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RESUMEN

En los Gltimos afios, el comercio electrénico se ha convertido en una herramienta importante para
impulsar la economia, no solo a nivel nacional, sino también a nivel internacional. EIl tema de este
trabajo tiene como finalidad elaborar un plan de marketing digital para la empresa Comestibles
Humbert. con el objetivo de impulsar el crecimiento de la empresa Comestibles Humbert a través

del comercio electrénico.

La investigacion ademas evidencia la necesidad de implementar unas estrategias de marketing que
le permita captar nuevos potenciales clientes e incrementar ventas. En el presente trabajo se llevara
a cabo una serie de herramientas que permitan identificar y conocer el entorno de la organizacion,
las necesidades de los consumidores, las tendencias y el comportamiento del mercado. Se realiza
una encuesta enfocada a una segmentacion de cliente, un andlisis de la situacion actual de la
empresa y el sector mediante las técnicas del diamante de Porter, la DOFA (Fortalezas,

Oportunidades, Debilidades y Amenazas).

Se concluye que existe la necesidad de implementar este plan de marketing de
manera que la empresa logre aprovechar las oportunidades del entorno digital, expandir su base de

clientes, mejorar su posicionamiento en el mercado y fortalecer su imagen de marca,

Palabras Claves: Planeacion estratégica, marketing, comercio electronico, 5 fuerzas de Porter,

matriz FODA, plan de accion, segmentacion de clientes, posicionamiento, adaptabilidad.
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o INTRODUCCION

En el presente trabajo de fin de grado se propone un plan de marketing digital para la
empresa Comestibles Humbert. Esta empresa esta dedicada a la produccién de comestibles
congelados y cuenta con una trayectoria de 10 afios. Su proposito es satisfacer las necesidades de
los clientes en el area de la alimentacion permitiendo que estos puedan disfrutar de sensaciones

innovadoras y deliciosas.

En los ultimos afos, el comercio electronico se ha convertido en una herramienta
importante para impulsar la economia, no solo a nivel nacional, sino también a nivel internacional.
También se ha convertido en una gran puerta al mundo, en una nueva oportunidad para las
empresas, pequefias o grandes, de llegar a un mayor nimero de clientes situados en cualquier
localizacion o punto del planeta. De ahi la gran importancia de estar bien posicionado en la red,
con una tienda online o website donde vender los productos o servicios de la empresa sumando asi
una nueva fuerza a los canales de venta tradicionales. Algo que, por supuesto, se convierte en
condicion indispensable cuando nos proponemos exclusivamente a lanzar negocios rentables por

internet, sin apenas presencia en el mercado fisico.

Esta razon lleva a plantear el presente trabajo que tiene como objetivo principal disefiar un
plan de marketing digital para impulsar el crecimiento de la empresa Comestibles Humbert a través
del comercio electronico. Para ello, la estructura del trabajo se desarrolla de la siguiente forma, en
el primer apartado, se presentan los aspectos tedricos mas relevantes relacionados con el campo
de estudio relacionado del marketing digital. En el segundo apartado se realiza un diagnéstico

general de la situacion actual de la empresa, en donde se identifican cada uno de los elementos



estructurales que constituyen la organizacion, y se lleva a cabo un analisis interno y externo de la
empresa y del mercado. Por medio de una matriz DOFA se definen las debilidades, oportunidades,
fortalezas y amenazas. Adicional, se realiza una encuesta a los clientes de la empresa, en donde se
identificaron las necesidades y preferencias de los consumidores.

Para finalizar, se plantean los objetivos del plan de marketing digital y se disefian las

estrategias para su cumplimiento.



1. EL PROBLEMA

1.1. Antecedentes del problema

La pandemia COVID-19 y sus medidas de restriccion impactaron los principales entornos
sociales, salud, educacion, medio ambiente y economia. Los cambios que llegaron a partir de este
periodo representaron una reestructuracion completa para todos los procesos cotidianos, entre ellos
con gran relevancia, el aspecto econdémico. El cierre de comercios completos, las pérdidas
financieras, el aumento de la desigualdad y el estancamiento para las economias emergentes dejo
en evidencia que muchos hogares y empresas no estaban preparados para soportar una situacion

de esa magnitud social y econémica (Banco Mundial, 2022).

El cambio debia afrontarse y era necesario contemplar las opciones para sobrellevar la
transformacion. EI mayor desafio recaia sobre las pequefias y medianas empresas que en el caso
de Colombia generan aproximadamente el 80% de empleos y no contaban con el musculo

financiero para respaldar la crisis (Asmar, 2022).

Bajo este escenario de desafios, la aceleracion de la digitalizacion se presentdé como
herramienta vinculante entre los consumidores y empresas para afrontar las medidas de
aislamiento y cuarentena. Esta nueva era del marketing digital abre paso a las aplicaciones y
plataformas web para promover productos y servicios. Sin embargo, exige el uso de materiales
tecnoldgicos como software para soportar los servicios de e-commerce y la mejora de los sistemas

de logistica.



Durante este periodo mas del 75% de las empresas colombianas incrementaron su
presupuesto para campanas digitales en un 50%, otro 19% incrementé el presupuesto en mas de
90%. Sin embargo los expertos siguen indicado que existe una escasez de talento calificado y
especializado en el uso de las herramientas tecnologicas que permitiera que dicho éxito se vea

reflejado en las ventas (Lorduy, 2021).

1.2. Formulacion del problema

Las consecuencias de la crisis sanitaria mundial evidenciaron el dificil proceso de
recuperacion de las micro, pequefias y medianas empresas del pais, donde muchas no lograron
llegar a los niveles previos a la pandemia en materia de ventas y generacion de empleo. De las
medianas empresas el 55% report6 ingresos inferiores frente a antes de la pandemia y el 22%
menos puestos de trabajo. En el caso de las pequefias, los porcentajes fueron en 37% y 20%
respectivamente, mientras que, desde un panorama general de las pymes, un 43% asumieron
nuevas deudas para responder a la presion del flujo de efectivo a corto plazo para poder operar

durante la pandemia (Portafolio, 2022).

Es el caso de Comestibles Humbert, una empresa calefia dedicada a la comercializacion de
alimentos congelados para todo tipo de consumidores, su propietaria Johana Fajardo indica que
durante el confinamiento logré mantener su recurso de personal en los primeros tres meses, ,
luego, entre julio y septiembre del 2020, se vio obligada a detener la produccion. Una vez se

levantaron algunas restricciones, la produccion se fue reactivando paulatinamente, pero en menos



del 40% de su capacidad instalada, y con una disminucion del 60% en comparacion con el mismo

periodo del afio 2019.

Frente a este panorama, resultaba imperativo identificar soluciones que permitieran
integrar nuevas metodologias de obtencion y fidelizacion de clientes para sobrellevar el golpe
economico, y la tecnologia se posicion6 como el recurso idoneo para materializar la creacion de
nuevos canales de venta y comunicacion. El uso de las TICs (tecnologias de la informacién y
comunicacion) a nivel de empresa acelera su participacién en todo el entorno social y econémico
a nivel mundial. La crisis de la pandemia produjo cambios en habitos de consumo no solo de
productos si no de servicios, todos soportados en la esfera digital. Actividades comunes como
comprar, vender, estudiar, entretenerse e incluso ver a familiares, dependia de las TICs y cdmo

cada persona lograba adaptarse e incluirlas en su vida (Lugo, 2021).

Por ejemplo, en el &mbito social y educativo, universidades, profesores y alumnos se
adaptaron a las clases en linea, las compras cotidianas de enseres hechas por paginas web, via
whatsapp o en aplicaciones guiadas por un asesor virtual, y las reuniones e interacciones sociales
por video llamadas grupales y actividades virtuales de integracion. En el ambito econémico, las
empresas que volcaron sus esfuerzos para vender sus productos a través de plataformas digitales,
redes sociales y aplicaciones, todas herramientas que no usaban habitualmente por falta de
conocimiento. Desarrollaron métodos de transferencias comerciales tales como Ifood, Rappi,
DidiFood, Uber eats, Uber, Merqueo, Laika, PSE, Nequi entre otros, e impulsaron una generacién

de nuevos empleos frente a las TICs tales como domiciliarios para aplicaciones digitales,



ingenieros de sistemas, programadores, disefiadores web, mercaddlogos expertos en marketing

digital, entre otros.

Comestibles Humbert no es ajeno a este desarrollo, a finales de 2021 establece un plan
estratégico que le permitiese incrementar su participacion en el mercado incursionando asi en la
plataforma Ifood con el objetivo de expandir la venta de sus productos. Sin embargo, teniendo en
cuenta los factores que rodeaban los nuevos habitos de consumo de la sociedad, esto resultaba
insuficiente para aumentar las ventas y era necesario, no solo ampliar sus canales de venta, si no,
evolucionar sus canales de comunicacion e interaccidn con los consumidores a través de un plan

de marketing digital. Para ello, se formula la siguiente pregunta:

¢Cual es el plan de marketing digital que requiere la empresa Comestibles Humbert para

aumentar su participacién en el mercado?

1.3. Justificacion

El objetivo de realizar este trabajo es disefiar un plan de marketing digital enfocado en el
comercio electronico para la empresa Comestibles Humbert, como manera méas certera de
conseguir participacion y posicionamiento en el mercado de productos alimenticios congelados,
ademas de incrementar las ventas de la empresa e impulsar el crecimiento de esta, tomando como
punto de partida el auge exponencial de la tecnologia. Para esto identificamos de forma general el
panorama desde el origen del internet como base de la expansion tecnoldgica y la transformacion
que se acelero, desde la pandemia, en todos los aspectos sociales, econdmicos y ambientales, hasta

consolidar una “sociedad red o sociedad de la informacion” (Castells et al., 2007).



Para ello, es importante sefialar que Colombia, pais donde esta situada la empresa, presenta
una gran diferencia frente a paises desarrollados, el acceso a internet para la poblacion. Ahora bien,
las industrias de alta y mediana tecnologia representan en los paises desarrollados casi el 50%, en
los paises en desarrollo el 40% y en los menos desarrollados el 9%, evidenciando unas brechas

hacia la digitalizacion urgentes de cerrar (CEPAL, 2021).

De acuerdo con El Portafolio (2021) en América Latina, en cuanto a tecnologia, el 58% de
las pymes mejora su inversion aumentando la productividad en sus procesos a través de la
implementacion rapida de tecnologias que van desde soluciones para la gestién de proveedores,
creacion de licitaciones online, hasta sistemas de facturacién digital. En Brasil, el 66% de sus
empresas usan herramientas digitales para el aprovisionamiento de su cadena de suministro; en
Argentina, el 45 %; en Uruguay, el 38 %; mientras que en Colombia la cifra llega al 37 %. Después
del inicio de la pandemia, el 60% de las empresas colombianas ya contaba con una estrategia de

transformacion digital, mientras que, en el 2016, ese porcentaje se ubicaba en un 25%.



2. OBJETIVOS Y METODOLOGIA

2.1. Objetivo General

Disefar un plan de marketing digital para impulsar el crecimiento de la empresa Comestibles

Humbert a través del comercio electronico.

2.2. Objetivos Especificos

Caracterizar la situacion actual del sector de alimentos congelados.

e Describir la situacion actual de la empresa Comestibles Humbert.

e Analizar las variables del marketing-mix, producto, precio, distribucion y
comunicacion en Comestibles Humbert.

e Proponer estrategias de marketing digital adaptadas a la situacion actual de la

empresa Comestibles Humbert.

2.3. Metodologia

Para lograr los objetivos anteriormente planteados, el presente trabajo de grado hace uso de una
metodologia mixta. Se han obtenido datos de fuentes primarias y secundarias para su desarrollo.
En cuanto a las fuentes primarias se ha realizado una encuesta a 100 consumidores reales con el
objetivo de encontrar caracteristicas especificas que nos permitieran definir el perfil del
consumidor de productos congelados. También se consultaron fuentes secundarias para como
libros, articulos, estadisticas nacionales, documentos de la empresa, etc., para construir el marco
tedrico y contextual, esta informacién en agregado dio las bases para construir la propuesta del

plan de marketing digital.



3. MARCO TEORICO

A continuacion se desarrollan los principales conceptos que se relacionan con el disefio de
un plan de marketing digital para impulsar los procesos de e-commerce de la empresa de

Comestibles Humbert

3.1. Marketing tradicional

El Marketing es una disciplina compuesta por un conjunto de estrategias y métodos que
buscan identificar las necesidades de los consumidores con el objetivo de satisfacerlas
promoviendo la promocion y venta de un producto o servicio. Es un proceso social y
administrativo, social porque interviene un grupo de personas que necesitan y desean ofrecer e
intercambiar productos con la colectividad, y administrativo porque se necesita planificar,
organizar e implementar diferentes propuestas e ideas para lograr el éxito de la empresa (Kotler,

1972).

Para los afios 60, el marketing era considerado la actividad de las empresas que dirigia el
flujo de bienes y servicios desde el productor hasta el consumidor, con la pretension de satisfacer
a los consumidores y permitir alcanzar los objetivos de las empresas (McCarthy, 1960). En los
80s, paso a ser una disciplina que se ocupaba del comportamiento y postura del intercambio de
valores que permitia recoger transacciones en sentido amplio y no solo restringido a bienes y

servicios (Bagozzi, 1986).

Entrando a los 90s el marketing se definio como el proceso de comprender las necesidades

de los consumidores, para encontrar qué se puede producir (Howard, 1993) y, posterior, como un



sistema de actividades de negocios ideado para planear productos satisfactores de necesidades,
asignarles precios, y promover y distribuirlos a los mercados meta a fin de lograr los objetivos de

la organizacion (Stanton et al., 1996).

Ya para el afio 2000, el marketing se relaciona con el proceso mediante el cual las empresas
crean valor para los clientes y establecen relaciones sélidas con ellos, obteniendo a cambio el valor
de los clientes (Kotler & Armstrong, 2008). Entre las ultimas definiciones referenciadas en la
literatura, se encuentra la propuesta por la American Marketing Association (AMA), un conjunto
de instituciones y procesos para crear, comunicar, entregar y cambiar las ofertas que tengan valor
para los consumidores, clientes, asociados y sociedades en general (American Marketing
Association, 2017). En un panorama general, cada definicion gira en torno a la satisfaccion de las
necesidades y objetivos de consumidores y empresarios, respectivamente, desde un contexto

offline.

3.2. Plan de Marketing tradicional

Un plan de marketing hace referencia a una planificacién estratégica que tiene como
proposito definir y alcanzar los objetivos del &rea comercial o de ventas en una compafiia en un
periodo de tiempo determinado. Este brinda la oportunidad a las compafiias de analizar sus
oportunidades y amenazas, incluyendo las del entorno, logrando una perspectiva amplia para
ejecutar los procesos pertinentes de su plan (Hoyos, 2000). Sin embargo, en un mundo globalizado,
donde es casi una obligacion estar conectado en la red, ya no es suficiente un plan marketing que

no incorpore en su actividad el internet. Este medio que une personas de diferentes paises, ciudades

10



y comunidades, es la vitrina méas grande que existe en el mundo, por ende, se hace indispensable

hacer parte de ese mercado.

La presencia del internet y el uso de la tecnologia es inherente en la cotidianidad de las
personas. Una transaccion bancaria, relaciones sociales, educacion, trabajo, etc., y la facilidad
actual en su acceso por medio de un computador o un dispositivo electrénico sea celular o tablet,
permite que el nimero de usuarios que usa internet y que participa en las redes sociales crezca
exponencialmente. Hoy en dia, es vital que las empresas en busca de establecer una relacion
estrecha con sus clientes involucren completamente el uso de internet en sus operaciones de
comercio. A partir de lo anterior, el marketing también ha evolucionado e integra internet y las
herramientas tecnoldgicas para lograr el desarrollo de estrategias. Una transformacion a la era
digital que conecta todos los aspectos sociales y economicos del mundo, reduciendo las

interacciones relacionales y comerciales.

3.3. Marketing digital

El Marketing Digital es una herramienta integral que reiine un conjunto de estrategias
volcadas a la promocion de una marca en internet. Se diferencia del marketing tradicional por
incluir el uso de canales y métodos que permiten el analisis de resultados en tiempo real. Estos
canales permiten un alto nivel de segmentacion del publico y logran que el mensaje llegue a mayor
cantidad de personas (Lozano et al., 2021). Su origen se da en la década de los 90 y con el tiempo
ha ido adaptandose a los cambios tecnoldgicos, econdmicos, financieros y sociales, obligandose a
permanecer innovando y ajustando las estrategias previamente fijadas en un plan. En ese entonces

se definié como el proceso de identificar, crear, satisfacer, retener y potenciar, y cuando fuese

11



necesario terminar, relaciones rentables con clientes con el fin de lograr los objetivos establecidos

(Gronroos, 1994).

De acuerdo con Thompson (2017), el marketing digital es un tipo de marketing cuya
funcidon es mantener conectada a la empresa u organizacion con sus segmentos de mercado y
clientes, mediante los medios digitales disponibles con la finalidad de comunicarse fluidamente
con ellos, brindarles servicios y realizar actividades de venta. En este punto, el auge de dispositivos
moviles y electronicos daba mas fuerza a su intervencion en la esfera empresarial. Asi mismo,
Selman (2017) se refiere al marketing digital como las estrategias de mercadeo que se realizan en
la web para que un usuario del sitio concrete su visita tomando la accién que desea. Integra
estrategias y diversas técnicas pensadas exclusivamente para el mundo digital bajo conocimientos

de comunicacion, mercadeo, publicidad, computacion y lenguaje.

3.4. Plan de Marketing Digital

El plan de marketing digital se define como un conjunto de técnicas y estrategias
desarrolladas por medio de internet para vender o comunicar cualquier tipo de bien o servicio. Es
una nueva oportunidad de hacer negocios en un mundo donde existir est4 representado por tener
visible una marca en la web. Actualmente se accede a los clientes a través de las plataformas y
redes sociales, tales como Facebook, Twitter, Instagram, etc., las cuales ademas de un sitio web
requieren de la implementacion de estrategias de comercio electrénico o e-commerce, herramienta

fundamental para poder comercializar un producto o servicio en linea (Castafio & Jurado, 2016).
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3.5. Comercio Electronico

El e-commerce o comercio electrénico son aquellos procesos de negocios que se realizan
por medio de una nube informética en la que se efectian compras a través de dispositivos
electrénicos con acceso a internet, es decir, un comercio donde se gestiona cobros y pagos
mediante medios electronicos y que permite que el usuario obtenga un producto conforme a sus
expectativas, agiliza la entrega, el pago y control de los bienes comprados, y la facilidad para los

empresarios de vender sus productos a nivel nacional e internacional (Medina et al., 2011).

Es un fendbmeno moderno mas o menos de los afios 90 cuando el internet estaba empezando
a ser relevante como medio de comunicacion. Sin embargo, fue desde la radio y la televisién que
se dio el primer paso en las ventas a distancia en los afios 20 a través de los infomerciales, tiempos
donde la tecnologia era mucho més bésica. Esto, por supuesto, fue mas comdn en Estados Unidos
que en Colombia, que para aquel tiempo era el pais mas adelantado en cuanto a tecnologia al resto
del mundo (Ramirez, 2022).

o

3.5.1 El comercio electronico en Colombia

Comprar por internet ha sido una actividad que ha crecido paulatina y lentamente en
Colombia. Aunque no existe un fecha exacta, se considera fue entre el 2000 y 2004 cuando grandes
marcas nacionales se enfocaron en trabajar en el comercio electrénico gracias al ejemplo de
muchos negocios internacionales que ya lo hacian en el exterior. En sus inicios, se enfocaba mas
en el email marketing, a través del cual se enviaban mensajes a los prospectos de clientes para

intentar convencerlos de ir a comprar en la tienda fisica ya que eran tiempos en los que no existian

13



muchas opciones para pagar a distancia y la mayor parte del pais aun no tenia internet por lo que

el proceso era mucho mas largo y no muy popular (VendesFacil, 2022).

En 2008 nace la Camara Colombiana de Comercio Electrénico (CCCE), entidad que se
encarga de promover el comercio electronico a través de eventos, incentivos, impulso de
legislaciones, regulaciones y educacion a las pymes, de modo que se convierta en un negocio real,
rentable y medible. Sin embargo, es durante la pandemia que esta herramienta de marketing digital
logra tener su auge en el pais al incrementar la creacion de tiendas en linea, cuentas de vendedores

en plataformas como Mercado Libre y alianzas estratégicas con empresas logisticas.

3.5.2 El comercio electronico en el sector alimentos congelados

El sector de alimentos congelados se caracteriza por brindar a los consumidores productos
alimenticios listos para el consumo, que requieren menor tiempo de preparacion y que cuentan con
una mayor vida 0til. Todas estas caracteristicas sumadas a la vida agitada y ocupada de los
consumidores, hace de los productos congelados una de las opciones mas atractivas dentro de la
industria de los alimentos. Segun un informe realizado por la revista EnAlimentos (2022), los
alimentos congelados fueron el segmento de productos con mayor participacion en el mercado
durante el 2020, con un porcentaje mayor al 30%. Se espera que este dominio en el mercado

continue, dado el gran consumo de alimentos por parte de la clase trabajadora de todo el mundo.

En Colombia, de acuerdo con las cifras de Euromonitor (2022), el mercado de alimentos
congelados pas6 de 173.600 millones de pesos en 2019 a 189.500 millones en 2020. Siendo el
2020 un afio atipico por las transformaciones ocasionadas por la pandemia, se ha caracterizado por

la activacion de los procesos digitales en las diferentes areas sociales y econémicas, y el comercio
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electronico no ha sido una excepcion a los cambios suscitados, lo que ha repercutido en la
composicion de las ventas en el sector de los alimentos. Actualmente, el sector de los alimentos
congelados esta presentando una transformacion digital y las operaciones de comercio electronico
crecen de manera significativa. Segun Statista (2022), estas operaciones generan una tasa de

crecimiento anual del 200%.
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4. MARCO CONTEXTUAL

4.1. Situacion actual de la empresa

4.1.1 Descripcion de la empresa
La Empresa “Comestibles Humbert S.A.S” pas6 de ser constituida como persona natural a
sociedad el 5 de agosto de 2021, por acciones simplificada S.A.S, sociedad de capital de naturaleza
comercial conformada por dos personas naturales y cuyos clientes potenciales son queseras,
salsamentarias, y hogares, contando ademas, en la actualidad, con un supermercado denominado
“Merca Pava” que genera empleo a diez (10) familias.
e Mision
Incursionar a nivel nacional nuestros productos, con el fin de extendernos hacia ciudades
aledarias, a futuro tenemos el proyecto de concebir franquicias para que nuestros clientes puedan
apreciar nuestros productos listos para el consumo. Ademas de seguir conquistando colegios y
almacenes de cadena para llegar al paladar de nuestra comunidad en general. Destacandonos como
productora de alimentos congelados tipo pasabocas con calidad y servicio para de esa manera
brindar oportunidades de crecimiento a nuestros colaboradores y clientes.
e Vision
Garantizar a nuestros clientes una gran variedad de productos congelados, satisfaciendo las
necesidades de quienes decidan disfrutar de la calidad de nuestros productos, sorprendiendo a los
consumidores con sensaciones innovadoras y divertidas. Proyectando liderazgo permanente a
través de la innovacion constante, con el firme propdsito de ofrecer lo mejor con los mejores, bajo
un clima motivante adecuado a la seguridad y medio ambiente que repercuta en la imagen de la

organizacion.
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e Valores

- Seguridad. Considerar la seguridad de las personas como un valor ético irrenunciable
es, sin duda, una condicion necesaria para avanzar en el desarrollo de una Cultura de
Seguridad. Estar conscientes de ello en las decisiones empresariales hacen que la
seguridad sea vista como un valor intransable y empiece a formar parte de la estrategia
del negocio.

- Transparencia. En un entorno social donde cada vez es menos frecuente, dentro de
nuestros valores empresariales se ha integrado la transparencia hacia el equipo de
trabajo y hacia los clientes. Transparencia implica confianza, y las relaciones humanas
incluidas las comerciales, se forjan con confianza.

- Responsabilidad. Tanto en la vertiente social como en la ecoldgica, demostrando
responsabilidad con la sociedad y el medio ambiente, haremos ver que no nos interesan
unicamente los beneficios econémicos.

- Servicio. Es la clave para la promocion de la marca. Un cliente satisfecho, volvera a
comprar. Un cliente que se siente comprendido recomendara nuestra marca.

- Trabajo en equipo. El trabajo en equipo multiplica nuestra productividad, crea valor al

efectuar tareas que se complementan entre si y contribuye al desarrollo de todos.

e Colaboradores y funciones
- Gerente: Es la persona responsable del cumplimiento del plan estratégico, objetivos y
politicas de calidad de la empresa a través del monitoreo de logros en el desempefio de
los procesos de aprovisionamiento, produccion, comercializacion y distribucion. Es el
representante legal de la compafiia, debe analizar y aprobar nuevos programas y firmar

los contratos. El cargo esta disefiado para ser ocupado por un profesional en ingenieria
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industrial o administracion de empresas, con experiencia en el sector y analisis
financiero.

Contador: Es el responsable de registrar todo el movimiento fiscal y contable de la
sociedad con el fin de presentar a la gerencia informes y balances de cada periodo
como: pérdidas, ganancias, flujo de caja. Es el responsable de las declaraciones y pago
de los impuestos. Este cargo exige un contador publico con una experiencia de dos afios
minimo.

Director de mercadeo: Su labor consiste en realizar proyecciones de ventas que sirven
de base para la programacion de produccion, efectlia las compras de materia primas e
insumos. Es el responsable de los inventarios y las evaluaciones de calidad de los
productos en proceso Yy los terminados. Tiene a cargo tres operarios: dos de produccion
y uno de distribucion.

Operarios de produccion: Dentro de las funciones se encuentran aseo general de la
planta, manipulacion de alimentos, organizacion de canastas, manejo de maquinaria,
alistamiento de estibas.

Operario de logistica: La funcién principal es optimizar los procesos de alistamiento
de productos, almacenamiento, transporte y distribucion de una forma eficiente.
Repartidor: Es el encargado de transportar, descargar, clasificar y organizar en bodega
los insumos y materias primas segun la necesidad en las zonas establecidas. Cargue,

descargue y entrega de los productos terminados al cliente.
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4.1.2 Las variables del marketing-mix en Comestibles Humbert

El marketing mix se define como “el conjunto de herramientas de marketing que utilizan
las empresas para conseguir sus objetivos comerciales en relaciéon con un publico objetivo”
(Kotler, 2000). Este conjunto de herramientas debe estar correctamente definido para que la
empresa logre ejecutar una estrategia de marketing exitosa para su producto o servicio. A
continuacion, se describen las estrategias actuales que se esta implementando Comestibles

Humbert y posterior, se detalla el plan de marketing digital con la descripcion de cada variable:

e Variable Producto
El producto es el elemento principal del marketing mix, en la empresa Comestibles
Humbert son los productos precongelados, los cuales se encuentran clasificados en dos lineas, la
econdmica en la cual se ofrecen dedos (queso y hawaiano), hojaldras, empanadas tradicionales,
empanadas cocteleras y la linea premium en la cual se ofrecen empanadas con extra-carne o de

sabores variados, dedos con extra-queso, marranitas, pastel de pollo y papas rellenas.

e Variable Precio
Es el valor monetario que se le asigna a los productos, y del cual depende la estabilidad
financiera de la empresa, Comestibles Humbert se ha enfocado en comercializar productos de
excelente calidad, manteniendo los precios bajos y asequibles para todo tipo de persona.
Comestibles Humbert ofrece precios al detal y precios especiales para los distribuidores. Los
precios de los productos a base de maiz oscilan entre los 4.000 y 12.000 pesos y los productos a

base de harina oscilan entre los 3.400 y 11.000 pesos. Los precios ofrecidos son mucho méas bajos
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para empresas 0 personas interesadas en ser distribuidores, permitiendo a estos obtener un 25% de

ganancia al vender cada unidad.

e Variable Distribucion
Comestibles Humbert posee cuatro motos (dos de estas con furgdn) para distribuir los
productos en la ciudad de Cali y sus alrededores, de esta forma llegan a los negocios pequefios
como salsamentarias, restaurantes o a los clientes de consumo. Dependiendo de la demanda se
fijan rutas de distribucion cada dia, pero siempre uno de los medios de transporte debe estar

disponible para cubrir los pedidos que puedan recibir a través de las apps IFood y DidiFood.

e Variable Comunicacion
La empresa utiliza principalmente la red social Instagram, y las apps IFood y DidiFood
para llegar a nuevos clientes, promocionar y comercializar sus productos, también cuentan con un
WhatsApp empresarial a través del cual gestionan las ventas y/o cotizaciones. Tienen fan page en
Facebook como canal alternativo, sin embargo, la frecuencia de publicacién y promocién a través

de esta pagina no es tan constante.

4.2. Analisis de las 5 fuerzas de Porter

Porter (1980) en su libro Competitive Strategy, propuso un analisis del entorno competitivo
mediante cinco fuerzas que determinan el analisis de la competencia industrial. A través del
estudio, las empresas pueden determinar elementos importantes para incrementar sus recursos y
obtener una ventaja competitiva. Este analisis y el modelo DOFA, son aspectos relevantes para el

sector de la empresa Comestibles Humbert S.A.S.
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4.2.1 Competidores potenciales

Se refiere a las empresas que quieren ingresar a un mercado para participar en él. Cuanto

mas atractivo es un sector, mas competidores potenciales habra. Sin embargo, existen barreras de

entrada que dificultan la entrada de dichos competidores. Las principales barreras de entrada son:

Las economias de escala.

La diferenciacién del producto.
Requisitos de capital.

Costos cambiantes.

Acceso a los canales de distribucion.

Politica gubernamental.

En cuanto al sector alimenticio y particularmente en el de comestibles pre congelados

Existe una alta posibilidad de la entrada al mercado de competidores potenciales dado que la

inversion requerida para ingresar a este sector es relativamente baja y la tecnologia utilizada es de

facil adquisicion y baja técnica, lo que significa que los precios frente a los costos son también

bajos y, por ende, los productos son de facil adquisicién para los compradores, lo que significa que

las barreras de entrada del producto son bajas.

Frente a esto la rivalidad es alta y con una tendencia a la constante baja en los precios.

Entre los principales competidores con productos similares que se encuentran en el mismo

contexto estan: K-listo, Congelados Criss, Empanadas Vallunas, Productos D’Luis, Congelados

Cali, Congelados Rossi y Congelados Salomia.
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4.2.2 Poder de negociacion de los proveedores

Los proveedores pueden ejercer poder de negociacion sobre los que participan en un
mercado dependiendo de qué tan fuerte sea el producto o servicio en el mercado. Los proveedores
pueden ejercer presion sobre los precios si el producto escasea o tiene mucha demanda. Los

proveedores tienen poder de negociacion en las siguientes situaciones:

° Cuando existe concentracion en pocas empresas grandes.
) Cuando la organizacién no se ve obligada a competir con sustitutos.
° Cuando el proveedor atiende a distintos sectores.

La mayoria de los insumos que se requieren para la elaboracion de los productos son
materias primas con una alta demanda, razon por la cual existe un gran porcentaje de proveedores
para la adquisicion de estos productos y cuyos precios son fijados en el mercado por oferta y
demanda, ademas son impactados por los fendmenos climéaticos y ambientales, por lo tanto, el

volumen de compra no es alto, por ende el poder de negociacién con los proveedores es bajo.

4.2.3 Poder de negociacion de los clientes
Los consumidores pueden tener poder de negociacion cuando en el mercado existen
productos sustitutos, por lo cual pueden influenciar en aspectos como precio, calidad y servicio
especial. Los clientes son poderosos cuando:
° Compran una alta cantidad de producto.
) Los productos que compran para este sector no son diferenciados por ende pueden
cambiar facilmente de marca.

° Poseen la informacion necesaria sobre costos y precios de los productos
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Al cambiar de proveedor o marca no enfrenta costos altos.

El poder de negociacion de los clientes en el sector de productos congelados es

relativamente alto, los canales de ventas estan dirigidos a consumidores como lo son clientes

minoristas y hogares especialmente en estratos 2 y 3 del municipio de Cali, teniendo en cuenta

ademas que el sector de alimentos es amplio, dada la abundancia del producto en el mercado en

puntos de venta o canales directos al consumidor. Sumado a esto, se considera que los clientes no

tienen una alta dependencia en una compafiia o distribucién en especifico para la adquisicion de

los productos que se distribuyen. Sin embargo, Comestibles Humbert se caracteriza por la alta

calidad de sus productos y la fidelizacion de sus clientes lo que permite mantener los precios

estandarizados.

4.2.4 Amenaza de productos o servicios sustitutos

Esta fuerza se genera cuando la existencia de un producto sustituto establece un limite en

el precio de este (los precios por encima de este limite pueden llevar a los consumidores a elegir

un bien alternativo). Los productos sustitutos suelen acceder facilmente a una industria cuando:

Los precios de los productos sustitutos son menores que los de los productos existentes.
Existe poca publicidad de productos existentes.
Hay poca lealtad en los consumidores.

El costo de cambiar de un producto a otro sustituto es bajo para los consumidores.

La probabilidad de desarrollo en el sector de productos congelados es alta y por esto existe

una amplia cantidad de articulos sustitutos con presencia en varias opciones en el mercado y que
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cumplen la misma funcion, con una distribucion similar y un alto nivel de innovacién. Ello
conlleva a que Comestibles Humbert deba permanece atento a los cambios e innovaciones para
competir con una oferta de nuevos productos 0 mejoras a los existentes. Entre los principales
competidores con productos similares se encuentran: K-listo, Congelados Criss, Empanadas

Vallunas, Productos D’Luis, Congelados Cali, Congelados Rossi y Congelados Salomia.

4.3. Analisis DOFA

La matriz DOFA se divide en cuatro cuadrantes que describen la situacion interna de la
empresa (fortalezas y debilidades) y la situacion externa (oportunidades y amenazas). Su desarrollo
es de gran utilidad para la toma de decisiones organizacionales, es utilizada en procesos de
planificacion y decision estratégica, como marketing, desarrollo comercial, entre otros
(Humphrey, 2004). A continuacién, se muestra una breve descripcion de cada una:

e Debilidades: Son los aspectos negativos de una organizacion que representan un obstaculo
para el logro de una meta u objetivos propuestos.

e Oportunidades: Son elementos del entorno externo que pueden tener un impacto positivo
en la organizacion y se pueden encontrar alrededor de la organizacion.

e Fortalezas: Son los factores positivos que tiene una organizacion y representan los recursos
que le permiten alcanzar sus metas.

e Amenazas: Son elementos del entorno externo que pueden suponer una amenaza para la

consecucion de los objetivos de la empresa (Humphrey, 2004).
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4.3.1 Analisis Oportunidades

e Mercado en crecimiento

Los habitos de los consumidores presentan cambios a lo largo del tiempo y la modernidad
trae consigo modificaciones en esas costumbres, tal es el caso de los hogares colombianos, en
donde cada vez es menor el tiempo con el que cuentan para cocinar. Lo anterior ha llevado a las
familias a buscar alternativas y han hallado en los alimentos congelados una manera practica y
eficiente de preparar sus comidas. EI mercado de los alimentos congelados viene presentando un
crecimiento rapido y sostenido, por lo que se convierte en una gran oportunidad para cualquier
empresa que pertenezca al sector. Comestibles Humbert debe orientar su estrategia al
aprovechamiento del mercado, la adquisicion de nuevos clientes y a la mejora de su rendimiento

empresarial.

e Variedad y calidad de proveedores

El sector de alimentos congelados cuenta con una amplia variedad de proveedores,
productos como el maiz, la papa, el pollo, la carne, etc., hacen parte de la canasta basica alimentaria
de los hogares colombianos. Esto permite que haya una amplia oferta en el mercado a través de
distintos proveedores y por medio de diferentes canales de venta, lo que facilita la obtencién de la
materia prima y permite que la eleccion de proveedores se centre en aquellos que ofrezcan las

mejores condiciones y calidad de los productos.

25



e Auge del comercio electrénico
El camino hacia la digitalizacion de los diferentes sectores de la economia y de la sociedad
en general se ha forjado desde hace unos afios, y como efecto de la pandemia, este proceso se
acelerd. Durante el confinamiento muchas empresas descubrieron los grandes beneficios de las
herramientas tecnoldgicas, y el como a través de ellas se puede hacer un trabajo mas eficiente y
productivo. Hoy en dia, con una mayor facilidad de acceso a las nuevas tecnologias por parte los
usuarios y con los cambios en los habitos de consumo, el comercio electronico se convierte en una

opcidn facil, rapida, cbmoda y segura.

4.3.2 Analisis Amenazas

e Mercado altamente competitivo

Los alimentos congelados pertenecen a un mercado muy dividido y conformado por
competidores regionales e internacionales. Adicional a ello, diariamente surgen nuevos
competidores, ya sean pertenecientes a la economia formal e informal del pais, esto se da
principalmente porque el ingreso al sector no necesita de una gran inversion de capital, ni de
aplicacion de tecnologias avanzadas por la misma naturaleza del producto. La gran competencia
que se presenta dentro del sector se centraliza en la calidad del producto, sabor, precio y empaque.
Como ventaja competitiva se incluyen las actividades de marketing que le permiten a las empresas

conocer el mercado y las necesidades de los consumidores.
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e Tendencia a una alimentacién saludable

Al tiempo que se presenta una tendencia al consumo de alimentos congelados, también se
presenta el interés del consumidor por llevar una alimentacion saludable. Hoy en dia, los
consumidores son mas conscientes de la relacion que existe entre la alimentacion y la salud. Una
alimentacion saludable se compone de productos frescos, sencillos y sanos para la preparacion.
Esto ha llevado a las empresas ha a adaptarse a las exigentes necesidades de los consumidores,
ofreciendo exactamente lo que el usuario busca. El portafolio de productos de Comestibles
Humbert se compone principalmente de “snacks”, los cuales en la mayoria de los casos no son
considerados como la opcion més saludable. Por tal motivo, la empresa debe enfocarse en mejorar

la imagen y la percepcidn que tienen sus clientes sobre sus productos.

4.3.3 Analisis Debilidades

e Falta de experiencia e inversion en el campo digital

En la actualidad, el marketing digital se ha vuelto indispensable para cualquier empresa, se
considera una herramienta muy valiosa para el logro de los objetivos organizacionales, desde
impulsar el crecimiento de las empresas hasta alcanzar un buen posicionamiento en el mercado.
La estrategia en el campo digital no solo permite en las empresas generar publicidad, también
permite identificar el comportamiento de los usuarios, los intereses, los gustos y las diferentes
tendencias que influyen en el mercado. El no contar con una estrategia o un plan de marketing

digital pone en desventaja a cualquier empresa frente a sus competidores.
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En el caso de Comestibles Humbert, la empresa no cuenta con un plan de marketing digital
y la falta de experiencia en este campo hara que se requiera un gran esfuerzo para implementar
estrategias competitivas. Adicional, la empresa dentro de su presupuesto no cuenta con capital

destinado para la inversion en tecnologia y marketing digital.

4.3.4 Analisis Fortalezas

e Calidad de los productos

La calidad de un producto es la percepcién que el cliente tiene del mismo, por lo tanto, si
se logra satisfacer las necesidades de los clientes, logramos una posicion importante en el mercado.
Para Comestibles Humbert la calidad de los productos es lo méas importante y enfoca sus esfuerzos
en ello. La empresa cuenta con un sistema de control de calidad de producto terminado, sus
proveedores cuentan con una amplia experiencia en el mercado y se encargan de suministrar

productos con los mejores estandares de calidad.
e Conocimiento en el proceso de produccién
El proceso de produccion dentro de las empresas desempefia un papel fundamental, y méas
si se trata de medianas y pequefias empresas. A través de un amplio conocimiento en los procesos

de produccion, las empresas pueden lograr sus objetivos, desde cumplir los compromisos con los

clientes hasta mejorar los tiempos y costos de produccion.
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Comestibles Humbert cuenta con un sistema de produccion que le facilita obtener la mayor
eficiencia, a través del enfoque en el tiempo, lo que le permite a la organizacion contar con una
mayor efectividad y responder con mas produccién en menor tiempo. Adicional, la mano de obra
con la que dispone la empresa para el proceso de produccién es calificada, con el fin de obtener

un producto de alta calidad.

4.3.5 Matriz DOFA

En la Tabla 1 se resume el andlisis de las debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas

para el sector de los alimentos congelados para la empresa Comestibles Humbert.

Tabla 1
Matriz DOFA
ANALISIS DOFA
FORTALEZAS DEBILIDADES

Calidad de los productos. Falta de experiencia e inversion en el

Conocimiento en el proceso de produccién. campo digital.
Ausencia de personal capacitado en el tema
de marketing digital.

OPORTUNIDADES AMENAZAS
Mercado en crecimiento. Mercado altamente competitivo.
Variedad y calidad de proveedores. Tendencia a una alimentacion saludable.
Auge del comercio electronico.
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5. CARACTERIZACION DEL CONSUMIDOR

5.1. Metodologia

Para lograr entender en mayor medida el comportamiento del consumidor de alimentos
congelados y con el objetivo de obtener informacion de los hébitos de consumo de alimentos
congelados, se desarroll6 una encuesta para conocer informacion sobre tendencias de consumo,
preferencias, frecuencia de compra, formas de adquisicion o lugar de compra. El procedimiento
para la seleccion de la muestra fue no probabilistico (por conveniencia). En total, se obtuvieron
cien (N=100) respuestas validas de consumidores de productos congelados, principalmente de la
ciudad de Cali (Colombia). La encuesta se realizd a través de la herramienta Google Forms durante
el mes de julio (2022). Las principales variables analizadas se describen a continuacion:

e Primera parte: Informacién demografica
e Edad: ;A gué rango de edad pertenece?

Género: ¢Cuél es su género?
e Ocupacion: ¢Cuél es su dedicacion principal?

e Segunda parte: Caracterizacion del consumo de productos congelados
e Frecuencia de consumo: ¢Con qué frecuencia consume alimentos pre-congelados?

e Motivacion de consumo: ¢Cudl de las siguientes razones lo motiva a comprar alimentos
congelados?

e Tipo de productos que consume: ;Qué tipo de alimentos congelados consume o
consumiria?

e Lugar de consumo: ¢En qué lugar suele comprar sus alimentos congelados?

e Disposicion a pagar: ¢Cuanto suele gastar o estaria dispuesto a gastar en productos
congelados?
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e Percepcion sobre los productos congelados:
- Los alimentos congelados tienen una vida atil prolongada.
- Los consumidores suelen comprar alimentos congelados en caso de escasez de

alimentos.
- Lacompra de alimentos congelados permite limitar la cantidad de viajes al

supermercado.
- Los alimentos congelados son faciles de preparar.
- Hacer alimentos congelados ahorra mucho tiempo de preparacion y limpieza.
- Los alimentos congelados son mas seguros que los frescos en este momento.
- Los alimentos congelados son saludables
- Los alimentos congelados son una buena opcidn para alimentarme yo y mi
familia.

A continuacion se presentan los resultados obtenidos.

5.2. Resultados

En cuanto a la descripcidn de la muestra, de los 100 consumidores encuestados el 58% eran
mujeresy el 41% de hombres, un 1% indico no estar de acuerdo con expresar su genero (ver Figura
1).

Figura 1
Caracterizacion de la muestra por género

Prefiero no decirlo
1%

Masculino
%

Femenino
58%

Para definir el rango de edad, se establecié 4 intervalos. De la poblacién encuestada el 42%

son personas mayores de 30 afios, el 32% pertenecen al rango de edad de 26 a 30 afios y el 20%
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corresponden a usuarios entre los 21 a 25 afios. Por Gltimo, tan solo el 6% de los encuestados

tienen edades entre 18 y 20 afios (Ver Figura 2).

Figura 2
Caracterizacion de la muestra por edad

18 a 20 afios
6%

21 a 25 afios
20%

Mayor a 30 afios
42%

26 a 30 afios
32%

La ocupacion actual se tuvo en cuenta para lograr una mejor caracterizacion del
consumidor, en los resultados de la encuesta se obtuvo que el 75% de las personas son empleadas
y el 12% son estudiantes, el restante de los encuestados se distribuye entre personas dedicadas al
hogar y a la busqueda de empleo, con participaciones del 8% y 5% respectivamente (Ver Figura
3). De lo anterior podemos concluir que se ratifica el consumo de alimentos congelados en
personas trabajadoras y estudiantes, con una participacion entre ambas del 87%, quienes se

inclinan por esta opcion de consumo al encontrar una manera facil y rapida de preparar alimentos.

Figura 3
Caracterizacion de la muestra por ocupacion
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Una vez caracterizada la muestra, se procedié a analizar la frecuencia de consumo de
alimentos congelados de la poblacién encuestada, se preguntdé a los encuestados sobre la
periodicidad de consumo a la semana y se definieron cinco categorias que van desde una vez por
semana hasta cinco veces por semana, se establecieron de tal manera para mejorar la calidad de

los datos y ampliar las opciones de respuesta entre los encuestados.

De acuerdo con la Figura 4, se evidencia que mas de la mitad de los encuestados consume
alimentos congelados una vez a la semana, con una participacion del 52%. La otra mitad se dividen
entre quienes consumen a la semana: dos veces (24%), tres veces (15%), cuatro veces (7%) y

cinco veces (2%).

Figura 4
Frecuencia de consumo de alimentos congelados.
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La Figura 5 muestra el momento del dia en el que suelen consumir alimentos congelados.
El 35% evidencia que el almuerzo es el momento ideal y el 14% manifiesta consumirlo en

cualquier momento del dia.

Figura 5
Momento de consumo de alimentos congelados.
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En cuanto a qué motiva a los usuarios a comprar alimentos, se encontr6 que el 67 % de los

encuestados considera que los alimentos congelados son faciles de preparar para el consumo dia a
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dia en la familia. El 19% de las personas encuestadas considera que la relacion calidad-precio es
buena. El 7% de los usuarios indica que los alimentos son una buena opcién de preparacion para
las ocasiones especiales. El 7% de la poblacion encuestada manifiesta la facilidad de preparacién
de alimentos congelados como opcion de consumo para eventos donde participan muchas personas
congelados (Ver Figura 6).

Figura 6
Motivacion de compra de alimentos congelados.
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personas.

Al consultarles a las personas encuestadas el lugar donde suelen comprar los alimentos
congelados, se obtuvo como resultado que 80 personas usan principalmente los Supermercados,
24 personas acostumbran a comprarlos en salsamentarias, 20 personas frecuentan las tiendas de
barrio y tan solo 3 personas indicaron hacer sus compras por medio de tiendas on-line. (Ver Figura
7).

Por lo anterior, se demuestra que a pesar de que actualmente el comercio electronico esta
en su mayor auge, no es un medio ampliamente usado para la adquisicion de alimentos congelados,
por lo que se puede considerar como una oportunidad ya que es un sector donde el e-commerce no

se ha desarrollado plenamente y se puede lograr una mayor participacion en el.

35



Figura7
Lugar de compra de alimentos congelados.
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Las personas o clientes al momento de adquirir un producto o servicio lo hacen motivados
a satisfacer una necesidad, y aquella necesidad puede solucionarse de diversas maneras, lo que
contribuye a que el costo varie de acuerdo con el proveedor. Por consiguiente, es de gran
importancia conocer el valor percibido por el cliente. Teniendo en cuenta lo anterior, en la encuesta
se establecieron cinco intervalos para determinar la disposicion al gasto (semanal) en alimentos

congelados por parte de los usuarios, los resultados arrojaron lo siguiente:

e EIl 30% de los encuestados estarian dispuestos a gastar entre $10.000 y $15.000
pesos.

e EI 25% de la poblacién encuestada gastaria entre $5.000 y $10.000 pesos.

e EI 22% de los usuarios considera pertinente gastar entre $15.000 y $20.000.

e EIl 14% de las personas encuestadas gastan mas de $20.000.
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e Solo el 5% gastan o consideran gastar menos de $5000.

De acuerdo con la disposicion al gasto por parte de la poblacion encuestada, se encuentra
que el rango de gasto es bastante amplio al considerarse que mas del 50% de los usuarios estan
dispuestos a gastar entre $5.000 y $15.0000 pesos por semana, y teniendo en cuenta el portafolio
de productos y precios manejados por Comestibles Humbert, mas del 90% de los productos, tanto
de la linea econdémica como premium, estan dentro del rango de disposicion al gasto por parte de
los encuestados. (Ver Figura 8).

Figura 8
Disposicidn al gasto en alimentos congelados.
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Entre $5.000 y $10.000

Entre $10.000 y $15.000

Entre $15.000 y $20.000

Més de $20.000

o 10 20 30
En la segunda parte de la encuesta se implement6 el método de escala de Likert para
conocer la percepcion u opinion de los encuestados respecto al consumo de alimentos congelados.
Para ello se realizaron diferentes afirmaciones las cuales debian ser calificadas segun el nivel de

acuerdo o desacuerdo de cada persona (Ver Tabla 2). Se obtuvieron los siguientes resultados:
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Tabla 2

En general los encuestados tienen una opinion positiva sobre el consumo de
alimentos congelados.

El 43% de la poblacion considera que los alimentos congelados son una buena
opcidén para alimentar a la familia y 38% tiene una posicion neutral sobre esta
afirmacion.

El 70% consideran que los productos congelados tienen una larga vida util, y
reafirma la percepcion del 49% de las personas que suelen adquirir alimentos
congelados en caso de escasez. Estos resultados confirman uno de los principales
beneficios de los productos ya que son mas econémicos y se conservan
perfectamente en la nevera y se puede disponer de ellos en cualquier momento.

El 93% de los consumidores considera que los alimentos son faciles de preparar y
el 84% opinan que se ahorra mucho tiempo en dicha preparacion.

El 46% de las personas encuestadas tienen una posicién neutral sobre qué tan
saludables son los alimentos congelados.

El 40% de los consumidores consideran que los alimentos no son saludables.

El 46% de los encuestados piensan que los alimentos congelados no son maés
seguros que los frescos.

Percepcion sobre los alimentos congelados

Totalmente Ni de
En acuerdo ni De Totalmente
en
desacuerdo en acuerdo | de acuerdo
desacuerdo
desacuerdo
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Los allment_os p,re'-congelados tienen una 6% 1% 2304 44% 26%
vida util prolongada

Los consumidores suelen comprar
alimentos pre-congelados en caso de 17% 9% 25% 37% 12%
escasez de alimentos.

La compra de alimentos pre-congelados

permite limitar la cantidad de viajes al 16% 5% 26% 32% 21%
supermercado.
Los alimentos pre-congelados son faciles 1% 204 4% 36% 5704
de preparar.
Hacer a_lllmentos pre-cong_ellados_ ahqrra 1% 1% 14% 46% 38%
mucho tiempo de preparacion y limpieza.
Los alimentos pre-congelados son mas 30% 16% 31% 17% 6%

seguros que los frescos en este momento.

Los alimentos pre-congelados son

27% 13% 46% 10% 4%
saludables
Los alimentos pre-congelados son una
buena opcion para alimentarme yo y mi 15% 4% 38% 31% 12%
familia.

6. ESTRATEGIAS PARA EL PLAN DE MARKETING

Teniendo en cuenta el objetivo de este trabajo, a continuacion se presenta el plan de

marketing digital para impulsar el comercio electrénico de la empresa Comestibles Humbert.
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6.1. Segmentacion y publico objetivo

De acuerdo con Kotler & Keller (2012), el proceso de segmentacion se fundamenta en
separar el mercado en partes uniformes en relacion con los intereses, preferencias y requerimientos
similares que presenten los clientes. Generando la diferenciacion de varios grupos de personas de
las cuales la empresa podra conocer y analizar las caracteristicas diversas y, establecer ya sea el
buyer de persona y/o el publico objetivo que exponga las caracteristicas basicas del sujeto que
podria ser para la industria un potencial comprador. De ese modo, la empresa puede orientar sus
estrategias de marketing ya sea tradicional o digital hacia un publico con caracteristicas

particulares.

La segmentacion que ha ido desarrollando y puede seguir efectuando la empresa
Comestibles Humbert consiste en la concentracion en un segmento Unico, en donde el enfoque de
sus estrategias de marketing esté orientado al mercado de alimentos congelados que de acuerdo

con Llondain, J (2010) corresponde a la demanda de bienes de consumo no perdurable.

Por consiguiente, se deben evaluar una serie de caracteristicas entre las que se destaca:
) Si el cliente presenta una postura en la que considera que el precio del producto que

ofrece la empresa es equivalente y esta dispuesto a pagarlo.

° Las necesidades del cliente

° La duracion de su jornada laboral y el cargo que ocupa
° El contexto y estratificacion del cliente

° La cultura
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° Las plataformas, aplicaciones y/o redes sociales que usan con mayor frecuencia.

En efecto, éstos inciden en las preferencias alimenticias de los clientes, ya que, el tiempo
del que disponen para preparar los alimentos, la capacidad de elegir lo que desea consumir de
acuerdo a los costos y lo que tradicionalmente a lo largo de su vida han considerado adecuado
consumir en el transcurso de la semana o en celebraciones de fechas especiales; los medios de
comunicacion que usan con frecuencia para adquirir productos, son factores que orientan sus
dindmicas de seleccion de alimentos. Es por esto que, para identificar el publico objetivo de la
empresa de comestibles congelados Comestibles Humbert se recurrié a la realizacion de un
cuestionario con preguntas abiertas el cual se envio y diligenciaron a través de un formato digital
de manera asincrénica, ya que, la atencion presencial para asuntos de entrevistas en el momento

no esta habilitada.

A partir de la informacidn proporcionada por la administracion de la empresa Comestibles
Humbert S.A.S se puede entender que los individuos de todos los géneros que se encuentran en el
rango de edad de los 15 a 70 afios, practicos, de compra continua, con una estratificacion entre 1 a
6 es el publico al que la empresa espera vender sus productos. A pesar del ideal de la empresa, la
administracidn expone que los clientes frecuentes actualmente son individuos de cualquier género
que se encuentran en edades entre los 20 a 50 afios y que ocupan cargos de jefes o coordinadores
de cocina tanto en universidades, colegios y supermercados ubicados en zonas de estrato 1 a 6 en
el valle del cauca y los cuales realizan sus pedidos a través de la aplicacion “WhatsApp” o en
ocasiones, se les toma el pedido cuando algun empleado realiza visitas a los establecimientos

fisicos en donde se ubican los clientes.
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Por otra parte, la administracion afirma que para clientes mayoristas manejan precios con
descuento a partir de los 150.000 pesos colombianos y, tal como indica la pagina oficial de
Instagram de la empresa, se les realiza el envio de los productos a cualquier ciudad del pais pues
no cuentan con sedes y el Unico establecimiento de atencion directa se encuentra ubicado en la
ciudad Santiago de Cali en la comuna 14. Por tanto, es claro que la cobertura que tiene la empresa
en cuestion es a nivel nacional, lo cual puede ser productivo ya que, Colombia es un pais en el cual
el interés de los ciudadanos por productos comestibles de bajo costo, que se pueden conservar por
un periodo extenso y que en algin momento del dia (principalmente en el caso de familias de bajos
ingresos econdmicos) se pueda emplear para reemplazar alguna de las comidas béasicas del dia
como el desayuno y/o la cena, resulta potencialmente atractivo y resalta en la industria de los
alimentos congelados. Ademas, hay individuos que adquieren estos productos para trabajar de
forma independiente ya sea como vendedores ambulantes en los conocidos puestos de “fritanga”

0 en un establecimiento comercial.

En ese orden de ideas, para comprender el posible publico objetivo al que debe orientarse
el plan de marketing digital, se toma como referente los resultados de las encuestas realizadas por
el DANE en donde se identificd la cantidad en porcentaje de personas que hicieron uso del servicio

de internet durante el periodo 2019 en una muestra nacional de 37.900 personas (en miles).

A partir de los datos obtenidos del DANE sobre el porcentaje de personas que usan internet

es pertinente que las dindmicas de publicidad de la empresa Comestibles Humbert sean

direccionadas adecuadamente a todos los segmentos. De la poblacion que se encuentra entre los
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15 a 24 afios de edad el son quienes usan con mayor frecuencia internet (80%). Seguido de los
rangos de 25 a 34 afios (79%), después los de 35 a 44 afios (72%) y 44 a 59 afios (58%). EIl ultimo
rango son las personas entre el rango de 60 a mas afios que indicaron una mas baja frecuencia de
uso (36%).

Por lo tanto, las personas que pueden visualizar y adquirir los productos de Comestibles
Humbert considerando la frecuencia del uso de internet y la alta probabilidad de acceder a
plataformas como IFood, WhatsApp, Facebook e Instagram, entre otras, son los individuos que se
encuentran en la edad de 15 a 59 afios, quienes cuentan con al menos uno de los siguientes

dispositivos: computador, tablet, celular inteligente y/o portatil.

6.2. Caracteristicas de la segmentacion

Segun Kotler & Armstrong (2008) establecen que la funcionalidad de los procesos de
segmentacion en los mercados y la correspondencia de estos a los objetivos de la empresa depende
del cumplimiento de las siguientes caracteristicas:

- Medibles: Es decir, que de la muestra del segmento se pueda determinar un valor exacto

0 aproximado del tamafio, el poder adquisitivo del producto y los perfiles de los
elementos que se pueden encontrar en cada segmento.

- Accesibles: De manera que, pueda abordarse de forma efectiva a través de las diversas

técnicas y estudios que se emplean durante el proceso de marketing de un producto.

- Sustanciales: Corresponde a que la cantidad del segmento sea de un tamafio

significativo para que sea rentable al ofrecer un producto y/o servicio. De manera que,
sea un grupo uniforme grande al que se le pueda direccionar un plan de marketing

particular.
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- Diferenciales: Es decir, cada tipo de segmento en el mercado debe presentar
caracteristicas que permitan diferenciarlo de los deméas. De ese modo, cada tipo de
segmento puede presentar respuestas favorables a las distintas dindmicas desarrolladas

en el plan de marketing.

6.3. Tipos de segmentacion

Los autores Kotler & Keller (2012) en su libro “Direccion de marketing” destacan que
existen en el mercado cuatro tipos de segmentacion principales: Geograficas, demogréficas,

psicograficas y conductual.

6.3.1 Segmentacidn geografica

La geografica se define como aquella que “divide el mercado en unidades geograficas,
como naciones, estados, regiones, provincias, ciudades o vecindarios que influyen en los
consumidores” (p.216). Por lo tanto, la empresa tiene la posibilidad de operar ya sea en una o
varias zonas, considerando y atendiendo las variabilidades que se pueden presentar en cada una.
Esto a través de la adaptacion de los planes de marketing a las demandas e intereses de los clientes
que se encuentran en las zonas geograficas, ya sea adecuando los costos de los productos y/o la
oferta de los tipos de productos segun las preferencias de la poblacion.

En el caso de la empresa Comestibles Humbert el desarrollo de las variables teniendo en
cuenta que la cobertura es a nivel nacional (Colombia), se establece lo siguiente:

Region geograéfica: Oriente, occidente, norte y sur del pais

Tamarfio del area metropolitana:1,139 millones de Km?
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Densidad: Segun Bateman et al. (2018), el 89,4% de la poblacion vive en subregiones
predominantemente urbanas, intermedias o rurales aledafias a la ciudad. Y el 52,6% de la
poblacidn que pertenece a la zona urbana abarca el 3.4% del area de Colombia. Finalmente una
cantidad inferior a % del 4rea total del pais corresponde a las subregiones en donde predominan
las zonas rurales.

Clima: La diversidad topogréafica de Colombia le permite contar con una gran variedad de paisajes
y de pisos térmicos. El clima de Colombia se compone de temporadas secas (de diciembre a enero
y de julio a agosto) y temporadas de lluvias (de abril a mayo y de octubre a noviembre) (Colombia

Travel, 2023).

6.3.2 Segmentacion demogréfica

En cuanto a la segmentacion demogréfica se comprende como la division del mercado que
en correspondencia con Kotler & Keller (2012) se realiza por un conjunto de variantes como: La
edad, dimension del nacleo familiar, el género, los ingresos monetarios, cargo, creencia religiosa,
generacion, grado de formacion, nacionalidad, condicion social y ciclo de vida que segun el
Ministerio de Salud y Proteccion Social de Colombia (s,f) se constituye por: Primera infancia,
infancia, adolescencia, juventud, adultez y vejez. Estas presentan mayor facilidad para ser
calculadas y permiten establecer con mayor precision la dimension del mercado y las dinamicas
que se requieren para materializarlo.

En el caso de la empresa Comestibles Humbert el desarrollo de las variables demograficas

se establece lo siguiente:

Edad: En Colombia, la poblacién en edades entre los 0 y 14 afios representa el 21,60%; la que
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tiene entre los 15 y 64 afios equivale al 69,88%; y la de 64 afios en adelante corresponde al 8,72%
(Datosmacro, 2021).

Estructura familiar: De acuerdo con el Observatorio de Familias (2020), el 80,7% de los hogares
en Colombia son familiares (tienen relaciones de parentesco), mientras un 19,3% son hogares no
familiares. De los hogares familiares, el 56,7% son nucleares (hogares con padre y madre con o
sin hijos), el 18,7% son amplios (hogares nucleares mas otros parientes o no parientes) y el 5,3%
pertenece a hogares sin nucleo.

Ciclo de vida de la familia: el Departamento Nacional de Planeacion (2014) establece la
estructuracion de los hogares en Colombia y el ciclo de vida que presentan. En donde se puede
encontrar el nicleo conyugal biparental (se compone por el “jefe de la familia” y conyuge) con o
sin hijos; o se puede establecer el ndcleo conyugal monoparental (compuesto solo por el jefe de la

familia, es decir, no tiene conyuge) con hijos.

° Pareja joven sin hijos equivale a hogares sin hijos, en donde la mujer cuenta con una edad
hasta los 40 afios.

) Etapa inicial: corresponde a los hogares que tienen nifios inferiores a los 6 afios.

° Etapa de expansion: Equivale a los hogares que tienen nifios y el mayor de estos se
encuentra entre un rango de edad entre los 6 a 12 afos.

° Etapa de consolidacién: Corresponde a los hogares que cuentan con algin nifio con una
edad entre los 13 a 18 afios, con una eventual existencia de nifios ya sea menor de 13 afios
y/o con una edad superior a los 18 afos.

° Etapa de salida: Corresponde a hogares en los que los hijos cuentan con una edad minima
de 19 afos y mayores a esta.

° Pareja mayor sin hijos: Equivale a los hogares que no cuentan con hijosy en el que la mujer

46



cuenta con una edad mayor a los 40 afos.

Género: Masculino y femenino.

Ingresos: Segun Morales., L. (2022) en el afio 2021, en las 23 ciudades y areas metropolitanas
que constituyen el pais, el 33.6% se encontraban en condicion de pobreza, mientras que, el 23.1%
en condicion vulnerable, el 39.9% correspondian a la clase media y el equivalente al 3.4% a la
clase alta.

En relacién con los ingresos, segun la revista digital EI Tiempo (2022), 4.5 millones de
colombianos tienen ingresos de uno a dos salarios. Mientras que, 2.1 millones presentan ingresos
entre 1 y 2 salarios minimos legales vigentes. Finalmente 1,5 millones cuentan con ingresos
menores a los de un salario minimo y solo 778.000 cotizan mas de 5 salarios minimos.
Ocupacion: Profesional, técnico, tecnélogo; gerentes, funcionarios y propietarios; vendedor;
capataz; obrero; agricultor; pensionado; estudiante; ama de casa; desempleado.

Educacion: La formacion en Colombia va desde la basica primaria, secundaria, bachiller, técnico,
tecnélogo y en una baja proporcién algunos individuos alcanzan el nivel de formacion profesional.
Sin embargo, en el pais aln se presenta cierta tasa de analfabetismo pues a partir del censo
realizado por el DANE (2018), la menor tasa de analfabetismo se encuentra en las personas que
estan en el rango de edad entre los 10 a 19 afios pues solo el 1.4% de la cantidad de individuos que
corresponden a dicho rango, manifestaron que no saben leer, ni escribir. Mientras que, el 97.3%
de los individuos de dicho rango si contaban con habilidades de lectoescritura. Luego, estan los
individuos que estan en el rango entre los 20 a 29 afios ya que, solo el 1.7% no cuenta con las
habilidades de lectoescritura y, el 96.6% restante si las tiene. Finalmente, la categoria en la que el

porcentaje de individuos que no cuentan con habilidades de lectoescritura es el més alto del pais,
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son los que se encuentran en el rango de edad entre los 90 a 99 afios, con un valor equivalente al
28.4%y, el 70.5% si contaba con dichas habilidades.

Religion: De acuerdo con el Observatorio de la democracia (2017), las religiones que se
encuentran en Colombia son la catolica, evangélica, protestante, ateo, creyentes sin religion y
otras.

Raza: Segun Valencia (2021) en Colombia existen 4.281.192 negros, mulatos y afrocolombianos,
30.565 raizales de San Andrés, 4.858 gitanos y 1.392.623 indigenas.

Generacion: De acuerdo con Kotler & Keller (2012), las generaciones gque existen son generacion
silenciosa, baby boomers, Generacién X, Generacion Y.

Origen étnico: De acuerdo con el Ministerio de salud y proteccion social (2022), los amerindios,
africanos e hispanos dieron origen a la variedad étnica que se presenta actualmente en Colombia.
En donde a partir del censo nacional de poblacién y vivienda del DANE (2018), en Colombia se
establecio que 1.905.617 (4,4%) son indigenas, 2.950.072 (6,7%) son afrocolombianos, 6.637
(0,01%) son palenqueros y 2.649 (0,006%) son gitanos.

Ocasiones conductuales: En eventos especiales como baby showers, celebraciones de

cumplearios, eventos empresariales y, en ocasiones habituales como merienda.

6.3.3 Segmentacion psicogréafica

Respecto a la psicografica, se trata de la separacion de los consumidores en distintos grupos

de acuerdo con las caracteristicas psicologicas / de personalidad, estilo de vida o valores (Kotler
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& Keller, 2012) y, puede ser adoptada conforme a la cultura de la poblacion. Cabe destacar que en
un conjunto de personas que pertenecen a un mismo grupo de tipo demografico pueden presentar
diversos perfiles psicograficos.

Beneficios buscados: Alimentacion, cobertura en distintas zonas del pais, ahorro de tiempo en los
procesos de preparacion de los alimentos, tiempo de conservacion de los alimentos extenso v,
economia al adquirir productos alimenticios que pueden destinarse para consumo en el hogar,
eventos y/o como producto para trabajar.

Estatus de usuario: En el Valle del Cauca se encuentran los usuarios continuos de la empresa
Comestibles Humbert y son quienes ocupan cargos de jefes o coordinadores de cocina tanto en
universidades, colegios y supermercados ubicados en zonas de estrato 1 a 6. En el resto del pais se
pueden evidenciar usuarios esporadicos 0 medios. No se puede determinar con precision si los
clientes de la empresa Comestibles Humbert presentan algun tipo de lealtad, ya sea, media, fuerte
0 absoluta. Pues se requiere de un proceso de observacion detallado y de seguimiento de compra
para identificar si la cantidad de los productos que han adquirido los clientes continuos han
disminuido o se conserva.

Actitud: En Colombia, los individuos que se encuentran en el rango de edad entre los 15-59 afios
gue son guienes cuentan con acceso a internet, son posibles clientes en los que se puede desarrollar
e impulsar la intencion de consumo. Kotler & Keller (2012), establecen los estados de disposicion
como consciente, interesado informado, deseoso, con intencion de compra. Ademas, consideran
que la diversidad que se puede encontrar en la poblacion de un pais puede presentar en los clientes

una actitud frente al producto, de tipo: entusiasta, positiva, indiferente, negativa u hostil.

6.3.4 Segmentacion conductual
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De acuerdo con Kotler & Keller (2012) el ultimo tipo de segmentacion es conductual, se
lleva a cabo por los especialistas que establecen el publico objetivo de acuerdo a la posicion que
toman respecto al producto y el uso que podrian darle, tomando en consideracion que no todos los
individuos de una poblacién presentan los mismos intereses, necesidades y/o esperan adquirir un
conjunto de ganancias con la obtencion de un producto. Por tanto, pueden llegar a catalogarse

como entusiastas, tradicionalistas, entre otros.

En relacion con la empresa Comestibles Humbert, los tipos de segmentacion que priman y
se pueden desarrollar de manera complementaria entre si, considerando que el segmento represente
un porcentaje de ingresos altos para la empresa y pueda ser alcanzable a través de un plan de
marketing digital, es la de tipo geogréafica, demogréafica y conductual. Debido a que, el publico
objetivo debe estar ubicado en Colombia en zonas urbanas, encontrarse entre unos rangos de edad
especificos (15 a 59 afios), unos ciclos de vida en particular que son: la adolescencia, la juventud
y la adultez; pueden presentar una condicion social en la que los sujetos cuenten al menos con
algun tipo de dispositivo con acceso a internet, se encuentren registrados y conozca el manejo de
alguna de las plataformas como Facebook, Instagram, IFood y WhatsApp, cuenten con ingresos
monetarios para solventar sus gastos y realice actividades laborales y/o educativas que demanden
la ocupacién de una cantidad considerable de horas al dia. Ademas, es de suma importancia
identificar el aspecto conductual del cliente hacia los productos y las vias de comunicacion por las
que se brinda la atencion para adquirirlos. De manera que, este presente confianza e interés al
realizar compras por internet y que sea entusiasta ante la representacion del producto en las
distintas plataformas y la probabilidad de interactuar con algiin empleado o duefio de la empresa a

través de WhatsApp o Instagram para recibir un mayor asesoramiento.
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6.4. Analisis del producto

El producto que ofrece la empresa Comestibles Humbert son alimentos precocidos y
congelados que pueden encontrarse en la categoria de consumo, debido a que, segun Armstrong
& Kaotler (2013) es el adquirido por el consumidor final; quien le otorga un uso personal que puede
variar entre consumirlo para suplir sus necesidades alimenticias o someterlo a una fase de
preparacion para comercializarlo. En ese orden de ideas, se destaca que existen cuatro categorias
en las que se podria clasificar el producto de consumo de acuerdo con las dindmicas de marketing
que desarrolla la empresa, asi pues, se presentan los siguientes tipos: De conveniencia, de
comparacion, de especialidad y no buscados; de los cuales se destacan aspectos como el
comportamiento de compra del cliente, nivel del precio, distribucién y promocion; representados

a continuacion en la tabla 3:

Tabla 3
Clasificacion de los productos de consumo

Consideraciones de

Marketing Tipos de Productos de Consumo
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De Conveniencia

De Comparacion

De Especialidad

No Buscados

Compras frecuentes
Poca planeacion

Compras menos

Esfuerzo especial de

Poco esfuerzo de frecuentes compra N
. - Preferencia y lealtad | Poca conciencia o
Comportamiento de | comparacién o de Esfuerzo de compra o -
. ., de marca conocimiento del
compra del cliente compra planeacion . .
L Baja comparacion producto
Poco Comparacién de marcas, -
. ; X ; Poca sensibilidad al
involucramiento del precio, calidad .
- precio
cliente
Precio Precio bajo Precio mas alto Precio alto Varia
Distribucion Distribucion
S intensiva a Distribucion selectiva en | exclusiva en solo .
Distribucion . Varia
ubicaciones menos puntos de venta | uno 0 pocos puntos
cémodas de venta
- Promocién mejor Publicidad
., . Publicidad y venta L . .
., Promocién masiva : dirigida por los intensiva y venta
Promocidn . personal del fabricante .
por el fabricante fabricantes y personal por el
como de revendedores )
revendedores fabricante
Revistas, jabdn de - Bienes de lujo como | Seguros de vida
. S ) Electrodomésticos . ! guros y
Ejemplos lavanderia, crema de relojes Rolex o donaciones de

dientes.

grandes, muebles, ropa

piedras preciosas

sangre

Fuente: Armstrong & Kotler (2013)

A partir de la informacion dispuesta en la tabla anterior, y en concordancia con la

informacién proporcionada por

la empresa Comestibles Humbert S.A.S mediante el

diligenciamiento de un cuestionario de manera asincronica, proporcionado a la entidad en cuestion

a través de la aplicacion WhatsApp, se puede entender que el producto de consumo que se ofrece

es de tipo “de conveniencia”, ya que, el rango de precios del portafolio de productos es

relativamente bajo, por ende la frecuencia de compra de los clientes puede tender a incrementar

en gran medida. Ademas, los tipos de productos que ofrece dicha empresa no requiere estandares

altamente rigurosos que impliquen una inversién de tiempo significativa en dinamicas de
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comparacion entre las ofertas de las industrias, debido a que, las caracteristicas que el cliente puede
evaluar para determinar si llevar a cabo 0 no un proceso de compra son: sabor, olor, color, tipos
de ingredientes, tiempo de coccion y precio; permitiendo una seleccion y compra rapida sin la

necesidad de involucrarse en una evaluacion exhaustiva de los productos.

En cuanto a los productos que han representado ganancias medianamente estables, segun

la empresa, se encuentran en la siguiente tabla:

Tabla 4
Productos que representan ganancias medianamente estables para la empresa

Producto de linea econ6mica

Producto de linea Premium

Porcentaje en

(ver Tabla 5) (ver Tabla 6) ventas
Empanadas:
Tipo tradicional x 10 unidades Empanadas:
Tipo tradicional x 25 unidades Extra carne x 10 unidades
Coctelera x 50 unidades Extra carne x 25 unidades 70%
Mediana x 25 unidades Maduro y queso x 10 unidades
Mediana x 10 unidades
Coctelera x 25 unidades
Dedos:
Alifiado x 10 unidades
Hawaiano x 10 unidades Dedos Ext_ra queso x 10 20%
) : unidades
Hawaiano x 5 unidades
Con queso grande x 10 unidades
Papas Rellena x 5 unidades 5%
Marranitas x 5 unidades 5%

A partir de lo anterior, se puede entender que el portafolio de productos que ofrece la

empresa incluye los mencionados en la tabla 4 y, las hojaldras (linea econémica) y pasteles con
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pollo (linea premium) no registradas en la misma, también son parte de dicho portafolio. No
obstante, para la empresa estos Ultimos productos no representan ingresos significativos, es por
esto que, no se incluyen en las proporciones de ventas que podria realizar cada uno. Por
consiguiente, la empresa podria destinar los recursos que invierte en la produccion de pasteles con
pollo y las hojaldras que no representan una fuente de ingresos significativa, a plataformas que
permitan la promocion masiva de los productos que ofrece la empresa. Debido a que, los
porcentajes de pérdida que puede representar un producto como el pastel con pollo es muy alto,
ya que, al no seguir una cadena de frio adecuada, contribuye a la formacién de microbios y
bacterias; particularmente en el inadecuado tratamiento del pollo o el huevo puede causar
Salmonella, es por esto que, las medidas de manipulacién de alimentos deben ser muy rigurosas,
pues esta bacteria puede ser el resultado segun Condori (2007) de “variedad de serotipos (mas
comunmente por S.enteritidis)”. A continuacion, se presentan en la tabla 5y 6 los ingredientes que

se emplean en la fabricacion de los productos correspondientes y la imagen proyectada a los

clientes.
Tabla 5
Portafolio de productos linea econdémica
Productos
Presentacion \ Ingredientes
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Y EMPANADA GRANDE

Empanada rellena de papa, carne de res 'y
alifios, de tamario tradicional.

EMPANADA COCTEL
i3 4 U' ‘\'. ~

=25 UND

Empanada rellena de papa, carne de res y
alifios, de tamafio mini.

- "Dpo Alﬁlﬁm”,? %‘ w 3

a1
i .';3 )
g0 uno

Dedos alifiados tamafio tradicional, hechos con
harina de trigo fortificada, levadura,
margarina, azlcary sal.

Hojaldras de tamafo tradicional, hechas con
harina de trigo fortificada, levadura,
margarina, azlcar, sal y color.

Dedos rellenos de pifia calada, jamén y queso
crema, de tamafio tradicional.
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T TG

. DEDO HAWAIANO

Dedos de queso hechos con harina de trigo
fortificada, levadura, margarina, azlcar, sal y
queso.

Papa rellena de carne de res, arroz, huevo y
alifios de tamafio tradicional.

Tabla 6
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Portafolio de productos linea premium

Productos

Presentacion

Ingredientes

\ EMPAWANQE

Empanada grande de extra-carne de res hecha
con maiz nacional, papa amarilla, alifios y sal.

EMPANADA CON MADURO Y GUESb

(L fazes
Nt/

Empanada grande rellena de maduro y mezcla
de quesos.

Pastel grande de pollo hecho con harina de
trigo fortificada, margarina, azucar, sal y pollo
alifiado.

DEDO CON QUESO GRANDE

N

Dedo grande de extra-queso hecho con harina
de trigo fortificada, levadura, margarina,
azucar, sal y color.
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AlEwpaNaDA CON PO

_

E

Empanada grande rellena de pollo de alifios.

{7
s
s
’
¢
’

A partir de las dos Ultimas tablas se puede evidenciar que los tamafios de los productos no
son especificos, pues son descripciones generales; lo cual podria mejorarse proporcionando
medidas exactas del producto por unidad, de manera que, el cliente comprenda y sea consciente
del tamafio del producto que esta adquiriendo y asi mismo, pueda determinar la opcién que supla
sus necesidades. Ademas, dicha dindmica le podria proporcionar méas confianza a los clientes,
puesto que, cuando un producto se oferta a través de plataformas digitales y presenta una
descripcion del mismo mas detallada y precisa, le permite al pablico objetivo (con un rango de
edad entre 15 a 59 afos) sentirse seguros de sus compras Yy a la empresa le brinda la posibilidad de

obtener compradores frecuentes.

Asi mismo, es importante darle a conocer al cliente las medidas de salubridad que se
manejan en el establecimiento, esto mediante publicaciones frecuentes en las diversas plataformas
digitales tales como Facebook, Instagram, WhatsApp y blogs, a través de videos y/o fotografias,
de forma que, este tenga la certeza de que los alimentos que va a consumir como “snack” no van
a contener bacterias, virus o microbios antes, durante y después de la preparacion de dichos
productos congelados. En se orden de ideas, es importante destacar las medidas de conservacion
que los consumidores deben llevar a cabo con los productos adquiridos, el tiempo de coccion,

mencionar si existe 0 no un posible aporte nutritivo y asi mismo se podria determinar las
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necesidades alimenticias que puede suplir, destacar algunas circunstancias o eventos en los que se
puede incluir este tipo de alimentos. En cuanto a la frecuencia de publicaciones por parte de la

empresa en las distintas plataformas digitales se conocen a partir de las siguientes figuras:

Figura 9

Pagina web de Comestibles Humbert

Cumestibles
HUMBERTH ¢Qué estas buscando? Inicio  Tienda Identificate ~ '?

Qi ol poldor w e slieol

PRODUCTOS CONGELADOS A BASE DE MAIZ PRODUCTOS CONGELADOS A BASE DE HARINA DE TRIGO

PRODUCTOS CONGELADOS A BASE DE PAPA PRODUCTO CONGELADOS A BASE DE MADURO

Eesite nuest@i€gion vallecal
como heglifas en ea \
i

Fuente: https://humberth.vendaenlinea.co/

Figura 10
Pagina de Facebook — Ultlma publicacion - 6 de d|C|embre de 2022
1\ l - Ik)( & N ‘
= (' e < 4 : \
& ) gomests :
-—é h\ w > —
Comestibles humbert
398 Me gusta » 421 seguidores
Publicaciones Informacion Fotos Videos
Detalles ff{'« Comestibles humbert esta en Cali
&%) 6 de diciembre de 2022 ' Instagram - @

Somos una empresa formada desde el ano 2003 Créditos: A quien corresponda

deleitando el paladar de los colombianos, con
gran vari wErases #cunosidades fempanadas

o Pagina « Tienda de comestibles y
especialidades

& cra 260 #106-02, Santiago de Cali, Colombia

Fuente: https://www.facebook.com/comestibleshuert/photos?locale:es_LA
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Figura 11
P&gina de Facebook: Registro fotogréafico

g"’.’_;" Comestibles humbert
«

Fotos de Comestibles humbert Albumes

Fuente: https://www.facebook.com/comestibleshumbert/photos?locale=es LA

A partir de lo anterior, se puede determinar que en concordancia con las figuras 10y 11,
las Gltimas publicaciones fueron correspondientemente en diciembre del 2021 y del 2022, dejando
en constancia la poca frecuencia de actualizaciones en dichas plataformas, lo cual puede incidir de
manera negativa en el incremento de clientes para la empresa. Ademas, en la figura 12 el registro
de publicaciones en la pagina web equivale a un total de 168 imagenes entre fotografias de los
productos precocinados, preparados y frases con datos curiosos en relacion al origen de algunos
productos; sin embargo, esta Gltima pagina en la red social de Facebook fue creada el 11 de mayo
de 2018, por lo tanto, para estar funcionando por un periodo aproximado a cinco afios, presenta
deficiencias en la cantidad de publicaciones e incluso de “Me gustas” y seguidores. Por
consiguiente, una de las estrategias que podria llevar a cabo la empresa para incrementar el
reconocimiento y sus ingresos econdmicos, es publicar con frecuencia imagenes, videos y datos
de promociones de la empresa al menos en plataformas como Facebook ya que, esta cuenta con
un flujo continuo de millones de usuarios que interactlan a diario y que buscan productos y

servicios en la misma, durante diferentes horas del dia.
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6.5. Analisis del precio

En esta seccion se comparan los costos de los productos en comun que son ofertados por
la empresa Comestibles Humbert y la empresa K-listo. Considerando que ambas distribuyen sus

productos tanto en la ciudad Santiago de Cali como en algunos sectores del Valle del Cauca.

Tabla7
Precios de la empresa Comestibles Humbert
PO Precios (pesos)
(linea premium “L.P” — linea econdmica “L.E”) P
Empanadas
Tipo tradicional x 10 unidades (L.E) 5,400
Tipo tradicional x 25 unidades (L.E) 12,000
Coctelera x 50 unidades (L.E) 13,800
Extra carne x 10 unidades (L.P) 13,000
Maduro y queso x 10 unidades (L.P) 10,800
Extra carne x 25 unidades (L.P) 32,500
Mediana x 25 unidades (L.E) 10,500
Mediana x 10 unidades (L.E) 4,600
Coctelera x 25 unidades (L.E) 7,300
Dedos
Alifiado x 10 unidades (L.E) 4,200
Hawaiano x 10 unidades (L.E) 11,200
Hawaiano x 5 unidades (L.E) 5,700
Con queso grande x 10 unidades (L.E) 7,200
Extra queso x 10 unidades (L.P) 10,800
Papas Rellena x 5 unidades (L.E) 9,200
Marranitas x 5 unidades (L.P) 9,700
Hojaldra x 10 unidades (L.E) 4,200
Pastel con pollo x 5 unidades (L.P) 12,000
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Tabla 8
Precios de la empresa K-LISTO

K-LISTO
Productos Precios (pesos)

Papa rellena x 10 unidades 8,500
Dedos

De_do de queso coctel para hornear x 10 10,000

unidades 11,000

Dedo de queso coctel para freir x 12 unidades 12’000

Dedo de queso grande x 10 unidades ’
Empanadas

Carne coctel x 30 unidades 14,500

Carne grande x 50 unidades 46,000

Carne mediana x 15 unidades 12,500

Carne mediana x 25 unidades 20,000

Carne mediana x 60 unidades 35,000

Pollo mediana x 12 unidades 11,500

Queso mediana x 15 unidades 16,500
Marranitas

Maduras x 12 unidades 21,000

Verdes x 12 unidades 21,000
Nota: La empresa cuenta con otros productos adicionales que no se requieren para hacer la
comparacion y analisis de precios debido a que, son productos que no oferta la empresa
Comestibles Humbert; estos son; aborrajado, arepa de choclo con o sin queso, arepa de
huevo, arepa de maiz con queso o con sal, arepa de maiz mixta, pandebonitos y papa
francesa.

Se evidencia que la empresa Comestibles Humbert (tabla 7) maneja una variedad de precios
accesibles segun la encuesta en la cual se presentan intervalos sobre una posible disposicién de
gasto semanal que pueden tener los consumidores en la ciudad Santiago de Cali; el cual es
equivalente a un rango que va desde los 5.000 pesos hasta los 20.000 pesos colombianos, en donde
la proporcidn se distribuye de la siguiente manera: 25% destina 5.000 a 10.000; 30% entre 10.000
a 15.000; 22% entre 15.000 y 20.000; 14% superior a 20.000 y un 5% establece gastos menores a

5.000. Siendo asi mas del 90% de los productos que maneja la empresa Comestibles Humbert
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acorde a los interes de la poblacion encuestada que si bien no representa cifras significativas en
comparacion a la cantidad de individuos que constituyen la poblacion del Valle del cauca, de
acuerdo a los estudios mencionados en el presente trabajo, se conoce que la mayoria de los
individuos de la poblacion tanto del Valle del Cauca como de Colombia, tienen ingresos
equivalentes a un salario minimo legal vigente. Por lo tanto, las inversiones en productos que se
encuentran en un rango de precios como los presentados en la tabla 7, les permite a los individuos

disfrutar de un “snack” a un precio favorable sin generar desbalances significativos en sus gastos.

En cuanto a la empresa K-LISTO, de acuerdo con su pagina web oficial se encuentra que
aparte de ofrecer productos que corresponden a la categoria de congelados, cuenta con
establecimientos fisicos en el C.C jardin plaza, C.C Chipichape, C.C La estacion, Plazoleta Jairo
Varela, EI Borondo, El rancho de Jonas. Lo cual les permite a los clientes conocer de primera
mano la calidad de los productos ya que, en dichos establecimientos los ofrecen listos para el
consumo inmediato y acompafados de salsas u otros productos que los complementan y les
permite a los clientes tener ideas de como preparar y acompariar los diversos productos en sus
hogares. Cabe mencionar que, el tiempo de atencion de esta empresa es de lunes a sdbado de 10
am a 7pm siendo un total de 9 horas de servicio y los domingos de 10 a 5 pm siendo un total de 7
horas de servicio. Mientras que, Comestibles Humbert cuenta con un horario de atencion que va
de lunes a sdbado de 7 am a 5 pm, lo cual es equivalente a un total de 10 horas de servicio diarios,
aunque el dia domingo no prestan servicio; hecho que podria representar en cierta medida una
desventaja debido a que, la gran mayoria de las personas tienden a descansar los dias domingos y
desean disfrutar de una comida diferente. Ademas, el flujo del trafico es éptimo y, por ende, los
tiempos de entrega serian mas favorables y la cantidad de ventas podria incrementar si se contara

con una cantidad al menos de 3 domiciliarios para la ciudad Santiago de Cali.
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Por otra parte, es pertinente que la empresa Comestibles Humbert lleve un registro riguroso
y una organizacion del valor en pesos colombianos de las inversiones en materia prima, empleados,
establecimiento, maquinarias y demas instrumentos y/o productos que se requiera para la
fabricacion de los distintos productos. De modo que, se evalten los gastos y las ganancias que
obtiene la empresa en un periodo minimo de 6 meses para realizar un seguimiento riguroso de las
medidas alternativas que se podrian realizar para optimizar los tiempos de entrega, reconocimiento
del portafolio de productos y los canales de adquisicion con los que podrian contar los diversos
clientes. Cabe aclarar que, la empresa en cuestion no ha proporcionado los datos mencionados con
anterioridad es por esto que, se realiza una recomendacién de la necesidad de los mismos para que
asi mismo, la empresa pueda evaluar los porcentajes de ingresos que pueden destinar a las

dindmicas recomendadas en el apartado anterior y este.

Finalmente, se establece que los precios del portafolio de productos son bastante accesibles
para la poblacion, sin embargo, seria una buena alternativa que dichos productos se presenten
adicionalmente en paquetes con cantidades superiores, es decir por 40 y 60 unidades, de manera
que, pueda equipararse con la competencia. Ademas, deberia contemplarse la opcién de incluir

combos promocionales conservacion la relacion precio-calidad.

6.6. Analisis de distribucion

El proceso de distribucion es probablemente de los puntos mas importantes de la relacion

cliente/consumidor - empresa ya que de su culminacién satisfactoria depende el éxito y
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continuidad de las ventas. Si el producto no llega en buenas condiciones o en el tiempo acordado,

puede generar un rechazo o falta de confianza en el cliente o consumidor.

Desde la estrategia de marketing digital la distribucion no se asimila solo como un
elemento logistico si no como el canal que servira de puente entre el productor y el consumidor y
que tiene como principales funciones la eficiencia, acortar y simplificar el proceso de compra
desde el productor hasta el consumidor; el suministro, ser intermediarios de informacion,
produccion, finanzas y bienes entre clientes y vendedores para asegurar un flujo suave del proceso
de compra; la comercializacion, proporcionar a los clientes una experiencia de compra satisfactoria
manteniendo contacto directo con los consumidores finales; y la logistica y distribucion fisica, al
ser responsables del almacenamiento, embalaje, clasificacion y transporte de las mercancias desde

el productor hasta los usuarios. (Kotler & Keller, Direccion de marketing, 2012).

Es necesario entonces, que los procesos que hacen que el producto pase de la fabrica hasta
las manos del cliente manejen una buena comunicacion y logistica entre cada fase de distribucién
para gque el producto llegue en buen estado, al lugar especifico y en el tiempo indicado. Es decir,
en el caso de Comestibles Humbert que tiene un portafolio dirigido a clientes y consumidores, la
empresa tendra que realizar estudios y balances relacionados con la cantidad de producto que
pueden producir y almacenar, cantidad de producto que pueden enviar y tiempo estimado de
entrega, producto que puede destinarse a los distintos puntos de venta, costos de envio y transporte,

intermediarios, repartidores y canales foco a los cuales va dirigido.
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Asi, de acuerdo con lo expresado por Johana Fajardo propietaria de la empresa, que del
100% de las ventas, el 70% corresponde a las ventas presenciales, el 25% a las ventas virtuales y
el 5% a las ventas a traves de la aplicacion Didi-Food, se determina una oportunidad para intervenir

a través del e-commerce desde dos tipos de comercializacién y de canales de distribucion:

e B2B (Business-to-Business): Empresas que comercian con otras empresas u
organizaciones. Comestibles Humbert tendra que implementar un sistema integrado de
inventario del cliente (minorista y/o mayorista) en su pagina web, inicialmente,
posterior en una aplicacion propia, donde tendra la informacion de la cantidad de
producto que evacuan y el tiempo en el que lo hacen, generando asi alertas que
determinen una proyeccion de la cantidad de producto que se deberia fabricar y tener
disponible, cantidad de producto que requieren y periodicidad en la que debe ser
enviado, y tiempos logisticos para cumplir con la necesidad del cliente. Esto debe
alinearse a las rutas que actualmente se realizan, teniendo en cuenta que se tiene solo
un camién de 2.5 toneladas que hace las entregas a nivel local e intermunicipal, de
acuerdo con lo indicado por la propietaria:

o Lunes: Cali y Puerto Tejada.

o Martes: Palmira, Santa Elena, Amaime y Cerrito.

o Miércoles: Supermercados Mercapava ubicados en Pradera.
o Jueves: Cali sur, Puerto Tejada, Jamundi y Villa Rica.

o Viernes: Cali norte, Yumbo, La Cumbre y Pavas.

Esta forma de distribucién es denominada canal de distribucién indirecto corto al tener un niimero

reducido de intermediarios en el proceso de venta y entrega, y garantiza una manipulacion minima
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del producto antes de llegar al consumidor final, lo cual favorece y mantiene la calidad del
producto de la empresa, considerando que son alimentos.

B2C (Business-to-Consumer): Empresas que comercian con consumidores. Comestibles Humbert
en este nivel de comercializacion debe establecer una intervencién mas enfocada a las plataformas
de comidas como Ifood - DidiFood, pagina web y WhatsApp para incrementar sus ventas online
y su participacion en el mercado. Los pedidos recibidos por estos medios seran cubiertos por un
domiciliario propio que cuenta con un vehiculo tipo moto con furgdn, el cual se encargara de
abarcar geograficamente toda la ciudad. Teniendo en cuenta la disponibilidad del personal y del
vehiculo, la logistica debera coordinarse para establecer unos tiempos de entrega que se cumplan
y satisfagan al consumidor, continuando asi con la gestion que se tiene actualmente donde los
pedidos recibidos hasta antes de las 3 tarde se despacharan el mismo dia, y los recibidos después
de las 3 de la tarde, quedaran para entrega el dia siguiente. Esta comercializacion tendra un canal
de distribucion directo al ser un contacto Unicamente entre empresa y consumidor.

Es clave que la empresa pueda ir detallando una evaluacién mensual de la forma en la que avanza
la estrategia de distribucion de e-commerce establecida para elaborar un Pareto que permita
solucionar las situaciones que en medio de la implementacion requieran cambiar, mejorar o

eliminarse, y no esperar a tener circunstancias de controversia en las ventas.

6.7. Analisis de comunicacion

Actualmente las campafias de publicidad o promocién de la empresa son producidas por la
propietaria que cuenta con una formacion profesional en administracion de empresas y una
capacitacion adicional en fotografia. A continuacion se detalla un estado actual de las redes de la

empresa:
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Instagram: El estado actual de la red social es deficiente. Se observa que la ultima publicacién
fue hecha el 6 de diciembre del 2022, y no cuenta con gran cantidad de publicaciones, ni usuarios

que sigan la pagina. Por medio de esta enlazan a los pedidos por Didifood.

Figura 12
Estado actual — Pagina de Instagram de Comestibles Humbert

q"btag’lﬂm Iniciar sesion [EVIET) tha.g'!ﬂM niciar sesion EEEEIEETT

‘;5?5 comestibleshumberth

& qgi;z’ Seguir Enviar mensaje
EMPANADAS HUMBERTH “HAZ MAS DE £SO QUE TE HACE FELLZ"
: |P(r:oac’iiuctos Precocidos-Congelados

| Al por Mayor y al Detal

4= | Domicilio en Cali $5mil

34 | Fabrica de #empanadas

Ld/nfo y pedidosg 3
beacons.ai/comestibleshumberthsas

QWEOO (- :

ClientesCH Promocio.. EquipoCH  Precios Mayoristas Del 5 e gusta

comestibleshumberth Créditos: A quien
corresponda...

)

57 1620 740
Fuente: https://www.instagram.com/p/CI0-YJMsvyA/
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Facebook: Al igual que la red social Instagram, su ultima actualizacién es del 6 de diciembre de

2022 y la cantidad de usuarios que siguen la pagina, es incluso menor.

Figura 13
Estado actual — Pagina de Facebook de Comestibles Humbert
< Comestibles humbert @@ Q
- < Comestibles humbert
— COMICT ki
- o& - ~ v Publicaciones Informacioén Mas v
[ Q % =X comestibleshumberthsas@gmail.com
T
s‘. o Cerrado ahora
W Calificacién - 4,3 (7 opiniones)
Comestibles humbert -+« Ver la informacién de Comestibles
humbert
400 Me gusta - 424 seguidores
Publicaciones de Comestibles humbert
&7 Comestibles humbert esta en Cali.
&R 6 de dic. de 2022-Q
Me gusta o Créditos: A quien corresponda
#Frases #curiosidades #empanada
Publicaciones Informacion Mas »
Detalles

© Pagina - Tienda de comestibles y
especialidades

Fuente: https://www.facebook.com/comestibleshumbert/photos?locale=es LA

En una era digital la publicidad convencional ya no funciona. Actualmente los clientes se
comunican de forma diferente por lo cual es ideal establecer una comunicacion directa, interactiva
y relacional donde no solo se informe de los productos, sino que se cree una experiencia en torno
a ellos. Para esto resulta necesario una interaccion en redes sociales y en plataformas de ventas
dirigida por expertos y/o personal propio capacitado, esto para garantizar una comunicacion

creadora de relaciones duraderas que propenda al posicionamiento de la marca y el producto.

Hoy en dia, las redes sociales se han convertido en una herramienta muy importante para

todas las empresas al permitir una comunicacion constante y directa con los clientes. Muchas redes
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sociales ofrecen la opcion de venta a través de sus plataformas, por lo que pueden ser un canal de
venta complementario al propio ecommerce. Instagram es la red social en donde Comestibles
Humbert ha logrado su mayor alcance al pablico, y la que considera mas eficaz para llegar a su
publico objetivo. Actualmente, la pagina de Instagram cuenta con 1.620 seguidores, tal como se
muestra en la Figura 13. Desde la creacion de la pagina (enero de 2022), la frecuencia de
actualizacion y publicacion ha sido muy pobre, tan sélo cuentan con 57 publicaciones, estas
consisten principalmente en imagenes de sus productos, recetas y mensajes motivacionales.
Comestibles Humbert ha alcanzado un promedio de 11 interacciones por publicacion,
evidenciando el poco alcance en esta red social. En Facebook, la situacion de la empresa no es
muy diferente, se cuenta con 424 seguidores y no se presentan actualizaciones desde diciembre de
2022, esta red social es practicamente inutilizada y los usuarios interactan muy poco con su

contenido.

De acuerdo con cifras financieras de Comestibles Humbert, entregadas por la propietaria,
las ventas online representan un 30% del total, es decir, una participacion que ni siquiera es
competitiva con el entorno actual, teniendo en cuenta que desde pandemia el uso comercial por
canales virtuales se incrementd en un 130% en Colombia (Vargas Vega, 2020). De este 30% el
25% corresponde a ventas por redes sociales como WhatsApp, Facebook, Instagram y pagina web,
y un 5% restante a aplicaciones como Didi-Food, evidenciando la perdida significativa de
participacién en el mercado por la deficiente ejecucion de comunicacion de marketing digital y
desaprovechamiento de las plataformas y aplicaciones que ya tiene disponible la empresa para la

oferta de sus productos.
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7. PLAN DE ACCION

7.1. Desarrollo sitio web

Aprovechando el auge del comercio electrénico en Colombia, se propone para Comestibles
Humbert el desarrollo de una pagina web con funcionalidad de portal e-commerce, en el que los
clientes o las personas interesadas puedan acceder al portafolio de productos de la empresay contar
con informacion mas técnica y profesional. A pesar de que el comercio electronico presenta un
crecimiento importante en Colombia, en el sector de alimentos congelados es diferente, de acuerdo
con la encuesta realizada a los clientes se evidencio que solo el 3% adquiere el producto por este
medio, resaltando la viabilidad y la gran oportunidad de incursionar en las ventas por la pagina

web al ser un mercado que no se ha desarrollado plenamente.

Contar con una pagina web profesional es un aspecto determinante para las empresas, para
Comestibles Humbert se convierte en una gran oportunidad para conseguir clientes potenciales, y
a su vez tener control sobre el contenido que busca ofrecer a sus clientes. Sin embargo, con el
objetivo de aprovechar todas las opciones que tienen los consumidores en el mercado digital, se
recomienda a Comestibles Humbert que configure la tienda en Instagram y su pagina en Facebook,
conectandolos con el catalogo de la pagina web de la empresa. Del mismo modo, se propone que

la empresa en todas sus publicaciones resalte su presencia en la plataforma Didi.

Las plataformas como Didi normalmente lanzan opciones de promociones y descuentos
para los clientes, se recomienda a Comestibles Humbert que programe fechas para establecer

descuentos, y que estos se puedan aprovechar dentro de la plataforma, mejorando su visibilidad y
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alcance en la aplicacion. Todos estos descuentos deben ser publicados en cada una de las redes
sociales y pagina web de la empresa, y al mismo tiempo deben contar con un enlace que les permita
a los clientes con un solo click acceder a la tienda de la empresa dentro de la plataforma.
Actualmente, existen muchas plataformas profesionales de entrega de comida que conectan a
usuarios, tiendas y socios repartidores, Comestibles Humbert hace uso de la plataforma Didi, por
lo que se le propone a la empresa que amplie sus opciones y se afilie a Rappi, siendo hoy en dia la

plataforma con mayor participacion en el mercado y con mayor reconocimiento en el pais.

Como complemento a todo el alcance que se puede dar a través de la pagina web y las
redes sociales, es importante aprovechar toda la informacion que nos brindan sobre los clientes,
usuarios y clientes potenciales. Para Comestibles Humbert, contar con una base de datos de
clientes potenciales seria una gran ventaja y oportunidad, por tal razén, se propone a la empresa
que dentro de las funcionalidades de la pagina web cuenten con un formulario de contacto en el

que los visitantes puedan dejar sus datos, preferencias y recomendaciones.

Adicional a contar con la informacion de los clientes y usuarios, contar con la opinion o
percepcidn que tienen sobre la empresa es muy importante para atraer nuevos clientes, por lo cual,
es fundamental que Comestibles Humbert dentro de la pagina web tenga una opcion para que los
usuarios puedan calificar sus productos y contar su experiencia con la empresa; y que aquellos
comentarios positivos se puedan aprovechar en sus redes sociales. Instagram, brinda la opcion de
crear una seccion de highlights, en donde se pueden almacenar historias dentro del perfil, lo cual

puede ser una gran oportunidad para Comestibles Humbert de mostrar las buenas opiniones y
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experiencias de los clientes, y que al mismo tiempo sirvan de recomendacion y motivacion para

las personas que visiten el perfil.

7.2. Optimizar el uso y promocion en las redes sociales

En el contexto actual, las plataformas de redes sociales desempefian un papel fundamental
en el crecimiento de las empresas, por lo tanto, es fundamental desarrollar y aplicar estrategias
efectivas para aumentar la visibilidad de la marca, atraer nuevos seguidores y estimular las ventas,
por ende, se propone a comestibles Humbert crear contenido de calidad, diversificado, relevante y

atractivo para la audiencia.

Considerar la posibilidad de publicar recetas, resefias de los productos o cualquier otro
tipo de contenido que resalten la marca, de igual forma desarrollar un calendario de publicaciones
logrando mantener una presencia constante en redes. Determinar la frecuencia de dichas
publicaciones y el mejor horario para compartir. Adicional se recomienda utilizar hashtags
relevantes en dichas publicaciones, esto aumenta el alcance de los mensajes y ayudaran a las

personas interesadas en temas especificaos a encontrar el contenido de la empresa.
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Tabla 9
Propuesta calendario de publicaciones

Dia Hora Tipo de publicacion Contenido
9:00 AM Foto Foto de empanadas, resaltando la variedad de sabores.
12:00 PM Video Video corto mostrando el proceso de preparacion de los
Lunes dedos de queso.

Foto de hojaldras recién hechas, con una sugerencia de

4:00 PM Foto S
acompafiamiento
10:30 AM Video Video corto mostrando el proceso de relleno y cierre de las
papas rellenas.
Martes 1:00 PM Foto Foto de pasteles de pollo, destacando su jugosidad y relleno.
. . Video mostrando la forma correcta de calentar y servir los
5:00 PM Video

pasteles de carne.
Fotos de los productos precongelados disponibles,
10:00 AM Foto incentivando la compra, dar un cédigo de descuento para usar
en la pagina Web.

Miércoles 3:00PM Video Video de un cliente satisfecho compartiendo su experiencia al
) disfrutar los productos de Comestibles Humbert.
6:00 PM Foto Foto de un plato elaborado con los productos de la marca.
10:00 AM Foto Foto de una receta fac[l usando los productos de comestlp!es
Jueves Humbert, con instrucciones paso a paso para su preparacion.
. . Video mostrando diferentes formas creativas de presentar y
3:00 PM Video -
servir los dedos de queso.
Viernes 9:30 AM Foto Foto de un producto de§tacado del dia, pfremendo un
descuento especial para los seguidores.
. . - Video mostrando como se pueden combinar los productos de
Sabado 9:00AM Video Comestibles Humbert para crear un desayuno diferente.
10:00 AM Foto Foto de emp_anadas gourmet, res_a!tando |r]gred|entes
premium y una presentacion atractiva.
Domingo 3:00 PM Video Video tutorial mostr~and_o diferentes formas de hacer salsas o
acompafiamientos para los productos
6:00 PM Foto Foto de productos congelados en sus respectivos empaques,

destacando su conveniencia para preparaciones rapidas.

Esto incluye el uso de hashtags relacionados con el nombre de la marca, caracteristicas de
los productos (como #EmpanadasDeliciosas y #DedosDeQueso), tipo de comida
(#ComidaCasera), y hashtags populares en la industria gastronémica (#Foodies y #InstaFood).
Todo esto acomparfiado de una estrategia de interaccion con la audiencia la cual implica responder

preguntas, opiniones y comentarios de los seguidores.
Se recomienda también hacer un seguimiento sistematico de las métricas y el rendimiento
de las publicaciones en las redes sociales. Esto implica el uso de herramientas de analisis

proporcionadas por las mismas plataformas, el seguimiento de enlaces utilizando servicios de
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acortamiento o UTM parameters, el analisis de codigos de descuento, se recomienda también
realizar encuestas de forma periodica y la observacion del comportamiento de los competidores.
Los datos recopilados ayudaran a evaluar el impacto de la estrategia y realizar los ajustes

necesarios.

7.3. Desarrollar una estrategia SEM por medio de Google Ads

La empresa podria destinar un presupuesto para adquirir como recurso adicional para
desarrollar una estrategia de publicidad paga realizada a través de la plataforma Google Ads la
cual se usa para la implementacion de campafas publicitarias a través de anuncios con iméagenes,
videos y/o frases. Incluso, permite establecer palabras claves que le ayuden al consumidor a
encontrar en la web global los productos de la empresa, permitiendo realizar la segmentacion
correspondiente. Esta se paga por cada click de cada usuario, estableciendo inicialmente un monto
por cada click, y después del primer mes en el que el crédito mensual se otorga para iniciar, tiene
un costo de USD $350. De este modo, la empresa puede adaptar un presupuesto de acuerdo con el

alcance y crecimiento que desea tener.

Para complementar, se propone la implementacion de una estrategia de optimizacion de
motores de busqueda con el objetivo de mejorar el posicionamiento organico de la empresa en los
resultados de busqueda. Existen diversos métodos y herramientas para llevar a cabo este proceso,
siendo el uso de palabras clave uno de los aspectos fundamentales. Segun Inboundcycle (s.f.), es
crucial tener claro cuales son las palabras clave por las cuales el publico objetivo buscara la
empresa, para identificar dichas palabras se pueden emplear Google Trends, esta plataforma

permite realizar comparaciones y determinar cual de ellas es la mas buscada.
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7.4. Desarrollar una estrategia de Marketing de Influencers

Con el vertiginoso crecimiento de las redes sociales y el cambio en los patrones de
consumo, el marketing de influencers se ha consolidado como una herramienta eficaz para alcanzar

a la audiencia de manera auténtica y persuasiva.

Los influencers atraen a audiencias altamente comprometidas y segmentadas, 1o que
facilita una mayor personalizacion y una conexién emocional méas profunda con los consumidores.
Haciendo un andlisis de los influencer que mas se ajustan a la marca segln su contenido, su
engagement y su autenticidad, se encuentra micro influencer con una comunidad que ronda entre

los 1.000 y los 100.000 seguidores con los cuales se puede establecer una relacion sélida.

Figura 14
Micro Influencer — Pagina de Instagram de El empanadologo

elempanadologo

1,123  13.4mil 2,462

Publicacio.. Seguidores  Seguidos

MANUEL FOODIE

Creador de videos

0JO CON EL DATO @9

Te muestro sitios para la comelonaJ
Foodie oficial de Cali y Valle del Cauca ™=
+ 26k Tiktok

& CONTACTO AL WHATSAPP &

Ver traduccion

2 tiktok.com/@elempanadologo y 1 més

& W cerdeandoandofritangaycocteles, martins_foodandbeer
= y 11 personas mas siguen esta cuenta

Seguir Mensaje WhatsApp 2

Fuente: https://www.instagram.com/elempanadologo
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Figura 15
Micro Influencer — Pagina de Instagram de Que se Come en Cali

&  quesecomecali A

140 5,259 364

Publicacio.. Seguidores  Seguidos

Que Se Come Cali (@]
No somos expertos, pero tenemos hambre @
4 Te contamos donde es el parche
| Cali Colombia
@danielaguaguaa @camilo_chavez17
TikTok
Ver traduccion
@ www.tiktok.com/@quesecomecali?_t=8ZgqYSLuCso...

S
‘a ¥ siguen esta cuenta

*. natha_m03, psicologa.nathalymunoz y 13 personas mas

Siguiendo v Mensaje +2

Fuente: https://www.instagram.com/quesecomecali
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8. DESARROLLO DEL PRESUPUESTO

A continuacion en la Tabla 10 se detalla el presupuesto para la ejecucion del plan de marketing

digital.

Tabla 10

Presupuesto preliminar de la implementacion del

lan de marketing digital

Estrategia Actividad Responsable Presupuesto Observacion
Sitio web realizado con
componentes preexistentes,
implementado sobre
WordPress.
Instalacion béasica de Google
- Programador Analytics.
. Desarrollo de web. SEO On-Page Bésico
Desarrollgr un sitio pagina
Vggs};ﬁ?cee- - Encargado de 7,000,000 Integragién bésica de CRM.
canales de venta Integracion de Chat. De 1a 7
y marketing. paginas visibles en diferentes
tipos de pantallas.
Capacitacién de CMS
Hosting seguro y de alto
rendimiento (WP Engine
Gestion de redes
sociales
Publicidad en 900,000
redes sociales
?)?é'nr?(;i?gneleﬁslzg C(:::)erifelr?ilzjg'e Community Revisar crgcimiento de las
. ' Manager redes sociales cada mes.
redes sociales
Iméagenes y
graficos. 550,000
Videos o reels.
Servicios de
redaccion de
contenido.
Publicidad en
Publicidad en linca, | °°091€ AdS
. Propietario de la
Creacion de .
Desarrollar una cuenta empresa/ 1.500.000 Revisar mensualmente los
estrategia SEM por encargado de e resultados obtenidos
medio de Google Marketing

Ads

Configuracién de
campafia
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Seleccion de
palabras claves

Creacion de
anuncios

Desarrollar una
estrategia de
marketing de

Influencers

Foodies
Microinfluencers

(10,000 a 50,000
seguidores)

Visita y resefia
bésica de los
productos9

Visita con resefia,
fotograficas y
video

Encargado de

Colaboracién
especial
(acompafiamiento
en evento o
degustaciones)

Marketing

Aprovechar las

herramientas de

plataformas de
domicilios.

Optimizar perfil

Establecer precios
y promociones

Gestion de
pedidos

Calidad de
servicio

Analisis de Datos

Administrador de
punto de venta

150,000
250,000
*Dependiendo de la magnitud
300,000 y complejidad de la
colaboracion
406,000 Revisar mensualmente los

resultados obtenidos
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9. CONCLUSIONES

El presente trabajo tiene como objetivo el disefio de un plan de marketing digital con el fin
de analizar los desafios y aprovechar las oportunidades de crecimiento de la empresa Comestibles
Humbert. Como punto de partida se ha llevado a cabo un andlisis de la situacion actual de la
empresa y el sector; teniendo en cuenta tanto factores internos como externos, entre estos se
evidencio el impacto de la pandemia Covid-19 y el cambio en los héabitos de compra de los

consumidores.

Como objetivo, se establecid brindar a la empresa Comestibles Humbert un conjunto de
herramientas que le permitiera identificar y conocer el entorno de la organizacion, las necesidades
de los consumidores, las tendencias y el comportamiento del mercado. Una vez definidos estos
aspectos se desarrollo el andlisis general, con el objetivo de determinar los factores claves para el

posicionamiento de la empresa y a su vez lograr situarse dentro de un horizonte competitivo.

Durante la investigacion se identificd que la empresa enfrenta desafios significativos, en
relacion a su entorno y la competencia es evidente la falta de barreras de entrada en el mercado y
las tendencias emergentes estan dando lugar a condiciones de competencia cada vez mas uniformes
por lo cual se ha dificultado comunicar de manera efectiva su propuesta competitiva al publico
objetivo. Ademas, no cuenta con una estrategia de marketing clara y definida que le brinde ventaja
sobre sus competidores. Las ventas de la empresa estan directamente relacionadas con el apoyo de
los clientes frecuentes, lo cual ha limitado el crecimiento comercial de la empresa y el

posicionamiento en el mercado. La empresa no cuenta con un presupuesto establecido para las
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estrategias de marketing, ni un profesional en marketing, siendo la principal causa en la ausencia

de estrategias de marketing orientadas a los canales digitales.

Dentro del campo digital, se resaltd la poca presencia e interaccion en redes sociales por
parte de la empresa Comestibles Humbert, lo que genera poco acercamiento entre el cliente y la
organizacion, destacando la oportunidad de construir una estrategia digital que permita ampliar la
cuota de mercado y seguir fiel a la propuesta de valor de la empresa de ofrecer productos de
calidad. De igual manera, se destaca la ausencia de estrategias de comunicacién efectiva con los

clientes, y el poco interés de los usuarios por la empresa y sus productos.

A través de las recomendaciones propuestas, se busca fortalecer la presencia de
Comestibles Humbert en el mercado digital, mejorar la comunicacion con los clientes y fomentar
su crecimiento competitivo. Se sugiere aprovechar el impacto de las redes sociales como
plataforma para el crecimiento de la marca, adoptando una postura proactiva como creador de
contenido en las diferentes plataformas y estableciendo una comunicacién directa y constante con
los consumidores. Asimismo, se recomienda ampliar los canales de venta haciendo uso de la tienda
virtual como canal principal de pedidos, y establecer un sistema de monitoreo para evaluar la

efectividad de las estrategias implementadas.

Al implementar este plan de marketing digital, Comestibles Humbert tiene la oportunidad
de expandir su base de clientes, mejorar su posicionamiento en el mercado y fortalecer su imagen
de marca. Sin embargo, es importante destacar que este plan de marketing digital debe ser

monitoreado y evaluado de manera continua para realizar ajustes y mejoras segun sea necesario.
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En resumen, este plan de marketing digital proporciona a Comestibles Humbert una guia
estratégica para aprovechar las oportunidades del entorno digital y superar los desafios que
enfrenta como microempresa. Al implementar las recomendaciones propuestas, la empresa estara
en una posicion favorable para aumentar su visibilidad, atraer nuevos clientes y consolidar su
posicion en el mercado de productos alimenticios gourmet. La implementacidn exitosa de este plan
requerird compromiso, seguimiento constante y adaptabilidad a medida que se desarrolla el

entorno digital en constante cambio.
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