingresos econdmicos, la competencia del producto, los

costos y el margen de ganancia que se desea obtener.

f) Seleccién de un método para fijar precios:

Nuestro producto va a seguir la estrategia de seguir al lider para establecimiento
de precios, es decir que vamos a definir el precio de mercado que maneja la
competencia mas representativa respecto a las “prestaciones” o caracteristicas
del producto de manera que evaluemos el mejor precio que podamos manejar
considerando que proyectamos mantener una estrategia de precios agresivos
por introduccidén pues no queremos posicionar nuestro producto como “barato”,
el producto esta dirigido a los estratos 4-5 y 6 diferenciandose Unicamente por la
elegancia/calidad del empaque para este ultimo pues la calidad y tipo de
producto es exactamente el mismo, asi como la diferenciaciéon del canal que se

utilizara para la comercializaciéon de las diferentes presentaciones.

La empresa ISPALLA determiné como estrategia para fijar sus precios la suma de

los costos de cada producto mas el margen del 35%.

Costos 65% $2.11
Margen 35% $0.74
TOTAL $ 2.85 (en euros = €2.13)

Q) Seleccién de precio definitivo:
Al sumar los costos de produccidén de cada un de las cajas de infusiones, mas el

margen de ganancia que la empresa desea obtener, se ha establecido un precio
final de de $2.85.
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3.3. P3: Plaza

La empresa ISPALLA manejara una estrategia de distribucién indirecta por medio
de intermediarios para llegar a su mercado objetivo; debido a que con esta

estrategia se lograra llegar al mercado con mayor eficiencia.

3.3.1 Funciones del Canal

Para el establecimiento de este canal la empresa realizara un continuo analisis

para que el canal funcione de una mejor manera.

Para el surtido de productos se tratara de mantener un equilibrio entre la oferta 'y
la demanda de nuestro producto. Esto lo lograremos al ser nosotros mismos los
encargados de controlar todos los procesos por los que debe pasar el te desde su

etapa inicial.

Hemos tomado en cuenta la importancia de satisfacer a los clientes de una mejor
manera para ello buscaremos la manera para que el canal que utilicemos sea el
mas apropiado en el mercado. Para ello, el area de logistica se encargara del
traslado de los productos desde puertos ecuatorianos hasta su llegada a
Alemania en donde personas encargadas de la empresa verificaran que el
producto llegue en buen estado y que estos lleguen a los clientes que
previamente hayan realizado el pedido. En este caso principalmente almacenes
y tiendas de productos organicos que se hayan contactado via internet u otro

medio de comunicacion.

La empresa ISPALLA mantendrd una continua comunicaciéon con los
intermediarios con el objetivo que las cajas de infusiones lleguen a tiempo a su
destino final. EIl contacto con los intermediarios se realizarad via nuestra pagina

web y ademas via telefénica.
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La promocion se vera enfocada en un “PUSH” que nos permita incentivar a los
distribuidores para que la entrega sea efectiva; para ello se pretende agilizar la
distribucién ya que nuestros productos seran previamente controlados tanto al
salr del pais de origen como al llegar al pais importador, es decir, los
intermediarios no tendran problema de distribuir el producto; lo que incentivara a

los mismo para que trabajen con nosotros.

ISPALLA, al ser una empresa que trabajara con intermediarios, esta consciente de
la importancia de dar informacién a los compradores. Es por esta razdn que
pondremos gran atencion en el contenido de nuestra pagina web, daremos
informacién general sobre la empresa. Ademéas en la pagina nuestro
consumidores podran encontrar direcciones electrénicas y teléfonos tanto en
Ecuador como en Alemania, con la finalidad de proporcionar un sentimiento de
confianza a los clientes y que ellos puedan informarse sobre el tiempo de entrega,
el lugar en donde se encuentran los productos, etc. El canal que manejara la
empresa sera de gran atractivo debido a que al manejar intermediarios la venta
sera mas personalizada y podremos atender de mejor manera las peticiones de

los clientes.

Otra de las funciones que tendra nuestro canal sera el de facilitar la negociacion
entre los clientes y los intermediarios tomando en cuenta que nuestro objetivo es
incrementar el volumen de ventas. Ademas de darse una negociacion entre
intermediarios y clientes también tomaremos en cuenta la importancia de
trabajar con la estrategia “Ganar- Ganar” al realizar las alianzas estratégicas que

manejara ISPALLA.

La estrategia “Ganar- Ganar” es notoria con nuestros intermediarios, que son las
tiendas y almacenes, porque nosotros ganamos por la facilidad de poner nuestros
productos en el mercado al mismo tiempo que ellos ganan clientes por brindar un

producto nuevo que no se puede obtener en el pais importador.
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Tal como lo sefialamos en la funcién de adecuacion, nuestra empresa ha elegido
este canal considerando que seremos nosotros mismos los que nos dedicaremos a
la siembre, cosecha, secado y empaquetado del producto. Luego de esto nos
ocuparemos de su calidad tanto al salir del Ecuador como al llegar al pais
importador, manejando un canal en el que nuestros distribuidores daran razén

sobre el tiempo de traslado del producto.

En lo referente al financiamiento, ISPALLA contara con un area de finanzas donde
se llevara un control de los ingresos y egresos de la empresa a o largo de sus
procesos y distribuciones en el mercado. En lo referente al financiamiento por la
distribuciéon del producto daremos gran importancia a los gastos de envio
nacional e internacional, y al pago a tiempo de salarios a empleados que
realicen el papel de intermediarios para asi, una vez mas, incentivar a los
distribuidores a realizar su trabajo con rapidez. Ademas hemos creido conveniente
el manejo de este canal en el cual incluimos la comunicaciéon web para abaratar

costos.

La empresa manejara un canal de distribucidon que sera evaluado tomando en
cuenta posibles riesgos en el traslado del producto, es por eso que la empresa
destinara un presupuesto para tomar medidas rapidas en caso de ser necesario,

analizando la produccion, servicio, precio y lugar.

Fabricante » Detallista—» Consumidor Final
Plantas Tiendas

Este canal ha sido disefiado tal como lo demuestran las funciones del mismo para
manejar una comercializacion mas atractiva al momento de distribuir los

productos con un enfoque a incrementar nuestra participacion de mercado.
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ISPALLA es una empresa gue llevara el control de distribucién desde la etapa
inicial hasta la etapa final. El canal va desde la etapa de produccién con la
siembra y cosecha de las plantas, hasta el lugar de almacenamiento y recepcion

en Alemania.

En la empresa ISPALLA, la tecnologia sera un requisito de gran importancia al
momento de manejar el canal de distribucion. Tomando en cuenta que es una
empresa exportadora, la tecnologia de la empresa debe ser satisfactoria para

todos los procesos de produccion y traslado del producto.

Las infusiones de plantas son productos que requieren seguir un orden vy
procedimientos que permitan mantener la calidad e higiene de los mismos, es por
esto que la empresa debera dar gran importancia a los medios tecnolégicos que

permitan su conservacion.

3.3.2 Talento Humano

Otro aspecto a considerar en el canal de distribuciéon de los productos es el
personal con el que trabajara la empresa. ISPALLA brindara gran importancia a la
motivacidon de los empleados con la finalidad de que trabajen eficazmente,
“poniéndose la camiseta” de la organizacion.

Dentro del personal necesario estan investigadores y cientificos, técnicos en los
procesos de secado de hojas, personal administrativo, trabajadores ocasionales
de las plantaciones que se encargaran de la siembre y el corte de las hojas,
personal en nuestro centro de distribucion ubicado en Munich, y aquellos que

controlaran la distribuciéon de los productos a los almacenes.
Es importante que los empleados de ISPALLA se sientan respaldados, que tengan

a doénde recurrir cuando tengan dudas, reclamos o inquietudes acerca de sus

actividades, de su salario o de la actividad en si de la empresa, es por esto que la
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empresa contara con un area de recursos humanos, dotada de personas

expertas en el tema.

3.3.3. Tecnologia e Infraestructura

En la empresa Ispalla la tecnologia serda un requisito de gran importancia al
momento de manejar el canal de distribucion. Tomando en cuenta que es una
empresa exportadora, la tecnologia de la empresa debe ser satisfactoria tanto
para la rapidez al momento de transportar el producto, la calidad de empacado,

las plantas, etc.

Asi mismo nuestra empresa cuenta con recursos materiales que nos permitiran
penetrar en el mercado y agilizar nuestras ventas; para ello utilizaremos
maquinaria como vehiculos especiales para la recoleccion de las plantas,

mauinas para el secado y el empaquetado de las bolsas de aguas aromaticas.

o Distribucion y envolvimiento del producto

La plaza o canal de distribucién que manejara Ispalla sera de caracter selectivo o
mediano, debido a que nuestros clientes son especificos. En el caso de éste
proyecto, el mercado al que nos dirigimos es el mercado de Munich y Nuremberg
en Alemania, el sector industrial al que nos enfocamos es el de té y aguas
aromaticas; y dentro de este sector industrial, el segmento al que nos dirigimos es
el de personas que utilizan la fitoterapia como medio alternativo de curacion. Al

analizar nicho nos podemos dar cuenta que no se tratara de una venta masiva.

Por otro lado tenemos el envolvimiento del producto que se refiere al tiempo que
debe pasar para que el cliente compre. Este envolvimiento se ve ligado a la
distribucion del producto, en nuestro caso una distribucion selectiva lo que
convierte a nuestro envolvimiento en uno medio debido al canal indirecto que

estamos utilizando con la intervencién de intermediarios.
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3.3.4. Tendencias de la distribucion:

o Factores producto:

Es importante destacar la diversificacion de nuestros productos ya que estos han
sido evaluados considerando los gustos de las personas que compraran el

producto.

Ademas de esto la calidad de los productos que exportara Ispalla sera evaluada
mediante procesos estrictos de control, empaque e higiene tomando en cuenta
gue el cliente debe sentir que se justifica el precio que estd pagando por el

producto.

Ademas la empresa mostrara su calidad al cumplir con los requisitos para
obtener el certificado de las normas I1SO, lo que dara confianza al cliente. La
calidad sera ademas reflejada por la imagen y buena presentacion de los
productos que ofrecemos, preocupandonos por el estado de las plantas, y
empaque lo que creemos conveniente porque esto dard ademas una buena

imagen empresarial.

o Factores servicio:
Ispalla manejara un area dedicada a desarrollar estrategias que mejoren el
servicio que ofrecemos a los clientes, ademas de la busqueda de nuevas formas
de satisfacer sus necesidades y deleitarlos.
Una de las caracteristicas mas importantes de la empresa sera la de manejar un

CRM con los clientes brindandoles la posibiidad de establecer comentarios,

guejas o sugerencias que tengan con respecto a nuestro producto. Creemos que
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la inclusiéon de un CRM en la empresa nos permitira satisfacer mas a los clientes al

momento que incrementamos las ventas.

o Factores precio:

El estado en el que se enviara el té sera en cajas que contengan 25 bolsas cada
una, priorizando y garantizando siempre la calidad y el precio; tomando en
cuenta que el té de plantas andinas nativas es una bebida nueva para el
mercado lo que hace posible emplear un precio mas alto, un precio Premium, por

cada producto insertado en dicho mercado.

o Factores lugar:

Ispalla, al ser una empresa que exporta productos debera cumplir con una serie
de requisitos impuestos por el pais de origen y por Alemania. El té esta sujeto a

restricciones arancelarias y pararancelarias.

Cuando el producto ingrese al mercado aleméan tendra que pasar por un estricto
control de calidad, es por esto que la empresa contara con técnicos
especializados en el area que se encargaran de que este proceso sea O6ptimo

cumpliendo con los requisitos que establece la Unién Europea.

En lo que a publicidad se refiere la empresa manejara campafas de
merchandising en los puntos de venta en Munich y Nuremberg, especialmente en
los almacenes, dando informacidn sobre la produccién y la calidad del producto
en distintos folletos y ademas se realizaran ferias u otros eventos en estas ciudades

teniendo como auspiciante a nuestra marca.
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3.4. P4: Promocion

Uno de los propoésitos de la promocion es difundir informaciéon y persuadir a los
consumidores. A través de la promocion, ISPALLA pretende dar a conocer su
producto y a la empresa mediante medios de comunicacién como radio, internet
o0 periddicos de las ciudades alemanas a las cuales se va a atacar, al mismo
tiempo que se persuadira a los clientes para que adquieran y consuman el

producto.

3.4.1 Objetivos de la promocion:

La promocién esta orientada a dos objetivos, captacion de mayor presencia en
el piso de venta por efectos de generar una mayor demanda en los
consumidores, y lograr fidelizacidn tanto en consumidores como distribuidores, por
los efectos en su salud en el primer caso asi como por los efectos en el negocio

de los distribuidores por rotacion y resultados.

Para atacar o impulsar la demanda se proyecta, como se habia indicado
anteriormente, cubrir los medios especializados con propaganda que muestre las
alternativas de productos, la imagen vy filosofia de la empresa, el concepto del
producto y sus beneficios, asi como adquirir bases de datos de gimnasios, centros
de estudios, centros de salud, supermercados, para llegar al consumidor final a
través del contacto directo en donde se les hara llegar un correo electrénico
personalizado que les de informacién de los productos, caracteristicas, beneficios,
sugerencias de uso para generar la expectativa y posterior compra de nuestros

productos.

3.4.2 Formas de promocion:

Parte fundamental es el piso de ventas en donde se mantendran puntos de

degustacion del producto para que se conozca el magnifico sabor de las
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diferentes alternativas ofrecidas, entregandose adicionalmente un volante con la
informacién de los productos, sus beneficios, asi como la empresa y su filosofia.
Este mismo concepto se manejara en lugares de grandes concentraciones de
publico tales como centros comerciales, centros de salud, centros de estudios y

gimnasios.

Otro aspecto esencial es lograr acuerdos con socios estratégicos como
pastelerias y panaderias para aprovechar la cultura del té en Alemania en donde

habitualmente se acomparfian de productos producidos por dichas compaiiias.

Es importante también participar de ferias especializadas en el tema de salud y
fitness como la feria FIBO 2010. (feria de fitness, wellnes y salud de Europa) la cual
se celebrara en la ciudad alemana de Essen, en el recinto del Messe, durante los
ultimos dias del mes de abiril. Esta feria es el punto de encuentro niumero uno del
sector de salud, ademas de ser la feria en la cual se presentaran las Ultimas
novedades sobre productos y ofertas. Por esta razén es estratégico estar ahi pues

sera una vitrina para presentar nuestro producto a toda Europa.

3.4.3 La Publicidad:

ISPALLA utilizara los siguientes medios para comunicar y promocionar el producto:

0 Prensa escrita:

Se ha escogido este medio porque es uno de los mas utilizados por todo

tipo de sectores sociales y es un espacio para realizar reportajes que sirvan

para dar a conocer no solo el producto que ofrecemos sino también la

empresa y sus procesos.
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o Radio:

En Alemania existen emisoras de radios que promulgan los cambios de
h&bitos cotidianos y entre esos la utilizaciobn de medicina alternativa y

natural.

o Internet:

ISPALLA utilizara el e-commerce como medio para promocionar y vender el
producto. Ademas el internet puede ser considerado como un medio

masivo debido a que en Alemania el nivel de acceso es muy alto.

3.4.4 Relaciones con los medios de comunicacion:

ISPALLA pretende establecer buenas relaciones con los medios de comunicacién

gue promocionaran el producto.

Ademas se utilizara la publicidad no pagada, la cual es una forma especial de
Relaciones Publicas que incluye noticias o reportajes sobre una organizacién o sus
productos. Asi como en la publicidad, ésta comunica un mensaje impersonal que

llega a una audiencia masiva a través de los medios.

ISPALLA solicitara a la prensa escrita y emisoras de radios locales, con los que se
establecio relaciones para anuncios publicitarios, que realicen reportajes sobre la
empresa que incluyan informacién de la misma, los procesos de produccion y las
caracteristicas del producto. Ademas se buscara la realizaciéon de entrevistas a
las personas que han consumido el producto para conocer sus experiencias e

incentivar a nuevos consumidores.
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3.4.5 Plan de medios mensual

MEDIO MENSAJE FRECUENCIA ALCANCE IMPACTO CONTROL PRESUPUESTO

Radio Recordatorio e 3 veces por dia, Local Cobertura Jefe de €700
informativo durante un mes Publicidad

Prensa escrita Informar y 3 veces al mes Local Cobertura Jefe de €300
recordar Publicidad

Internet Difusién e Constante Internacional Valor agregado Jefe de €400
Interaccion Publicidad

TOTAL €1400
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CONCLUSION

El motivo principal por el cual la empresa ISPALLA fue creada es la gran
demanda de productos fitoterapéuticos que existe en Europa, especialmente en

Alemania.

El niUmero de personas que utilizan la fitoterapia como medicina alternativa esta
en constante aumento, por esta razbn hemos creido conveniente poner en
marcha un proyecto que se enfoque en satisfacer una demanda que no ha
sido atendida por otras empresas; ademas de ofrecer un producto nuevo para el

mercado aleman.

ISPALLA es una empresa exportadora, cuyo principal producto son las bolsas de
hierbas medicinales. Una empresa de esta magnitud enfocada al mercado
internacional debe cumplir con una serie de estrategias y responsabilidades que
le permitiran tener una participacion en el mercado considerable para lograr la

rentabilidad del proyecto a largo plazo.

Nuestra empresa es consciente de que para ingresar al mercado aleman se
necesita ser bastante competitivos puesto que se trata de un mercado exigente,
por lo tanto ISPALLA se enfocara en ofrecer productos de excelente calidad que

justifiquen su precio.

Para la implementacion de un plan de marketing estratégico que le permita a la
empresa cumplir con los objetivos planteados, ISPALLA se ha basado en el
modelo de las 4 P’s (Producto, precio, plaza, promocién) en el cual se analizaron
con detenimiento las caracteristicas necesarias para alcanzar una rentabilidad

sostenible.
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Dentro de producto, se ha determinado el empaque, etiquetado, y sobre todo se
han especificado los procesos de calidad que seran nuestro principal factor de

diferenciacion y valor agregado.

Nuestro producto es un producto incégnita, estando en la etapa de introduccion
del ciclo de vida. Por esta razén, las estrategias que utilizaremos seran destinadas
a transformarlo en un producto estrella y estar atentos para determinar las

respectivas decisiones en cada etapa.

El cliente es el factor mas importante en el que se ha enfocado la empresa
ISPALLA. Las personas que utilizan la fitoterapia son nuestros clientes potenciales a
quienes la empresa, a través de una serie de estrategias, piensa deleitar al
brindarles un producto que no se puede conseguir con facilidad en el lugar

donde residen.

Debido a que no existe competencia directa la empresa ISPALLA establecera un
precio premium, el cual no deja de ser accequible para el segmento al que nos
estamos dirigiendo. El precio que ha sido establecido para el producto le
permitird a la empresa obtener un margen de ganancia positivo del 35%, lo cual

determina que el negocio esrentable.

El canal de distribucion que manejara la empresa tomara en cuenta el control de
la distribucién del producto desde su etapa inicial hasta el momento de llegar al

consumidor final; lo que asegurara el buen estado y la calidad del producto.

En cuanto a la promocién del producto se ha tomado en cuenta el segmento y el
mercado en el que se enfoca el producto. La promocién se enfocara en
posicionar la marca ISPALLA en la mente de los consumidores y en proyectar un

producto que se orienta a la cultura del cliente potencial.
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En general ISPALLA es un proyecto nuevo que pretende atacar un nicho no
satisfecho y al mismo tiempo garantizar la sostenibilidad de la empresa asi como

mejorar la calidad de vida de sus empleados.
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