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Resumen

El presente trabajo elaborado en seis diferentes capitulos habla sobre el proceso que
debe implementar una Pymes para llevar un debido plan de marketing para que de esta manera
busquen un crecimiento y encaminen sus objetivos hacia la atraccion del publico meta. De esta
forma se analizé el caso de la empresa La Yunta, una compariia dedicada al tueste y venta de
café de especialidad, que buscaba adentrarse en el proceso de marketing digital mediante el uso
de redes sociales para de esta forma generar crecimiento.

El enfoque de la investigacion es cuantitativo por lo que busca mostrar mediante
numeros donde se encuentra posicionada la empresa y como podrian mejorar su estrategia para
que puedan atraer a su publico objetivo. Es asi como se inici6 con el estudio de la empresa en
enero de 2021 para proceder a ser presentada en el segundo cuatrimestre de ese mismo afio.

En el primer capitulo se abordaron temas basicos de la investigacion para posicionar al
lector en el marco del estudio y que conociera mas acerca de La Yunta y los objetivos que se
planteaban para el proyecto para que fuese de fécil entendimiento. Para el capitulo dos se
abordaron los temas claves con sus definiciones para hablar con conocimiento de causa, tercer
capitulo es basado en el formato que llevara la tesis, siendo asi que el cuarto da a conocer los
resultados obtenidos de la investigacion para posteriormente brindar conclusiones y
recomendaciones en el capitulo cinco, por ultimo, se realizé un capitulo de propuesta el sexto
y Ultimo para abordar el objetivo general de la investigacion.

De toda la investigacion se concluyo en términos generales que la empresa La Yunta ha
podido mantenerse en el poco tiempo que llevan de proceso, no obstante, carecen de un plan de
marketing en redes sociales que les permita un crecimiento continuo, de esta forma se busca

que la compafiia pueda aplicar lo recomendado para generar crecimiento.
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CAPITULO I: INTRODUCCION

Planteamiento del problema

En la actualidad una empresa que no evoluciona o se adapta a los cambios del mercado
probablemente se quede atrds en cuanto a su competencia, la innovacion se ha vuelto un tema
mas recurrido estos dias, las compafiias deben adaptarse a las frecuentes variaciones del
entorno. En un mundo que cambia cada vez a mayor velocidad, en donde cada dia aparecen
nuevas compafiias y tecnologias, es dificil no preguntarse si alguna de estas no resistira el
cambio, por lo cual hay que aprender a tomar estos cambios y convertirlos en oportunidades.
Tal como lo expone Remolins (2017):

La innovacién es algo que mejora el desempefio, a igual esfuerzo e iguales
recursos, y que permite que los cambios en el mercado o la economia mas que
dificultades sean oportunidades para prosperar. Innovar es, en ultima instancia,
adaptarse y evolucionar. (parr. 8)

Por este motivo los negocios deben buscar la manera de que estos no les afecten en gran
medida sino que sean formas de buscar la mejora continua y evolutiva de las funciones que
realizan; esto se pudo evidenciar ain mas al iniciar la pandemia que se esta viviendo a nivel
mundial, debido a esto muchas compafiias debieron optar por adecuar sus funciones a la
situacion, tal es el caso del teletrabajo y el marketing digital, dos opciones que muchas
industrias no veian viables, ya que se apegaban a lo conocido y lo tipico, en si la situacion vino
a mejorar eso gue las compafiias no hacian por miedo.

Una de estas innovaciones ha sido la forma en la que las empresas se publicitan y
venden, el mercadeo ha evolucionado al paso de los afios, pasando por transformaciones que
ponen herramientas para las empresas cada vez mas al alcance de las manos, ahora que se vive
en esta era de tecnologia ha nacido el conocido Marketing Digital, en donde las compafiias
pueden utilizar instrumentos via internet para incrementar su volumen de ventas, obtener mas
clientes, mayor rentabilidad, con mayor facilidad. Como indica Martinez y Nicolés (2016):

El desarrollo de los escenarios digitales ha obligado a la publicidad a adaptarse
y emprender una evolucion de su tradicional actividad. Si a la construccion
sintactica y semantica de textos, imagenes y discursos se le sumo la creacion de
marca y sus valores o intangibles, las dos Gltimas décadas han llevado a la
publicidad hacia un estadio dominado por las nuevas posibilidades que los

entornos digitales ofrecen. (p.13)
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Esta adaptacion de la publicidad a medios digitales es el claro ejemplo de la evolucion
que la tecnologia les brinda a las organizaciones, una oportunidad que muchas de estas han
tomado; sin embargo, no todos los mercados supieron coémo adaptarse a las trasformaciones del
mercado, por lo cual hubo compafiias que optaron por despedir personal, recortar horarios y en
el peor de los casos realizar el cierre de sus operaciones. De esta forma se puede denotar la
importancia de adaptarse e innovar conforme varie el mercado.

Una de las compafiias que tuvo que actualizar sus procesos y con la cual se trabajara
para realizar la presente investigacion, es La Yunta, la cual es un Emprendimiento ubicado en
el canton de Vazquez de Coronado, dicho negocio se dedica al tueste y comercializacion del
café gourmet. Actualmente se encuentran trabajando con pequefios productores de micro y nano
lotes, 1o que les ha permitido brindarles a sus clientes un producto de alta calidad y excelencia
en el servicio brindado.

Esta tiene el objetivo de crecer y utilizar las redes sociales como medio publicitario para
realizarlo; no obstante, tienen una problematica debido a esto ya que desconocen cémo manejar
sus redes de manera que atraiga a nuevos clientes; no obstante, lo han aplicado desde el
comienzo de la pandemia para poder mantener sus funciones a flote, a raiz de esto se pretende
investigar si se pudo afrontar esta amenaza mediante el uso de Marketing Digital y cuél fue la
repercusion en sus funciones.

De esta forma se puede conocer que lo que la compafiia pretende es avanzar en su
camino hacia la busqueda del crecimiento e innovacion constante por medio del uso de las
herramientas de marketing digital, por esta razon surge el siguiente problema de investigacion:
¢Cudl es la mejor propuesta de un plan estratégico de marketing digital, que permita el
crecimiento y mejora del posicionamiento de la empresa La Yunta, en el primer cuatrimestre
del afio 2021?

Objetivos
Objetivo General
Disefiar una propuesta de plan estratégico de Marketing Digital para el crecimiento y
mejora del posicionamiento de la empresa La Yunta, en el segundo cuatrimestre del afio 2021.
Objetivos Especificos.
e Determinar los factores que generan problemas para el crecimiento de la empresa La
Yunta ubicada en la zona de VVazquez de Coronado durante el segundo cuatrimestre
del afio 2021.
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e Analizar la situacion actual de la empresa La Yunta y los resultados que han obtenido
tras la aplicacion de estrategias de marketing en redes sociales en periodo 2020-2021.

e Elaborar una propuesta de marketing digital en redes sociales para la empresa La
Yunta para el segmento de mercado de hombres y mujeres adultos, entre 25 a 45
afios, ubicados en el canton central de San José, durante el segundo cuatrimestre del
afio 2021.

Justificacion

En un mundo que se mueve de manera rapida y que trabaja dia con dia de la mano de la
tecnologia es conveniente profundizar en el tema del marketing digital, ya que muchas empresas
emprenden sus negocios desconociendo como trabajar con este y que estrategias utilizar para
gue su compafiia pueda mantenerse, crecer o avanzar, todo va a variar dependiendo del objetivo
que el negocio tenga, con esta era digital que sacude al mundo cada vez con mas fuerza se ha
vuelto alin mas importante y necesario la creacion de un plan de e-marketing, como muestran
Oberlander y Shahaf (2018):

El mundo digital es increiblemente vasto, cambiante y el desafio para cada
organizacion o empresa es encontrar su perfil, su negocio. No todo es para todos
ni en cualquier momento, y ayudar a nuestros clientes a transformarse era el gran
objetivo. Hace un tiempo deciamos que Notable era la méas tradicional de las
agencias digitales y la mas digital de las agencias tradicionales. Pero hoy ya no
lo decimos. No hablamos maés de tradicional o digital, es antiguo y no es cierto.
Porque ya es imposible identificar qué es digital y qué no, todos somos todo.
(parr. 5)

Segun lo que exponen Oberlander y Shahaf (2018) ahora los medios digitales funcionan
como un todo, y son parte de la rutina diaria de las empresas, ya no se habla de lo tradicional o
de lo tecnoldgico porque ahora todo es tecnologia y las organizaciones deben adaptarse, si aun
no lo han hecho, buscando las tacticas que se acoplen a los beneficios que esta espera tener, La
Yunta desea acoplarse de una mejor manera a este campo, por esta razon se trabajara en
conjunto para el desarrollo de esta investigacion.

En cuanto a la relevancia social, se contempla en el ambito empresarial debido a que
este es un nuevo marco de comunicacion que proporciona una interaccion social y comercial
por lo que le brinda herramientas a las comparfiias para que puedan abrirse camino en este
mundo tecnoldgico. Los medios digitales también pueden ser utilizados en beneficio de las

organizaciones para la creacién de publicidad que les permita un avance dependiendo del
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presupuesto con el que cuenten, creando asi una fuerte estrategia de marketing dependiendo el
proposito que pretendan cumplir.

Esta investigacion pretende que la empresa La Yunta se vea beneficiada tras la
realizacion de esta y que otras Pymes puedan tomar de referencia este estudio para la
elaboracion de sus propias estrategias comerciales. Debido a que el marketing digital es una
herramienta que puede ser utilizada para conocer mas a su publico meta y recibir
retroalimentacion por parte de estos, lo que conlleva una mayor intervencion sobre los logros
que espera. Como indica Selman (2017):

El marketing digital es una estrategia poderosa. No solo vas a trabajar de una
manera nueva y distinta a la tradicional, sino que tienes mucho mas control sobre
tus resultados. Como tienes muchas herramientas de andlisis, puedes conocer
qué hacen tus seguidores o posibles clientes con la informacion que tu le das en
Internet. parr.7)

Con lo anterior se puede exponer que las implicaciones practicas de la investigacion van
destinadas hacia los negocios Pymes que desconocen como trabajar con el mundo digital para
la creacion y comercializacion de sus productos o servicios, por lo que se aplicaran entrevistas
a las personas involucradas, con tal de conocer y plantear la mejor propuesta para el beneficio
de la organizacion; ademas, se desarrollara un cuestionario para los clientes de la empresa La
Yunta con base a lo que desean conocer para asi poder determinar los factores que han
perjudicado en el crecimiento de la organizacion.

De esta forma el valor tedrico de la investigacion se basa en conocer en mayor medida
el comportamiento de las variables que determinan cuales factores generan problemas para el
crecimiento empresarial, ademas de comparar el funcionamiento antes y después de la
aplicacion de la estrategia propuesta y conocer si hay alguna mejora después de esta. Asimismo,
segun la utilidad metodoldgica de la investigacion se desarrollara una propuesta de Marketing
Digital para La Yunta que contemplara un segmento de mercado de hombres y mujeres adultos,
entre 25 a 45 afios, que habiten en el canton de Vazquez de Coronado.

Antecedentes

Antecedentes historicos
El café es una de las bebidas méas antiguas y conocidas a través del mundo, y Costa Rica
ha sido uno de los paises que ha comercializado con este, creando productos de calidad para

exportacién y consumo nacional; sin embargo, no siempre fue de esta manera, segun exponen
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los conocedores del tema fue hasta el siglo XV1I1 que se empezd a introducir el café a America,

asi lo exponen Alvarado y Rojas (1994):
Parece que fue en 1723 cuando se introdujeron las primeras plantas en la isla de
Martinica y que de ellas descienden los cafetos de las Antillas y el Brasil. En
cuanto a Costa Rica, no existen evidencias concretas sobre la existencia de
plantaciones de café antes de 1816, fecha que corresponde al testamento del
presbitero Félix Velarde, en el que declara, entre sus bienes, ser poseedor de un
sembrado de café (p.3)

Segun lo que indican Alvarado y Rojas es que en 1816 se da la primera evidencia del
café en el pais constatado por un testamento en el que se expresa que entre sus bienes el
poseedor tiene un sembrado de café, pero es ahi en donde nace la incognita ¢Era el café una
bebida para todos los grupos sociales de Costa Rica? Y la respuesta a esto es no, de hecho,
segun exponen los historiadores esto era para un grupo de personas élite, como indica Vega
(2004) exponiendo la historia del café en Costa Rica:

Mientras en los siglos XVII y XVIII, en Europa y en los paises arabes la
costumbre de tomar café se extiende, en Ameérica, es la bebida de un selecto
grupo de “notables” y en Costa Rica es practicamente desconocida. No es sino
hasta acercarse la década de 1840, cuando el aromatico brebaje penetra en todos
los grupos sociales (p.17)

Es asi que se puede denotar que desde las primeras sefiales del café en Costa Rica en el
afio de 1816 hasta el afio 1840 hubo una diferencia social acerca de los grupos que poseian los
cultivos de esta planta; pese a esto, el pais empezd desde muy antes a hacer exportaciones con
el café, siendo Panama el primer pais registrado al cual se le realizé una exportacién de este;
no obstante, fue hasta el afio de 1832 cuando se comenz6 realmente con las exportaciones de
este producto, tal como lo indican Alvarado y Rojas (1994):

La primera exportacion de café fue tan sélo de un quintal del grano y se efectu6
hacia Panama, en 1820. En esta transaccion comercial tuvo una destacada
intervencion don Gregorio José Ramirez, figura politica nacional de principios
del siglo XIX quien particip6 activamente en los movimientos de independencia
de Costa Rica. En 1832 se empezO a exportar café a Chile de donde se
reembarcaba a Londres, en cantidades de 500 a 1000 sacos, anualmente. (p. 4)

Es de esta forma que gradualmente se va dando una expansion de los cultivos y consumo

de café en el pais pasando a ser uno de los paises de mayor consumo, ademas de que para el
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afio de 1840 ya comenzé un fuerte crecimiento en la exportacion de este producto, siendo asi

que un siglo después ya se convierte en una bebida popular y consumida en todos los sectores

de Costa Rica, es asi como lo expone Vega (2004):
El afio de 1840, indica ser un buen momento, pues es entonces, como se ha
mencionado, que se cultiva café en el Valle Central de Costa Rica y empieza,
con éxito su exportacién. La produccion inicia en ese tiempo un proceso
expansivo en el territorio nacional mientras que el consumo también se propaga
y para 1940, un siglo después, el café se ha convertido en una bebida popular
que forma parte indispensable de la dieta costarricense. (p. 19)

De esta manera surgi6 la entrada del café al pais, tal como indica el texto siendo un
producto elite; a pesar de ello este ha tenido un fuerte crecimiento teniendo, en la actualidad,
distintos tipos que se adaptan a las necesidades y gustos de cada persona y siendo un mercado
mas abierto y comercial segun en el Instituto de Café de Costa Rica la exportacion de este
producto hacia Europa empez6 también en el afio de 1840 lo que permitié un desarrollo mas
acelerado en este sector del pais.

Tras haber contextualizado el tema de la produccion cafetalera en el pais, es importante
comunicar acerca de la empresa en cuestion: La Yunta, la cual inici6 sus funciones hace tres
afios en el campo de café gourmet y desde ese entonces han tenido un crecimiento lento pero
sostenido. A raiz de la pandemia debieron utilizar los medios que tenian a la mano para
reinventarse y utilizar el comercio digital como una forma para poder mantener el negocio a
flote y llamar la atencion de mas clientes; no obstante, lo han hecho con el conocimiento basico
que ellos tienen para el manejo de las Redes sociales.

El marketing ha cambiado conforme la tecnologia ha avanzado, y lleva una evolucion
cada vez mas acelerada a la cual las empresas deben adaptarse, pero esto puede ser tomado
como una amenaza 0 como una oportunidad de expansion, en situaciones de cambio e
innovacion todas las empresas, ya sean grandes, medianas o pequefias, se ven afectadas por la
modificacion del mercado, algunos sabran ajustarse al cambio, pero otros se hundiran conforme
varie el panorama externo, por ello los negocios deben aprender a sacar ventaja de este tipo de
situaciones, asi lo indica Remolinis (2017):

Es cierto, el mundo cambia a una velocidad como nunca se ha visto. Al menos
el mundo econdémico. Y también la tecnologia, la ciencia, la sociedad. Este es el
meteorito que ya cayd y que lo esta cambiando todo. ;Qué es lo que podemos

hacer entonces? Pues sacar ventaja. EI nuevo mundo, como suele pasar en cada
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revolucion, trae tantos problemas como oportunidades. Siempre que
reconozcamos lo que esta pasando y seamos capaces de hacer al respecto. Méas
aun, las necesidades y las oportunidades que trae el cambio no distinguen entre
empresas grandes, medianas o pequefias. Esto afecta por igual a pequefios
roedores y a enormes reptiles. (parr.7)

El marketing es un concepto que siempre ha estado presente, es parte del diario vivir de
las personas, se puede denotar en cada uno de los productos y servicios que se adquieren, pero
desde la creacion del internet y las primeras paginas web el mercadeo dio un cambio drastico,
pudiendo compartir informacion desde cualquier parte del mundo, de manera rapida y sencilla,
por lo cual es importante hablar de como surgio este cambio, cuales fueron esos avances, segin
Shum (2019) menciona que: “En el ano 1450, Gutenberg inventa la imprenta, que permite la
difusién masiva de textos impresos por primera vez en la historia.” (p.28)

Segun como lo menciona Shum Xie el afio de 1450 fue donde todo comenzé ya que
aparecio la publicidad impresa, dando comienzo a una nueva era de marketing grabada en papel,
por medio de la cual los consumidores comenzaron sus primeras interacciones con las marcas
y productos, pero no fue hasta 1730 que se empieza publicidad en revistas, asi lo indica Shum
(2019): “En el afio 1730, las revistas emergen por primera vez como medio de comunicacion.”
Lo cual permitié una expansion aun mayor de la publicidad y una evolucion méas acelerada de
esta.

En los afios siguientes se fue presentando un progreso innovativo de la publicidad, en el
1741 Estados Unidos publicé en Filadelfia su primera revista, en 1839, se ven los primeros
posters o afiches, los cuales fueron muy populares para las compafiias de la época, después de
esto de 1920 a 1949 se dan grandes cambios pasando del papel a la publicidad radiofénica, en
1922 se da el comienzo de esta publicidad, en 1933 un 55.2% de la poblacion tiene aparatos de
radio en sus hogares y en 1941 se da un salto enorme ya que surge la publicidad televisiva.
(Shum 2019, p.28)

Es aqui en donde puede nacer la pregunta ( Como pasamos de la publicidad tradicional
al marketing digital? Del afio 1973 a 1994 emerge la era digital cuando Martin Cooper
investigador de Motorola realiza la primera llamada de un teléfono movil, en 1981 IBM lanza
el primer ordenador y en la década de los 90 se escucha por primera vez el término marketing
digital, siendo el afio 2003 la era del mercadeo en internet ya que en este afio se lanzdé Google
AdSense y aparecen redes como LinkedIn y MySpace y en 2004 nace Facebook, entre otras
redes en afios siguientes. (Shum 2019, pp.28-31)
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Desde la invencion de la tecnologia el mundo ha ido evolucionando mas rapidamente y
por ende las empresas tienen que irse adaptando a dichos cambios, las que no se acoplan, suelen
extinguirse, una de estas variaciones fue la transformacién de la publicidad convencional a la
que hoy se conoce como marketing digital, en si la tecnologia trajo una era de innovacion para
brindar a las organizaciones una mayor eficacia en sus labores. Como indica Mejia (2011),
atendiendo el tema de Mercadotecnia Digital:

La tecnologia les facilita a los especialistas en mercadotecnia nuevas y
desafiantes plataformas que le permiten la conexion con la gente en novedosas
e innovadoras formas. La mercadotecnia digital no trata de entender a la
tecnologia de soporte, sino mas bien como usan las personas la tecnologia y la
potencian para para enganchar a sus clientes en mayor cantidad y con
efectividad. (p.9)

De esta manera se puede concluir que el llegar a la era del marketing digital fue un
proceso que iba de la mano con los procesos tecnoldgicos, pasando del papel al radio, del radio
a la television y de la television a internet la publicidad se ha ido adaptando a los cambios que
la industria propone, conforme una avanza la otra lo hace de manera conjunta, las empresas que
innovan buscan la manera de realizar el cambio, de tomar la oportunidad y las demas se adaptan
o aplican el benchmarking a sus funciones. Tras la contextualizacion de la historia del

marketing surge la interrogante ¢ Cual seré el marketing del futuro?

Antecedentes Internacionales

Después de realizar distintas busquedas para encontrar los datos que mas se ajustaran al
tema y brindaran informacion necesaria para esta investigacion, se pudieron recolectar distintas
investigaciones empiricas, en diferentes paises de Latinoamérica, los cuales dieron a conocer
importantes aspectos gue son relevantes para este proyecto, siendo asi que se consultaron los
siguientes informes:

La primera tesis internacional consultada la realiza Fernandez (2017) para la
Universidad Autonoma de México, con el tema: “Marketing Digital: E-Marketing para la
Promocién de Artesania en Tlaxcala.” Se utiliz6 una metodologia cualitativa exploratoria. De
esta investigacion se encontré la siguiente informacion relevante: Es necesaria una
alfabetizacion digital en los artesanos en las que les explicara la estrategia, conceptos
relacionados con el e-marketing y actividades basicas que pueden realizar en internet para que
puedan colaborar proporcionando fotos, informacion de sus productos e incluso sugiriendo

contenido para la pagina web y redes sociales.
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Recinos (2017) elabord su estudio con el argumento: “Incremento de Ventas a través
de Estrategias de Marketing para la Ampliacién de Mercado (Rolado y Troquelado de Lamina)
de una Empresa Transformadora de Metal.” para la Universidad de San Carlos de Guatemala,
siendo esta la segunda investigacion consultada y encontrando que: Se debe crear una base de
datos con los nombres y correos electronicos de los clientes, al finalizar el trimestre se les envia
la encuesta en linea que genera una base de datos con las respuestas de los clientes. La encuesta
evalUa la atencidn proporcionada por el personal de ventas, por los técnicos de instalacion y la
eficiencia del producto. Este estudio utilizé la instrumentalizacion de encuesta para elaborar
sus hallazgos.

Zavala (2018) por su parte elabord la investigacion titulada: “Marketing y Publicidad:
Integracion de la publicidad BTL y ATL en una campafa publicitaria.” Para la Universidad
Central del Ecuador. Este estudio fue exploratorio, cualitativo y se utilizd una entrevista
profundidad para determinar los descubrimientos. Se encontrd que: Las experiencias que las
diversas organizaciones generen en los publicos son el nuevo reto que las agencias de
publicidad plantean actualmente, este tipo de situaciones, en donde el usuario crea su propia
opinidn sobre algo que se le estd ofertando, no sélo provocan una decision sobre el potencial
adquisitivo, sino que también se convierten en un tema recurrente de conversacion.

La cuarta tesis internacional consultada fue creada por Hernandez (2018a) para la
Universidad de San Carlos de Guatemala. Con la temaética: “Desarrollo de estrategias de
Mercadeo para la comercializacion del aceite de coco en la ciudad de Guatemala”. Segun el
hallazgo de la tesis consultada lo siguiente: Mediante el andlisis del entorno y el contexto de la
empresa se logré cumplir el objetivo del presente estudio, desarrollando estrategias de
mercadeo que fortalezcan la comercializacion del aceite de coco de la empresa Klapper en la
ciudad de Guatemala.

La quinta tesis internacional consultada fue la creada por Hernandez (2018b) para la
Universidad de Panama. Con el tema: “Plan de Gestion Administrativa para el Posicionamiento
de la Marca y Mercadeo para la Clinica Ortodental Plus.” Para esta tesis se utilizo la
metodologia descriptiva y tuvo el siguiente aporte significativo: La reputacion online es el
prestigio de una marca en Internet y generando confianza online los visitantes de una web se
pueden convertir en potenciales pacientes. Hoy en dia, la presencia en la Red es necesaria en
cualquier sector profesional, incluida el area de la salud.

Godoy (2018) compuso el siguiente estudio: “Plan de Negocio: Empresa de Soluciones

de Comercio Electronico y Marketing Digital para Tiendas y Profesionales del Disefio de
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Interiores y Decoracion.” Este fue creado para la Universidad de Chile. Una contribucion
destacada de este estudio fue: En Chile, el 75% de la poblacion (13 millones de personas) tiene
acceso como usuario de internet y 4 millones de personas son compradores habituales a través
de plataformas de comercio electronico. Por lo tanto, se concluye que este formato se encuentra
con un buen nivel de posicionamiento en el pablico en general. Para esta investigacion usaron
encuestas como instrumento de estudio.

La séptima tesis internacional que se analizo fue la elaborada por Gonzélez (2019) para
la Universidad de Panama, con la investigacion: “El mercadeo de los programas de postgrados
y el Centro Regional Universitario de Panama Oeste.” El disefio de investigacion fue
cuantitativo con un tipo de estudio explicativo y descriptivo. De esta se encontré relevante la
siguiente informacion: Al utilizar el mercadeo a través de diferentes medios de comunicacion,
internet, redes sociales, publicidad, entre otros, la comunicacion sera efectiva y asi aumentara
la poblacion estudiantil, datos confirman en un 96% de los encuestados.

El Gltimo estudio examinado fue hecho por Pizarro (2020) con la tematica “Disefio de
una plataforma digital para solicitud de servicios de transporte terrestre privado de personas.”
Para la Universidad de Chile. De este estudio logro destacar el siguiente resultado: EI contexto
tecnoldgico se considera un efecto positivo para una plataforma digital, ya que se indica un
avance en infraestructura tecnoldgica y alto uso de las tecnologias en el pais. Es decir, existe
una preparacion de ecosistema digital y ambiente de transformacién que favorecen a los

modelos de negocios basados en plataformas.

Antecedentes Nacionales

Es importante evaluar los aportes costarricenses acerca del tema en investigacion, ya
gue es necesario conocer el comportamiento del marketing digital en el pais y ver los hallazgos
y conclusiones méas importantes acerca de esta tematica, para ello se consultaron 8 diferentes
tesis, las cuales fueron estudiadas y evaluadas verificando que cumplieran con las variables
necesarias y con aportes significativos para la investigacion, estos se acomodaron de manera
cronoldgica para su facil comprensién:

La primera tesis nacional consultada fue realizada por Blanco et al (2016) para el
Tecnologico de Costa Rica, con el tema: “Propuesta de estrategia de comunicacion en la red
social Facebook para “Casa Cultural Amoén.” La investigacion fue de corte cualitativo donde se
utilizaron entrevistas y encuestas para la elaboracion del estudio esta tltima se elabord con una
muestra de 310 personas. Los principales resultados fueron: EI medio de comunicacion de

mayor alcance es el Facebook con una inversion de veinte mil colones, lo cual es una fraccion
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de lo invertido en otros medios, ha atraido a la gran mayoria de sus actuales seguidores,
evidenciando que es una poderosa herramienta de atraccion, no solo de usuarios sino también
de clientes potenciales para los cursos.

Aguilar, Granados y Guerra (2017) expusieron su tema “Propuesta de un Plan
Estratégico de Marketing para la Empresa Pinturas Vale de Miramar S.A.” elaborado para la
Universidad de Costa Rica. Para esta investigacion se utilizd una metodologia cualitativa
etnogréfica. Se hall6 la siguiente informacion relevante para el tema: Se elabord una estrategia
de comunicacion integral de mercadeo, combinando tanto el empuje como la atraccion de
demanda, con el fin de aumentar las ventas y llegar a todos los clientes potenciales.

Méndez (2017) por su parte creo el tema: “Plan Estratégico de Mercadeo que permita a
la empresa Jopco la comercializacion en el mercado costarricense.” Fue realizado como tesis
para la Universidad de Costa Rica y se utilizd una metodologia de corte cuantitativo en el cual
se utilizd las encuestas como instrumento de investigacion. De esta forma se hallo la siguiente
conclusién relevante para el tema: Las marcas deben crear propuestas de valor atractivas para
sus consumidores, que no se basen solamente en un beneficio de la marca, sino que sean
integrales, abarcando ventajas competitivas funcionales y emocionales que la diferencien de
todas las demas.

La cuarta tesis nacional consultada, fue la realizada por Villalobos (2019) para la
Universidad Nacional de Costa Rica, con el tema: “Economia Digital como mecanismo de
mejora en la competitividad de la micro, pequefia y mediana empresa del canton de Escazu.”
En esta investigacion fue utilizada la metodologia cualitativa exploratoria. En la cual se
concluyo lo siguiente: EI grado de insercion de las empresas que se benefician de las TIC es
elevado. Todas las empresas encuestadas afirmaron que utilizan algin tipo de recurso
tecnoldgico dentro de sus actividades diarias.

Oconitrillo (2020) introduce el tema de su tesis llamado: “La comercializacion a nivel
nacional del café certificado: analisis del proceso y mercadeo de CoopeAtenas R.L. en el
periodo 2013-2018.” Realizado para la Universidad Nacional. En esta investigacion se utilizd
la metodologia cualitativa, empirico-analitica y de esta se obtuvo la siguiente conclusion: Se
presentan debilidades con respecto al planeamiento estratégico, ya que, desde el departamento
de mercadeo, tienen claro qué hacer; sin embargo, como lograrlo y cuéles deficiencias presentan
no se tiene con claridad.

Garita, Jiménez, Morales y Sanchez (2017) realizaron un estudio para la Universidad de

Costa Rica con la temética: “Propuesta de un plan de mercadeo para la marca “Café Garita”
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producida por la empresa GARIRO S.A”. Para este estudio se desarroll6 una metodologia
mixta. Un hallazgo importante de la investigacion fue que la empresa no ha desarrollado
suficientes esfuerzos en mercadeo para dar a conocer su marca en el mercado nacional, por lo
que surge la necesidad de crear una estrategia de mercadeo que permita posicionar el producto
y aumentar las ventas, por lo que se sugirié contar con una persona dedicada exclusivamente a
las actividades comerciales del negocio, para lograr un enfoque de marketing y aumentar el
potencial de la marca.

La séptima tesis nacional analizada fue hecha por Ramirez (2019) para la Universidad
de Costa Rica con el tema: “Propuesta de un plan de mercadeo para el lanzamiento de una
aplicacion movil en el area de la salud preventiva en Costa Rica para la empresa AKUREY
S.A.” Con un enfoque cualitativo, en el que se utilizaron encuestas y grupos focales. De esta
manera se encontro el siguiente hallazgo importante: Existen muchas industrias que necesitan
0 pueden verse mejoradas gracias a una aplicacion, es por eso, que el negocio de soluciones
tecnoldgicas esta a la vanguardia; para este caso en pro de la salud se determina que una app es
una herramienta y no un distractor de alguna funcién que se desarrolla en la actualidad para la
salud preventiva. [sic]

Camacho (2020) toca un tema importante para la investigacion, exponiendo la siguiente
investigacion: “Andlisis del Plan Estratégico que aplica una Pyme dedicada al Turismo
Ecologico en tiempos de Pandemia, durante el tercer cuatrimestre del afio 2020.” El estudio fue
realizado para la Universidad Internacional de las Américas y la investigacion utilizd una
metodologia de corte cuantitativo, ademas se utilizaron encuestas para la ejecucion de este. Se
obtuvo el siguiente descubrimiento significativo: El plan estratégico es un pilar para las
empresas, en especial si quieren conocer su situacién actual y conocer como dirigirse para el
logro de sus objetivos, si bien es cierto, no indica qué resultados se obtendran, se tiene la certeza

que se hace con base en informacion de las necesidades de la empresa.

Proyecciones
e Con la presente investigacion se pretende conocer el posicionamiento de la empresa
la Yunta en el primer cuatrimestre del afio 2021 para poder brindarle las herramientas
de mercadeo que le permitan mejorar en el area en el que se desempefian
e Ademas, se espera que la investigacion contribuya a buscar las mejores tacticas
comerciales de E-marketing y organizarlas de manera que estén al alcance de las

personas interesadas.
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Una vez se conozca el posicionamiento de la Yunta, se espera poder evidenciar los
factores que influyen en el crecimiento de esta y conocer los efectos posteriores al
desarrollo de un plan de marketing digital.

Conocer y mostrar el uso de herramientas de marketing digital en las Pymes para
desarrollar su potencial y que puedan aplicarlas a sus propias funciones.

Se es pretende que la propuesta de marketing digital pueda contribuir con el
crecimiento y mejorar el posicionamiento de la empresa La Yunta, mediante el uso

de distintos medios digitales para la atraccion de su publico meta.
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CAPITULO II: MARCO TEORICO

El Marketing
Marketing Digital

Es importante conocer acerca del uso de marketing, mas aln en esta era tecnoldgica en
que ha incrementado el uso de estos medios las empresas deben familiarizarse con este
concepto, pero es ahi en donde se presenta la incognita de qué es en si el marketing digital,
segin Sol¢ y Campo (2020) “Ser “digital” es mas que ser una empresa en internet. Es
aprovechar los medios digitales. EI marketing digital hace referencia a la promocién de
productos o marcas a traves de una o mas formas de medios digitales y electronicos.” (parr.1)

Conforme a lo explicado por Solé y Campo (2020) en el enunciado anterior se puede
denotar que el Marketing Digital es la comercializacion de productos o servicios mediante redes
sociales, medios digitales y con el uso de la tecnologia para poder realizarlo. Crear un plan de
mercadeo es necesario para que las empresas conozcan cual es el objetivo al que quieren llegar
y el camino que deben tomar para lograr esa meta.

Es relevante el concepto de marketing digital para esta investigacion ya que el tema
central de la propuesta gira en torno a este por lo que se desea conocer el posicionamiento de
la empresa antes y después de la aplicacion de este, para poder observar los cambios que la
compafiia pueda presentar, a nivel de rentabilidad y de atraccion de clientes debido a que la

Yunta tiene como proposito el expandirse mediante el uso de redes sociales.

Marketing Estratégico

La implementacion de un plan de marketing estratégico es vital en las empresas que
buscan la complacer continuamente las necesidades de sus consumidores, estas tienen un plazo
establecido que la diferencia de otros tipos de mercadeo, este término también es importante
para esta investigacion ya que puede mejorar la direccion de las compafiias que lo implementan.
Conforme lo indica Sainz (2020)” (p. 61)

Es decir que para las empresas que requieren un plazo mas amplio para realizar su
estrategia dirigida a la satisfaccién del usuario pueden aplicar el marketing estratégico que
puede ser una base fundamental para lograr aquellos objetivos economicos que la compafiia
requiere. Por esta razon es un concepto significativo en la investigacion ya que las
organizaciones podrian no realizar su estrategia en un tiempo muy corto requiriendo de un lapso
mas prolongado para el cumplimiento de sus objetivos. No obstante, la definicién de marketing
estratégico se ha visto afectada y confundida con otro concepto similar el de “estrategia de

marketing. Es por esto por lo que Zamarefio (2019) indica:
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De los diferentes casos de literatura se pueden extraer diferentes aspectos y definiciones

referidas al &mbito del marketing estratégico

La disciplina que crea y mantiene ofertas de valor superior para los clientes en un
mercado competitivo.

El estudio de estrategias que utilizan las empresas para crear valor para los clientes
El estudio de los procesos de creacion de valor para las entidades involucradas en
una transaccion.

El estudio de decisiones y acciones que impactan en la relacion comercial con
clientes, competidores y miembros del canal

El estudio de activos, competencias, procesos Yy rutinas involucradas en las
interacciones de una empresa con sus clientes y sus intermediarios de marketing.

El aprovechamiento de competencias y recursos diferenciados puestos a disposicion
de una funcion de marketing en una organizacion para lograr una posicion sostenible
que aporte ventajas competitivas.

La basqueda de la ventaja competitiva y satisfacer las necesidades de los clientes.
(p.22)

De esta manera se conoce mas acerca del término que se esta poniendo en contexto y se

puede diferenciar de la estrategia empresarial o estrategia de marketing que es un concepto que

se ahondara més adelante con el fin de que se pueda evidenciar sus contrastes y no haya ningin

problema al momento de la aplicacion de alguna de estas expresiones.

Marketing Operativo

Tras la explicacion del concepto anterior se puede derivar otro tipo de mercadeo que se

diferencia por distintas razones, primeramente, el tiempo de aplicacién de este se prolonga a un

menor plazo y mientras que el marketing estratégico busca trabajar en conjunto con las

necesidades de los clientes actuales, este busca la obtencion de los objetivos mediante la

conquista de nuevos mercados o0 aumentando la cuota de esta, asi lo indica Sainz (2016):

Marketing operativo, mas agresivo y visible por corresponderse con la accién de
la gestion de marketing y operar en plazos de tiempo mas cortos [sic]. Su
eficacia, sin embargo, dependera de la calidad de las elecciones estratégicas
fijadas previamente. Viene a ser el brazo comercial de la empresa en su

contribucion al logro de los objetivos (pp.61-62)

De esta forma se puede evidenciar que se diferencian de muchas maneras, mientras uno

es la mente de la empresa otro es el brazo comercial y deben de trabajar en conjunto para lograr
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lo que la compafiia requiere, si desean mantener cuota de mercado, detectar necesidades,
fidelizar clientes, descubrir sus ventajas ante otras empresas serd mas prudente utilizar el
marketing estratégico, mientras que si lo que la empresa desea es crecimiento de mercado, una
mayor cuota, o0 mas clientes deben aplicar el marketing operacional. Segin Sainz (2016): “El
marketing estratégico es la esencia del plan de marketing estratégico (PME), mientras que el

marketing operativo tiene mejor reflejo en el plan anual de marketing (PAM).” (p.60)

Marketing de atraccion

Otro concepto importante de conocer es el marketing de atraccion ya que uno de los
objetivos que la empresa tiene es el lograr obtener clientes nuevos mediante la aplicacion de un
plan estratégico de marketing, ya que actualmente conocen como mantener y fidelizar a sus
consumidores existentes; no obstante, desconocen como atraer publico meta mediante el uso de
redes sociales, como lo indican Sol¢ y Campo (2020): “El marketing de atraccion utiliza sus
herramientas para atraer publico objetivo de forma que sea el consumidor el que accede a la
marca de manera proactiva.”(p.17)

De esta forma Solé y Campo (2020) manifiestan que la atraccion mediante el uso de
mercadeo es el empleo de los instrumentos para que el cliente potencial sea el que ingrese a la
marca de manera propia, Yy esto se realiza mediante el uso de anuncios, el boca en boca y
publicidad atractiva que llame la atencion de la persona que esta interesada en la adquisicion
del producto, también pueden ser utilizados medios como links, emails, videos, blogs entre
otros que inciten a visitar la pagina y adquirir lo que se esta publicitando.

Conocer el concepto de atracciéon es importante ya que es una de las metas que la
empresa tiene a futuro, debido a que desconocen como hacerlo mediante redes sociales tras ser
practicamente nuevos en este campo. Es de vital importancia diferenciar el concepto a otros
como marketing de retencidn que habla de como fidelizar a un cliente; puesto que la empresa

conoce como sobrellevar este ultimo tema, por lo que no es tan relevante para la investigacion.

Para qué sirve el marketing digital

Una vez aclarado el concepto de marketing digital es importante conocer para qué sirve este,
y en que puede ser beneficioso para las empresas, si una compariia puede beneficiarse con la
aplicacion de este, esto es de gran valor para La Yunta ya que esperan que mediante su
aplicacion puedan generar un crecimiento, segun Cibrian (2018) este tiene como funcion: “Para
generar oportunidades, conseguir nuevos clientes, mejorar tus ratios de conversién, aumentar
tus ingresos. Dicho de otra forma, te interesa hacer marketing digital para conseguir tus

objetivos de negocio” (parr. 4)
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Acorde Cibrian (2018) el marketing digital es una gran herramienta que le permitira a
las empresas crear nuevas oportunidades que le permitan un crecimiento, evidentemente
siempre de la mano con un plan estratégico que le permita a la compafiia el logro de sus
objetivos, de manera que mediante su aplicacion las organizaciones logren esas metas
propuestas, es por esto por lo que este tema es sustancial en aras de contribuir con el crecimiento
empresarial.

Redes sociales para hacer marketing digital

Uno de los instrumentos que son transcendentales para el desarrollo de esta
investigacion, son las redes sociales, siendo parte importante de los medios digitales que las
compafiias utilizan para generar contenido a fin de que este sea consumido por sus clientes y
puedan generar crecimiento, pero en si como se podra definir el concepto de redes sociales,
Moder y Florensa (2017) lo exponen como: “La aceleracion definitiva a esta bidireccionalidad
en las comunicaciones, transformando la forma en la que las personas consumen informacion.
Este nuevo escenario ha obligado a cambiar la manera en la que las marcas conectan con su
publico potencial.” (parr.3)

Moder y Florensa (2017) indican que las redes sociales en el ambito de marketing han
venido a cambiar el mundo y la manera en que las empresas pueden conectar con su publico
ahora es diferente ya que la transformacion de la comunicacion ha pasado de ser de solo en
direccién empresa-cliente ya que ahora el usuario puede retroalimentar, de manera mas sencilla,
a la empresa con los atributos que le gustan sobre lo que se esta ofertado o por el contrario los
que piensa que deberia cambiar, en muchas ocasiones esto es beneficioso ya que la compafiia

tiene un mayor acercamiento con su publico meta y puede conocer sus gustos.

Crecimiento de la empresa
¢ QuEé es crecimiento empresarial?

Todo investigador que se encuentre interesado en el desarrollo de una compafiia tanto
interna como externamente debe encontrarse familiarizado con este tema, la estrategia de
mercadeo puede ligarse al crecimiento empresarial, como es el caso de la presente investigacion
en la cual se pretende que la compafiia pueda conseguir un mayor nimero de clientes para
aumentar su volumen de ventas y por ende se dé un crecimiento de esta, segun lo describe
Baydn (2019): Al hablar de crecimiento empresarial la definicion mas precisa seria la que lo
considera como el proceso de mejora de una compafiia que la impulsa a alcanzar determinadas

cuotas de exito. (p.146)
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Lo anterior significa que este concepto va intimamente ligado a los objetivos, las metas,
a lo que quiere alcanzar, es un estimulo es lo que promueve a las organizaciones a llegar mas
lejos, por ende, si una compafiia cae en el conformismo y deja el crecimiento de lado es decir
que deja el proceso de mejora fuera de sus funciones, es importante que las compafiias no se
estanguen en sus ocupaciones, sino que cada vez busquen llegar mas lejos, ya que cada
organizacion tiene un ciclo de vida que deben seguir para llegar al punto maximo de su
crecimiento donde la marca es reconocida. Este objetivo puede ser un aporte vital para la
empresa, para Pérez (2017):

Un aumento del volumen de negocio es un objetivo que resulta valioso para la
mayoria de las empresas, ya que les aporta diversos efectos beneficios como una
mayor presencia en el mercado, ademés de generar economias de escala y curvas
de experiencia. (p.21)

Como se puede denotar, en el enunciado anterior, Pérez (2017) hace referencia a este
concepto como un aspecto de gran importancia para las compafiias ya que esto conlleva aportes
para estas, es por ello que si un negocio desea aumentar su volumen en una u otra forma y tiene
como objetivo crecer debe tener claridad la forma en la desea realizarlo, esto conllevara a las
organizaciones a plantearse una serie de preguntas sobre lo que desean obtener, ya que el
crecimiento se da de distintas maneras. Esto tiene gran valor para el estudio pues lo que La
Yunta espera generar es un crecimiento en sus operaciones y ganar clientes mediante el uso de

redes sociales y marketing digital.
Tipos de crecimiento empresarial

Crecimiento empresarial interno u orgéanico.

Como se indica en el concepto anterior el crecimiento consta de dos tipos diferentes, el
interno y externo, y esto va a variar dependiendo lo que la empresa en si quiera lograr, el
primero que se evaluara sera el interno. Para Bayon (2019): Suele ser el modo inicial de
crecimiento, que acomparia a las organizaciones en sus primeros pasos, desde su aparicion.
Requiere de mucho esfuerzo y una cuidada planificacién para surtir los efectos deseados.
(p.148)

En este caso se puede denotar que este concepto tiene que ver con el crecimiento que
generan las empresas en una etapa de evolucion temprana, es decir que apenas estan empezando
con el ciclo de vida, ya que Baydn (2019) se refiere a este como los primeros pasos de esta, por
ende, es una buena estrategia para aplicar a pymes; no obstante, siempre teniendo en cuenta que

este proceso debe llevar gran esfuerzo y un plan riguroso para lograr los objetivos. Esto supone
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un gran aporte al estudio ya que es importante ir delimitando el tipo de estrategia que utilizara
para generar su crecimiento.

Conociendo que La Yunta estd aun dando sus primeros pasos en el mercado, se podria
decir que el crecimiento interno sera de gran valor para la compafiia ya que aportara beneficios
para su crecimiento y mejorar su posicionamiento en el segmento al que se dirigen, de esta
forma tendrédn un camino mejor trazado de hacia donde y como deben dirigirse. Ahora bien,
este concepto puede ser dividido en dos: crecimiento interno por especializacion o crecimiento

interno por diversificacion.

Crecimiento interno por especializacion.

Uno de los términos que se subdividen del concepto anterior es el de “especializacion”
Estas subdivisiones indican si la estrategia se realizard en con nuevos clientes o con los actuales
y, ademas, si se utilizara la introduccién de un nuevo producto o por el contrario se mantendra
el mismo. En esta primera definicion Socas (2020) indica que: “La estrategia de crecimiento
interno por especializacion, la empresa tratard de incrementar sus ventas entre los consumidores
habituales con el producto que ya ofrece.” (p.50)

Se puede evidenciar que el primer concepto va relacionado a que la comparfiia aumente
su volumen de ventas pero con los clientes actuales y utilizando el mismo producto que ofrece,
este puede ser un aporte importante para La Yunta ya que ellos no solo desean generar nuevos
clientes sino incrementar las ventas que tienen con sus clientes actuales, por lo cual esta
investigacion puede proveer a la compafiia con los puntos necesarios para que esta encuentre
esos factores que brindaran un mayor crecimiento.

Crecimiento interno por diversificacion.

Si hablamos del crecimiento interno por diversificacion el mismo concepto arroja una
sefial de lo que se refiere, este término puede ser tomado como la variacion o introduccién de
un nuevo producto y mientras el concepto anterior hacia énfasis a mantener los clientes actuales
este se basa en la obtencion de nuevos consumidores. Socas (2020) sefiala que:

Cuando hablamos de estrategias de crecimiento interno por diversificacion, la
empresa trata de vender un nuevo producto a nuevos clientes. Para hacer un
analisis mas preciso sobre este tipo de crecimiento se utiliza la matriz Ansoff,
que recoge de forma esquematica la relacion entre los productos de la empresa
y el mercado en el que puede actuar. (p.50)

Para esta investigacion este es otra estrategia necesaria, ya que como se menciono

anteriormente lo que la empresa La Yunta espera generar es crecimiento en general, no solo de
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manera que aumente su volumen de ventas, sino gque atraiga nuevos consumidores, por los cual
ambos términos son aplicables al estudio para que la comparfiia pueda generar un mejor
posicionamiento en el mercado debera hacer uso de ambas herramientas, ya que estas ayudaran
al logro de los objetivos.

Una de las formas que propone Socas (2020) para evaluar este tipo de estrategia es la
Matriz de Ansoff el cual es un cuadro de variables actuales y nuevas, tanto de productos como
de clientes, para detectar la herramienta que la empresa va a utilizar y el tipo de crecimiento
interno que utilizara, esta lo que busca es ser una guia para las compariias que buscan crecer,
analizando el mercado en el que se encuentran actualmente o si desean explorar nuevos
mercados. La matriz se presenta a continuacion:

Tabla 1 Matriz de Ansoff

. Producto
Matriz de Ansoff
Actuales Nuevos
Actuales Penetracion de mercado | Desarrollo de producto
Mercado - . i
Nuevos Desarrollo de mercado Diversificacion/ Integracién

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos obtenidos por Socas (2020)

Como se puede denotar para mercados y productos actuales se da una penetracion en él,
es decir un aumento en el volumen de ventas de productos actuales, esto se da en los casos que
la empresa desee mantener sus clientes y el producto y nada mas aumentar la cantidad que
compran, segun Socas (2020): “Esta estrategia consiste en aumentar la venta de productos en
los mercados habituales buscando la forma de que los clientes actuales compren més cantidad
0 captando clientes de la competencia.” (p.51)

Si este es nuevo Yy los productos son actuales se da un desarrollo en el cual se da la
atraccion de nuevos clientes, pero manteniendo el mismo producto, sin diversificar este, Socas
(2020) lo define como: “Estrategia que consiste en vender los productos actuales en mercados
nuevos. Esto se logra a través de vender el producto en otras zonas geograficas o bien, a nuevos
segmentos en la misma zona geogréafica.” (p.51)

La matriz también indica que si los productos son nuevos y los mercados son actuales
se daré un desarrollo del producto, es decir que se proporcionara una diversificacion, es decir
que el producto variard y se podra a extender a mas compradores, es un caso aplicar a laempresa
ya gue ellos constantemente estan variando sus productos, pero siempre en la misma linea,
segun Socas (2020): “Ofrecer un producto con alguna novedad a los mismos clientes.
Normalmente se trata de afiadir a un producto que ya existe, un atributo nuevo.” (p.51)

Por tltimo, se expone el caso que sean productos nuevos en un mercado nuevo, en donde

se da una total variacion de la empresa, tanto de clientes como de productos, este caso puede
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ser uno de los que La Yunta puede aplicar ya que ellos se encuentran constantemente variando
sus productos y estan interesados en la adquisicion de nuevos clientes, por lo cual la
diversificacion puede ser un punto relevante en la investigacion. No obstante, la empresa debe
estar consciente que este es uno de los pasos que implica mas riesgo ya que es practicamente
iniciar de cero. Para Socas (2020):
Es la estrategia mas arriesgada porque consiste en vender un producto nuevo a
clientes nuevos. Dentro de la diversificacion se puede distinguir la
diversificacion horizontal y vertical. La diversificacion horizontal trata de
vender en un nuevo mercado un producto distinto pero relacionado con el
anterior. La diversificacion vertical trata de centrar su actividad en otra parte de
la cadena de valor de nuestro producto. (p.51)

Es asi que tras la conceptualizacion de estos términos se puede realizar una delimitacién
mas certera segun lo que la empresa busca, para ello hay que hacer un analisis del
posicionamiento actual de La Yunta y los objetivos que tienen en cuanto a la diversificacion de
su producto o mercado para asi poder determinar la estrategia mas adecuada para su
funcionamiento, tomando en cuenta los diferentes escenarios que Socas (2020) propone en su

libro y evaluando la tactica mas favorecedora para la compafiia.

Crecimiento empresarial externo o estratégico.

Una vez explicado el término anterior se puede diferenciar del crecimiento externo, el
cual va ligado a la cooperacion de otras empresas, ya sea por medio de fusiones, absorciones u
otras formas que generen un aumento en términos de adquisicion o trabajar con una compafiia
en conjunto. Segun lo define Fisico (2020): “Se basa en la adquisicién, absorcion, participacion
0 cooperacion con otras empresas.” (p.52)

De esta manera mientras el crecimiento organizacional interno busca un mayor volumen
de ventas mediante la variacion de productos 0 mercados este concepto busca un desarrollo
mediante alianzas con distintas empresas, en este contexto se puede denotar que esto va ligado
a las que tengan una mejor posicion en el mercado y que asi puedan optar por colaborar con
otras compafiias para un crecimiento generalizado de ambas. Este concepto aporta valor ya que
se puede entender que para la investigacion seria mas dificil realizar este tipo de estrategia,
tomando en cuenta que La Yunta es una empresa que aun esta posicionandose en el mercado.
Ventajas del crecimiento empresarial

Como se explico anteriormente se puede encontrar crecimiento interno y externo y

dependiendo el que la empresa desarrolle asi se iran extendiendo sus distintas ventajas,
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primeramente, al ver el crecimiento interno, se puede reconocer que este puede ser mas
controlado, ya que no depende de factores externos, asi que se puede dar un crecimiento como
la empresa y sus recursos puedan hacerlo. Segun indica Rico y Sacristan (2017):
Su mayor ventaja es que, frente a los métodos de crecimiento, se optimiza el
proceso. Es decir, se crece en la medida exacta en la que se desea. Supone el
desarrollo de nueva capacidad productiva (nuevas instalaciones, nuevo personal
en ocasiones, etc.). Es el tipo de crecimiento que implica riqueza para un pais,
dado que, al crecer la inversion, crece el PNB de un pais. (p.108)

Tal como lo exponen Rico y Sacristdn (2017), la ventaja que tiene este tipo de
crecimiento es que es mas certero, ya que mientras el externo juega con los elementos del
mercado que pueden variar sin depender de la empresa, el interno depende totalmente de la
capacidad y recursos que tenga la compafiia. Esto es de gran importancia para el estudio ya que
se debe definir el tipo de desarrollo que La Yunta espera tener para poder poner en perspectiva
las distintas ventajas con las que esta puede contar tras la aplicacion de una estrategia para
lograr este objetivo.

Ahora bien, si se valora las ventajas que tiene el desarrollo externo, estas pueden variar,
ya que como se explicd anteriormente este tipo de crecimiento es la adquisicion o absorcion de
otras compafiias, por lo que implica mas recursos y que sea mas madura para poder recurrir a
este caso, en el caso de La Yunta seria mas apropiado acudir al interno ya que adn no tienen la
capacidad necesaria para este, sin embargo, es importante conocer su ventaja, como lo indica
Rico y Sacristan (2017): “Por otra parte, el crecimiento externo implica organizar el crecimiento
mediante la compra fusion de alguna empresa ya existente. Al contrario que el interno, es
mucho mas rapido” (p.108)

De esta manera se puede denotar que Rico y Sacristan (2017) exponen como ventaja de
la evolucion externa la rapidez del método, ya que al adquirir otra empresa este es mas acelerado
debido a que son 2 empresas fusionandose, con todo lo que esto conlleva, nuevos clientes,
productos, personal, no obstante, como se indicO anteriormente esto comprende que la

compafiia que adquiere se encuentre muy bien posicionada para poder realizar tal movimiento.

Perspectiva de crecimiento empresarial

Para la constitucion y progreso de una compaiiia es vital tener una poderosa perspectiva,
una razén que lleve a los empresarios por el camino a seguir para poder conseguir ese objetivo
de desarrollo, esta perspectiva que se puede tomar como la manera en que se mira el mundo, la

contemplacion desde un punto de vista segun cada persona, pero en el mundo empresarial es
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importante tener distintas perspectivas, para conocer como afrontar cualquier situacion.
Londofio y Gomez (2019) lo definen como:
Comprende el conjunto de activos que dan a la compafiia organizacion y
habilidad para mejorar y aprender como Tecnologia de informacion y sistema de
informacidn, sistema de calidad y auditoria de sistemas, clima organizacional,
capital humano y gestion del Capital Intelectual (p.49)

Tal como lo definen Londofio y Gémez (2019) la perspectiva es aquello que le brinda a
la empresa un cierto orden y regulacion, ademas de destreza y capacidad de aprendizaje, de esta
forma se puede denotar que este punto de vista de diferentes angulos es vital para el mundo
empresarial ya que puede ayudar a la organizacion de distintos procesos.

Factores de crecimiento empresarial

Para generar un desarrollo es evidente que hay ciertos elementos que influiran y
facilitaran la rapidez y manera en la que una compafiia crece, de esta manera hay que realizar
un estudio de las teorias sobre crecimiento empresarial y los factores determinantes que
propician a que esto ocurra, tal como lo menciona Aguilera (2017), citando a Gibrat (1931):

Pero para sintetizar y entender los factores que intervienen en el crecimiento
empresarial resulta imprescindible volver a citar a Gibrat, R (1931),
considerando uno de los pioneros del estudio del crecimiento empresarial, que
establecio la hipdtesis mas contrastada en el estudio del crecimiento de la
empresa, la ley de efecto proporcional. Esta ley describe el crecimiento como el
resultado de diversas fuerzas o factores que actian de forma proporcional en el
tamario de las empresas. De esta forma, una empresa pequefia tiene la misma
probabilidad de crecer que una gran empresa. (p.22)

Segun lo indica Aguilera (2017) existen ciertas hipotesis acerca de este tema, siendo una
de estas la ley de efecto proporcional, la cual realiza el estudio de distintas variables que
influyen en este desarrollo de una compafiia. Esto es importante para el presente estudio debido
a que es necesario conocer cuales son las bases que propiciaran la mejora de La Yunta y en los
cuales la empresa se podra apoyar para avanzar en su evolucion. De esta manera se exponen en
la teoria de ley de efecto proporcional de Gibrat (1931) 4 distintos factores que son el resultado
de fuerzas que lo propician los cuales son: entorno, estrategia emprendedora, recursos y

motivacion.
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Entorno.
Todo aquello que rodea al ser humano y por ende sufre cierta afectacion, ya sea negativa
0 positiva en su vida, es decir que el entorno son aquellos factores culturales, sociales,
econdmicos, laborales, personales, profesionales, entre otros que se encuentran presentes en
una sociedad, tanto como afectan a cada persona, esta variable toma su partida para con las
empresas de igual manera, es decir que de tal manera como se toman en cuenta elementos
internos que ocurren en una compafiia debe valorarse a sus vez el entorno externo. Segun
Aguilera (2017):
Resulta importante conocer si el crecimiento de las empresas se ve afectado de
la misma manera por los factores internos de la propia empresa, como por los
factores externos a ella, y mas cuando hablamos de PYME, que intrinsecamente
lleva adheridas una serie de limitaciones que no se encuentran en las grandes
empresas. Es por ello, que parece de vital importancia que las PYME cuenten

con un entorno favorable que propicie el desarrollo de estas. (p.22)

Estrategia emprendedora.

Es de suma importancia que, Si una empresa se va a centrar en la estrategia, puedan
anticiparse a aquellos cambios que se presenten, que esta sea proactiva y que la PYME se
encuentre lista para afrontar los distintos cambios del mercado que se puedan presentar.
Aguilera (2017) indica que: La iniciativa emprendedora es la impulsora de estrategias que
ayudan a planificar la respuesta a los cambios constantes a los que se enfrenta la PYME en el
mercado global. (p.22)

Es decir que es de vital importancia que La Yunta cuente con una tactica emprendedora
que propicie su desarrollo en el mercado local, que pueda impulsarle en el camino tras la
busqueda de sus objetivos, esto es valioso para la investigacion ya que brinda una perspectiva

mas clara acerca de las bases para conseguir el objetivo nimero 1 del presente estudio.

Recursos.

Es sabido que para el crecimiento de organizacional es vital contar con la economia
necesaria para poder alcanzar los objetivos propuestos, mas ain para una PYME que esta
comenzando con sus labores y necesita de una gran estrategia de crecimiento y buen uso de sus
herramientas para lograr lo que se han propuesto; no obstante, suele ser la etapa inicial la mas
complicada para las que estan iniciando ya que obtener el capital para su crecimiento puede
representar un mayor desafio, los inversionistas y las entidades financieras no suelen apostar

por aquellas que apenas estan iniciando. Segun lo describe Aguilera (2017):
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Para seguir estudiando los factores del crecimiento empresarial se debe plantear
la relacion existente entre las estrategias de crecimiento con los recursos que
posee la empresa. Como es sabido, debido a su tamafio y a sus propias
caracteristicas, la PYME posee unos recursos propios escasos. La mayor
dificultad para las empresas de alto crecimiento es obtener el capital suficiente

para su desarrollo, especialmente en la fase mas critica de su crecimiento. (p.22)

Motivacion.

Como ultimo punto, es importante reconocer que la motivacion juega una parte
importante en el crecimiento empresarial, que es lo que mueve al administrador al logro de sus
objetivos, hay que reconocer que no todas las organizaciones tienen como motivacion la
expansion, es de esta forma que los estudios que se realicen deben enfocarse en lo que la
compafiia esté buscando, para la presente investigacion se conoce que La Yunta si tiene como
objetivo este logro, dado a esto se puede abarcar el tema, no obstante, es importante no suponer
que todas las compaiiias querran lo mismo. Segun Aguilera (2017):

La mayoria de los autores que tratan el crecimiento empresarial, dan por sentado
que el objetivo de los empresarios es la creacion de valor y la maximizacion de
los beneficios, pero existen muchas empresas, especialmente empresas
familiares de reducida dimensién, que tienen mentalidad de pequefas y, por

tanto, no tienen ningun tipo de motivacion por crecer. (p.23)

Medios digitales

¢ Qué son los medios digitales?

En la esta nueva era se deben diferenciar dos clases de medios para la aplicacion de
publicidad, los medios convencionales y los digitales, el primer concepto con lleva a aquellos
como prensa, radio, cine, television) los cuales eran mas usados en una época pasada para la
realizacion del marketing empresarial; no obstante, con el avance tecnoldgico la publicidad
también sufrié cambios, la creacion del internet y redes sociales permitié a las compafiias
acercarse mas a medios digitales. Segun Aguaded, Jaramillo y Delgado (2021):

Los avances tecnologicos han transformado los recursos que estan a nuestro
alcance, ofreciéndonos nuevos medios y oportunidades. De este modo, la
digitalizacion ha supuesto la aparicion de medios emergentes, algunos de los
cuales se han convertido en una parte sustancial de nuestra cotidianidad,

mientras otros estan en proceso de desarrollo y expansion. (p.47)
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Segun los expuesto por Aguaded et al. (2021) estos avances han sido una transformacion
que nos ha venido a ofrecer nuevas oportunidades, y esto es evidente para las empresas también
que a su vez pueden adaptarse a estos cambios y utilizarlos para sus beneficios, ya no hace falta
gue una compafia ponga una gran cantidad de recursos para la creacion de publicidad, sino que
pueden acceder a los medios digitales para que de esta forma puedan publicitarse de una manera
mas conveniente.

Este concepto resulta importante para la propuesta ya que se basara en medios digitales,
para que la empresa La Yunta pueda aprovechar estos instrumentos que la tecnologia brinda y
asi poder optar de una mejor manera para su crecimiento y atraccion de nuevos clientes, la
importancia de conocer este término también es debido a que muchas compafiias desconocen

el uso de estos de una manera adecuada para crear un mejor posicionamiento en el mercado.

Caracteristicas de los medios digitales

Una vez se conoce el término anterior es necesario conocer cuales son las caracteristicas
que lo definen y diferencian de los demas medios y porque es tan importante para esta
investigacion. Los medios digitales cuentan con distintas cualidades y patrones, y como es
conocido hacen uso de la tecnologia para brindar sus distintos recursos, segin lo expone
McQuail (2005) citado por Lugo (2018):

o Digitalizacion de todos los aspectos.

e Convergencia de diferentes medios.

e Divergencia de internet de los medios masivos de comunicacion.
e Adaptacion de los roles de publicacion.

e Fragmentacion y desdibujamiento de la institucion mediatica.

e Reduccion del control social. (parr.11)

En este caso se expone los medios digitales en primera mano como la digitalizacion de
todas sus representaciones, es decir que recurren a la tecnologia como fuente de apoyo para su
distribucion, para crecer de manera digital, pero en si ¢Qué es ser digital?, segun Solé y Campo
(2020): “Ser “digital” es mas que ser una empresa en internet. Es aprovechar los medios
digitales. El marketing digital hace referencia a la promocion de productos o marcas a través de
una o més formas de medios digitales y electronicos” (parr.1)

La segunda caracteristica expuesta por McQuail (2005) citado por Lugo (2018) es la
convergencia de los diferentes medios, lo que quiere indicar una correlacion entre los medios,
por ejemplo, videos, aplicaciones, paginas web, redes sociales, fotografias, etc. Son todas parte

de los medios digitales, pero se unen en un mismo medio llamado Internet, asi también como
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uno de estos medios puede estar dentro de otro, como un video dentro de una red social, esto
hace que exista una convergencia entre los distintos recursos.

Ahora bien, puede también existir una divergencia de internet de los medios de
comunicacion masiva, es decir que se pueden hallar discrepancias en los distintos medios que
conviven en la Internet
Ejemplos de medios digitales

Pégina web y sitio web.

Una gran parte del marketing digital se da por medio de la pagina web y sitios web, hay
que saber que no todo el marketing digital es online, pero si todo el marketing online es digital,
de esta manera se debe diferenciar el concepto de pagina web de sitio web, y como este utiliza
el Internet a su conveniencia. Como lo explican Martinez, Parra y Martinez: “La web es un
sistema de distribucion de documentos interconectados y accesibles que usa internet como
medio de transmision” (parr.1). Es asi como Martinez et al exponen el concepto de “la web”
como un método sistematizado de documentos interconectados mediante el uso de internet.

Este concepto es vital para el estudio ya que en gran medida se utilizara la web para el
acceso a otras plataformas como redes sociales o inclusive la pagina web de La Yunta, lo que
conlleva al siguiente concepto “pagina web”. Martinez et al lo definen como: “La pagina web
y los sitios web no son términos sinbnimos, ya que una pagina web es parte de un sitio web.”
(parr. 4) En este caso Martinez expone que la pagina web utiliza el sitio web como parte de si

mismo.

El blog.

Otro elemento importante de los medios digitales es el blog, este ha perdido un poco su
fuerza debido al uso de redes sociales y el empoderamiento de otros sitios de Internet; no
obstante, hay empresas que todavia utilizan el blog corporativo como medio de difusion de sus
productos. Este puede llegar a ser muy atil dependiendo la funcidn que se le dé. Apraiz (2020)

Un blog es un sitio web donde uno o varios autores (bloggers) publican
regularmente articulos (lldmense entradas o posts) de temas muy variopintos que
son ordenados cronologicamente, de més actual a menos. Debajo de cada entrada
se ofrece un espacio donde los lectores pueden dejar sus comentarios y varios
botones para compartir el contenido en las redes sociales. (parr.1)

Tal como lo indica Apraiz (2020) el blog es parte del sitio web, termino explicado
anteriormente, el cual es utilizado para la distinta publicacion de articulos, en donde los lectores

pueden compartir sus opiniones acerca del contenido brindado, para La Yunta es importante
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conocer el concepto porque podrian usar este para la creacion de un blog acerca de la
comercializacion y obtencion de café en Costa Rica para que los interesados conozcan el
proceso.

Redes Sociales.

El ser humano siempre ha tenido esa necesidad de comunicacion, y la tecnologia ha
permitido a través de los afios que esta sea mas facil, desde la creacion del teléfono movil, hasta
el internet, los procesos de comunicacion han ido avanzando conforme la tecnologia por lo que
cada vez es mas sencillo comunicarse con alguien al otro lado del mundo, esto también lo
permiten las redes sociales, las cuales han formado un vinculo esencial en la vida del humano,
ya se habld de las redes sociales en marketing; sin embargo, no se ha explicado su concepto
como tal. Segun Ibarz y Rubio (2019) citando a Boyd y Ellison (2007):

Basandonos en una definicion operativa e inclusiva con las diversas plataformas
sociales existentes en la actualidad, las redes sociales constituyen aplicaciones
derivadas de la Web 2.0 0 Web Social, que permiten la creacion de comunidades
virtuales a partir de la conexion de un conjunto ilimitado de personas que
interactlan e intercambian mensajes, informacién y contenidos. (p.20)

Tal como lo exponen Ibarz y Rubio (2019) la red social es el medio por el que se crean
comunidades de manera digital a partir de la conexidén a Internet en donde las distintas personas
pueden interactuar y compartir su contenido y mensajes de manera mas facil y rapida, este
concepto es vital en la parte de medios digitales ya que la estrategia creada para la empresa La

Yunta se basara en gran medida en el uso de Redes Sociales para la creacion de valor.

Estrategia empresarial

¢ Qué es la estrategia empresarial?

Uno de los pilares que llevan a una empresa a desarrollarse adecuadamente es la
estrategia empresarial, es decir las acciones que tomara para cumplir una meta determinada o
un objetivo, si una compariia se plantea bien la estrategia que utilizara para conseguir lo que
busca serd mas sencillo que para otras que no han trazado el camino a seguir. La definicién de
este concepto segun Rico (2017) es:

Fijar el norte de una organizacion, tener claro el camino, el hacia donde, de cara
a que pueda cumplir mejor sus objetivos. No asegura la victoria, pero ayuda a
conseguirla, al manejar adecuadamente los recursos y las capacidades que la
empresa posee. No se trata de tener los mejores recursos, pero si de hacer un

buen uso de ellos. Se trata de fijar un plan flexible para la organizacion (que
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puede estar escrito o ser de caracter informal); aquel que mas le convenga en
cada momento, segln la situacion del entorno y de sus propios objetivos. (parr.1)

Como lo indica Rico (2017) puede que la estrategia empresarial no certifique un triunfo,
pero es una herramienta importante que puede aportar gran valor al momento de cumplir los
objetivos, si la empresa tiene un norte fijado y ha trazado el camino adecuado a seguir para
llegar al punto que desea esto facilitara la ruta por la cual dirigen a la compafiia. Ademas de
esto, Rico (2017) sugiere que esto no conlleva tener los mejores recursos sino saberlos emplear
de la mejor manera con un plan gque se adapte a la empresa y al entorno.

Este concepto es importante ya que el estudio requiere de una estrategia empresarial que
se adapte a los objetivos que La Yunta esta buscando para que sea mas fécil trazar el camino
que deben seguir, es asi como es de vital importancia conocer la manera que esta investigacion
servira de guia para el plan de marketing digital que se le realizara a la empresa y que también

pueda servir para futuras empresas que desean tomar las mismas acciones.

Estrategia empresarial en marketing
Cuando se elige una estrategia, se esta tomando un curso de accion, se realiza una
decision del camino que la empresa quiere tomar para cumplir sus metas u objetivos, lo que
significa que la estrategia es la eleccion de las acciones para llegar a satisfacer los objetivos de
la empresa, por lo que es importante remarcar su importancia y reconocer por qué la estrategia
empresarial es vital, para el presente estudio se abordard desde el lado del marketing y la
trascendencia que tiene en el desarrollo de la compafiia. Segun Munuera y Rodriguez (2020)
Otros enfoques la consideran como la busqueda de la maximizacion de los
recursos asignados a esa funcion. Por ejemplo, en el departamento de marketing,
la estrategia consistird en hacer una asignacion 6ptima de los recursos entre las

variables de marketing mix para ese particular negocio. (parr.1)

Marca
Definicién de marca en marketing
Un aspecto importante que conocer para el estudio es la definicion de marca, este
concepto puede ser definido como lo que identifica a una empresa de otra, como la compafiia
es reconocida, en este caso “La Yunta” es la marca de la empresa que se esta estudiando, pero
es vital reconocer que la marca en marketing no solo se refiere a el nombre de la empresa, sino
a un conjunto de elementos que componen la esencia de la compafiia. De acuerdo con Kotler,

Kartajaya y Setiawan (2018) marca se puede definir como:
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En la perspectiva tradicional una marca es un conjunto de iméagenes- en la
mayoria de los casos, un nombre, un logo y un eslogan- que distingue el producto
o servicio de una empresa del de sus competidores. Sirve ademas como dep0sito
en el que se almacena todo el valor generado por las camparias de marca de la
empresa. En los ultimos afios una marca ha pasado a ser también la
representacion de la experiencia global que una compafila ofrece a sus
consumidores. (parr. 1)

Tal como lo exponen Kotler et al (2018) es un conjunto de elementos que se emplean
para crear y dar valor a la empresa y a las camparias que se hacen a la misma, ademas del nuevo
importe que ha creado estos Gltimos afios la marca, el cual es la experiencia que se le ofrece al
cliente aquello que la compafiia puede hacerle sentir al consumidor, lo que transmite y atrae,
este es un punto vital para la investigacion, ya que se debe conocer que es lo que La Yunta

comunica como marca a sus clientes para de ahi partir con mejoras o estrategia de imagen.

Tipos de marca
En la actualidad pueden existir gran cantidad de distintos tipos de marcas, las cuales se
definen conforme a los atributos que la componen, cosas como la personalidad y caracteristicas
de la empresa, por esto hay que conocer el origen de la compafiia con la que se trabaja para
saber en donde se puede definir la misma. Hoyos (2016) indica que:
Las marcas se pueden clasificar de diversas formas. La mas comun es aquella
que la diferencia por su origen; es decir, a quién identifican estas, ya que es una
empresa, un producto o un destino, entre otros. Otra clasificacion distingue a las
marcas por su esencia o sus caracteristicas; es decir, si esta se refiere aun nombre
aunsigno o a otro elemento. Una tercera clasificacion se hace tomando en cuenta
el nivel de involucramiento del consumidor con las marcas que compra. (parr.1)
Segun Hoyos (2016) las formas mas comunes de definir al tipo de marca son por su
origen, por su esencia o sus caracteristicas y por el nivel de involucramiento del consumidor,
es importante para La Yunta conocer qué tipo de marca son y definirse en una de las categorias
para conocer mas acerca de si misma y sus clientes y al clasificarse poder ofrecer mejores
atributos para su mercado meta. Ahora se definiran cada una de las marcas que Hoyos (2016)
expone en su libro:
Marca corporativa.
Se habla de marca corporativa cuando identifica a una empresa; puede, incluso,

ser la misma de sus productos. Las empresas muy pequefias y con un portafolio
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poco diversificado o empresas de servicios, no asignan a cada producto una
marca, Sino que todo lo que anuncian y comercializan con la marca de
organizacion, es decir, con la marca corporativa. (parr.2)
Esta podria ser una de las caracteristicas que define a la empresa La Yunta ya que aun
es una compaiiia relativamente nueva, que ha empezado labores hace poco menos de un afo
por lo que es aln pequefia, ademas de que cuentan con pocos productos, pudiendo definirse

COMO una marca corporativa que va en ascenso.

Marca del producto.

Este tipo de marca es la que se enfoca en el producto y lo define, su particularidad, sus
caracteristicas y esencia se ven definidas en este tipo de marca, la marca del producto es la que
siempre escuchamos, es aquella determinada por el nombre del servicio o producto que se
utiliza. Hoyos (2016) la defina como: “La marca de producto es aquellas que se usa para
identificar un bien o un servicio en particular.” (parr. 3) Es decir la marca producto que se

utilizara para esta investigacion seré el café La Yunta.

Marcas privadas o de distribuidor.

Este tipo de marca se ha vuelto mas importante en estos Gltimos tiempos, con los
cambios de economia y despidos muchas personas han tenido que optar por la creacion de un
negocio propio, ademas de cada vez mas personas quieren ser sus propios jefes, no obstante,
este tipo de marca a veces son dificiles de mantener méas aun tomando en cuenta la situacion
mundial, muchos pequefios negocios han tenido que cerrar. Hoyos (2016) indica:

La marca privada es aquella que fabrica el canal para vender en sus puntos de
venta, compitiendo con la marca de los fabricantes. Estas marcas reciben
también el nombre de marca propia, marca de distribuidor o, inclusive, la marca
blanca. (pérr. 2)

Segun lo que Hoyos comenta acerca de la marca privada se puede definir a La Yunta
como tal, ya que esta fabrica su canal para vender creando su producto y llevando por servicio

express este, hasta las manos del cliente.

Marca Colectiva.

La colectividad puede ser definida como un grupo de personas gue buscan un bien en
comun, de esto trata también la marca colectiva ya que es definida por organizaciones de
personas 0 asociaciones que se crean para buscar el logro de una meta u objetivo en comun.

Segun Hoyos (2016): “Como marca colectiva se entiende aquella que desarrollan asociaciones
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de productores, fabricantes, prestadores de servicios, organizaciones o cualquier grupo de
personas para identificar sus bienes y servicios.” (péarr.1)

Tal y como indica Hoyos (2016) la marca colectiva se define por grupos de productores,
fabricantes, prestadores de servicios 0 en general grupos de personas que Se unen para
identificar un producto o un servicio. Esto puede ser aplicado para pequefias empresas las cuales
unen fuerzas y poder asi defenderse ante la competencia, utilizando las fortalezas de cada uno

y uniendo el conocimiento y la experiencia.

Marca de Certificacion.

Las marcas de certificacion son aquellas que utilizan un producto para indicar calidad,
como cuando un producto dice que esta hecho con la mejor lana, o en este caso realizado con
cierto tipo de café, este tipo de marcas utilizan su calidad para realizar la publicidad. Hoyos
(2016) las defina como: “Son las que se utilizan para garantizar una calidad o estandar de un

producto o servicio.” (parr. 2)

Marca Destino.

Esta es mas conocida como marca pais, es decir que es como se proyecta una nacion
para promoverse, en el caso de Costa Rica la marca pais es essencial y esta define como el pais
se quiere representar ante el mundo. Segiin Hoyos (2016): “Son las desarrolladas para paises

(marca pais), para ciudades o zonas de las ciudades.” (parr. 1)

Marcas personales.

Esta puede aplicar para figuras publicas como es el caso de Carlos Vives quien puede
registrar su nombre como una marca personal y a esto se le conoce como marca pais. Segun
Hoyos (2016):

Aunque desde lo legal no existe este tipo de marca, el nombre de las personas
que existe en el concepto del registro civil y no del marcario, es una marca vy,
desde el marketing, debe recibir el tratamiento que se da a una marca comercial.
(pérr. 2)

Es decir que de manera legal no se define como una marca, pero al verlo desde la parte
comercial y de marketing esta es tomada como tal y se evalUa de la misma manera que cualquier
otro tipo de marca. Este no es el caso de La Yunta, pero es un punto importante a tomar en
cuenta para poder diferenciar unas de otras.

Marcas Normativas.

A partir de este punto se conocen lo que son las marcas de acuerdo con su naturaleza o

estructura, siendo la primera la Marca Normativa. Esta no es mas ni menos que el nombre de la
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marca, las frases y letras que le componen, y también el logotipo que se incluye, esta es la marca
que por ley se registrara ante las autoridades correspondientes. Hoyos (2016) lo declara como:

Hacen referencia al nombre de la marca. Se componen de una o mas letras, digitos,
numeros, palabras, frases o combinaciones de ellos y constituyen un conjunto legible y
pronunciable. La marca normativa tiene un logotipo, es decir, la manera como se describa la
marca; y un fenotipo, o sea, la manera como se pronuncia la marca. (parr. 2)

Marcas figurativas.

Como su titulo lo indica son aquellas que se definen por figuras o iconos, es aquello que
puede ser reconocido por el consumidor sin necesidad de palabras, pueden ser los iconos que
conforman la marca o los simbolos que son de naturaleza grafica. Hoyos (2016) declara:

Son eminentemente representaciones de orden grafico. Se representan solo por
una figura o un signo visual, que se caracteriza por su configuracion o forma
particular. Dentro de ellas se encuentras los iconos o simbolos de las marcas, los

personajes, las mascotas y otros elementos de orden grafico. (parr. 3)

Marcas mixtas.

Este tipo de marca es una mezcla de las dos anteriores, ya que no solo identifica los
elementos verbales sino también los graficos o figuras es decir el nombre con el que la empresa
se define més el logo. Hoyos (2016) indica que: “Son aquellas integradas por unos o varios
elementos denominativos o verbales, y uno o varios elementos figurativos en combinacion o

denominaciones con un tipo especial de letra.” (parr.4)

Marcas tridimensionales.

Por Gltimo, estéa la marca tridimensional, aquella que es palpable, la que es percibida de
manera fisica por el consumidor, como el empaque del producto, es el producto final que el
cliente recibe. Hoyos (2016) lo define como:

Corresponden a la forma de los productos; sus envases o sus empaques, pueden
ser percibidos por el sentido de la vista y del tacto, pues cuentan con un volumen
referido a ocupar un espacio en las tres dimensiones. Es decir, se trata de un
cuerpo, que, teniendo el caracter de distintivo de un producto o servicio, puede
ser medido en cuanto a su largo, ancho y alto. (parr. 5)
Importancia de la marca
En un mundo que se encuentra en constante cambio, es necesario que la marca de la

empresa brinde una conexién con los consumidores, que se sientan parte de la compafiia mas
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que solo un cliente mas, para ello la marca debe crear una cercania con ellos y esto propiciara

fidelidad por parte del comprador. Reina, Silva, Samper y Pilar (2017) exponen:
Una marca es la puerta de acceso de un comprador potencial a la promesa de
valor que ofrece un producto. Si esa promesa satisface las necesidades del
consumidor, en el futuro él buscard marca e incrementara su demanda por el
producto sin tener que ensayar otras alternativas. Desde el punto de vista
econdmico, su existencia obedece a que crean valor para oferentes y
demandantes. Desde el punto de vista de la oferta, las buenas marcas son un
valioso activo para las empresas en tanto generan una demanda fiel por sus
productos. Desde la perspectiva de la demanda, las marcas reducen los llamados
“costos de busqueda” al consumidor, puesto que le permiten identificar
facilmente la calidad y el tipo de producto que esta buscando. (parr. 1)

La importancia de la marca va mas alla de un logo, es lo que la empresa representa, las
buenas marcas generan clientes fieles y gran demanda si la marca sabe crear y ofrecer un buen
servicio o producto serd mas sencillo que este cree publicidad de boca en boca por si solo. Como
declaran Reina et al. (2017) desde la parte econdémica la marca busca la creacion de valor en

cuanto a demanda y oferta.

Elementos de la marca
Los elementos de la marca son definidos en gran parte por las caracteristicas que definen
aesta, logo, nombre, tipografia entre otros rasgos que determinan como se encuentra compuesta
la marca, es importante conocer los elementos de los que esta dotada una marca para conocer
mas acerca de esta. Segun Ruiz (2018):
Las marcas fuertes estdn dotadas de caracteristicas que facilitan su rapida
identificacion visual, como el nombre o el logo, y han sido provistas de su propia
estrategia, representada en sus valores, su vision, sus objetivos, su
posicionamiento y su propuesta de valor. Sin embargo, existen otros elementos
gue juegan un rol fundamental para lograr un impacto y un mayor grado de
afinidad con sus audiencias; factores que muestran que las marcas se desarrollan
desde dentro. Me refiero a la cultura y a la personalidad de una marca. (parr.4)
En este caso Ruiz (2018) expone dos importantes elementos de la marca la cultura y la
personalidad, factores que ayudan a conocer a la compafiia desde un punto de vista interno y
conocer cdmo se encuentra constituida y que tan cercanos son con su clientela. Por lo que es

importante definir ambos términos para tener amplio conocimiento acerca de estos elementos.
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Cultura de la marca

Este concepto va definido en parte por el trascurso de la historia que la empresa ha
atravesado a través del tiempo de servicio, es lo que simboliza, es decir que también comprende
el mercado en el cual se encuentra involucrado, ademas se contextualiza también las creencias
corporativas, es decir que la cultura es lo que la organizacion da a conocer, quiza un cliente no
conozca la estrategia de esta pero si lo que estd da a conocer, los comportamientos derivados
de la misma. Ruiz (2018) expone este concepto como:

La cultura de la marca se define a través de las historias y asociaciones que
comparte con la empresa a la que representa, con la cultura popular en las que
se encuentra inmersa, asi como el mercado en donde se mueve. (parr. 5)

En este entendido Ruiz (2018) indica que la cultura de la marca va relacionada a la
esencia, las historias y asociaciones que representan y la forman, para La Yunta se podria decir
que su cultura de marca va relacionada con la parte campesina, con aquellos productores que
se esfuerzan por su trabajo y que la empresa ha reforzado sus valores para brindar un producto
de calidad, pero ofreciéndoles a estos un precio justo.

Identidad corporativa
Es importante conocer en una corporacion, cual es su identidad, para asi saber qué tipo
de publicidad ofrecerles a sus consumidores, la identidad de la compafiia va ligada a su marca
y a lo que quieren reflejar, de manera que si se realiza un analisis acerca de la esencia de esta
se podra realizar una estrategia mas apta para el publico meta. Segun De la Fuente (2019):
La identidad corporativa empieza por el propio nombre de la empresa. Debe ser
atractivo, capaz de captar la atencion del consumidor y quedarse en su recuerdo.
La identidad corporativa hace referencia, por un lado, al disefio de la marca, su
imagen visual, logotipo, tipografia y colores que representan a la entidad. Y, por
otro lado, a través de la identidad corporativa se plasma el aspecto organizacional
de la empresa, es decir, su caracter o personalidad, como se define la empresa
ante el pablico. Sus creencias valores y atributos. (p.11)
De esta manera De la Fuente (2019) expone a la identidad de la marca como la imagen
y a la vez la personalidad de esta, es lo que la compariia expone al mundo exterior y es asi que
atrae a sus consumidores, si la empresa conoce bien a su publico meta y lo que a este le atrae,
ademas de que conoce la propia identidad de su empresa sera mas facil atraer a las personas
gue busca, es asi que este concepto es importante para el estudio ya que La Yunta puede realizar

una evaluacion acerca de la marca para conocer en profundidad a su publico meta y a si misma.
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Administracion

Un concepto que es importante para el estudio es la administracion, ya que esto es lo
que conlleva a que un negocio funcione o vaya en declive, la buena direccién y uso de los
recursos puede mejorar el desempefio de La Yunta. Ospina (2021) define este término como:
“El proceso de usar recursos de la organizacion para alcanzar los objetivos de la misma, por
medio de las funciones de planeacidn, organizacion e integracion del personal, de liderazgo y
del control.” (p. 30)

De esta manera Ospina (2021) introduce este vocablo llamandolo como el progreso de
la compafiia para el cumplimiento de sus metas mediante las actividades que conforman la
administracion. Este es un punto vital para conocer para la investigacion ya que esta difunde
eficacia y efectividad dentro de la organizacion y mediante su conocimiento y correcta
aplicacion podria ayudar a La Yunta al logro de sus objetivos.

Eficacia y Eficiencia

Como se mencion6 en el concepto anterior la administracion transmite la eficacia y
efectividad, por lo que es importante dar a conocer el significado de estos, para que en un se
conozca en un sentido méas amplio el tema que se estd exponiendo, ahora bien, es importante
conocer que existe una diferencia entre ambos, por lo que se procederd con la debida
explicacion de cada vocablo. Segin Rodriguez (2016):

Con el término eficiencia, como se vera, apenas se existen problemas
interpretativos, pues practicamente toda la doctrina asume que la eficiencia es la
eficacia con el menor coste posible, por lo que simplemente tendremos que
concretar en nuestro caso es el alcance de los términos coste y eficacia. (p. 124)

Como se ve en la definicion que expone el autor eficiencia conlleva el logro de objetivos
con el menor coste posible, pero para conocer en profundidad el concepto, se deben definir
otros terminos que lo componen. Rodriguez (2016) indica que:

Una norma es eficaz si se logran los objetivos legitimos por ella pretendidos.
Asi, frente a la concepcidon de Galiana Saura, que entiende la eficacia de un modo
muy formal, como el mero cumplimiento de la norma, esto es, que sea aplicada,
nosotros creemos que una norma solo puede ser definida como eficaz cuando los
efectos de cumplimiento que produce suponen el logro de los objetivos que la

norma realmente pretendia.
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Productividad

En un mercado con tanta competencia, la produccién es algo importante, ya que esta
puede medir la eficiencia a través del tiempo, es decir que busca el logro de objetivos en el
menor tiempo posible ya que toda empresa desea lograr el éxito y para ello es necesario que
tenga un rendimiento, econdémico, financiero, operativo y productivo. Pero para esto hay que
conocer el significado de este término. Segun Juez (2020):

Esta palabra implica en si misma una medida de actividad que calcula los bienes
y los servicios que se han producido por los recursos utilizados, sea que estos
recursos sean tangibles o intangibles. La productividad se calcula mediante
periodos de tiempos. La productividad tiene como proposito medir el resultado
de la eficiencia por haber utilizado los recursos. Cuantos menos recursos se
inviertan para producir la misma o mayor cantidad de ganancias, mejor sera la
eficiencia. (parr. 1)

Segun lo expuesto por el autor este es un indicador de eficiencia que mide el grado de
rendimiento y como se emplean los recursos disponibles de la empresa, de esta manera se puede
conocer si la organizacion esté siendo dirigida de manera correcta o incorrecta. Para el estudio
es importante ahondar en este concepto ya que La Yunta tiene como uno de sus objetivos ser

mas productivos y desean utilizar las herramientas necesarias para hacerlo.

Planear
En la administracion existen cinco funciones que ayudan al correcto desarrollo de las
estrategias, por lo que es importante conocer cada una de estas y lo que conlleva cada una.
Como primer punto se tiene la planeacion, es esta herramienta especifica para el proceso de
toma de decisiones, en este punto se fijan objetivos, estrategia y politicas. Martinez (2020) lo
define como:
Planificar consiste en tomar decisiones por anticipado sobre qué se quiere hacer
(objetivos), como se quiere alcanzar y con qué medios. Al final de esa
planificacién se trazara un plan que se ejecutara. Los planes pueden ser cortos o
amplios. La planificacion implica movilizar recursos. (p.18)
Lo que en si busca la planeacion es propiciar el dptimo desarrollo de la empresa, reducir
los riesgos del negocio y maximizar el aprovechamiento de los recursos y del tiempo, por lo
cual es un aspecto de gran relevancia al momento de la creacidon de estrategias y toma de

decisiones.
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Organizar

En una compafiia los trabajadores trabajan en equipo para lograr cierto objetivo
definido, cada uno con un papel vital para alcanzarlo, no obstante, para llegar a este propdésito
es mas sencillo si se utilizan las herramientas necesarias que establezcan un sistema organizado.
Martinez (2020) indica que:

Supone disefiar patrones estables entre individuos (disefiar la jerarquia). Con esa
jerarquia se asignan recursos entre los miembros, y se decide quién tiene
capacidad para tomar qué decisiones, quién tiene la responsabilidad de las
decisiones y quién tiene que hacer qué tipo de tareas. La manifestacion mas
sencilla es el organigrama. (p.18)

Es decir que es utilizar un conjunto de recursos en una estructura que facilite la
realizacion de planes, y como resultado da el ordenamiento de las partes, es importante ya que
ayuda a lograr los objetivos planteados, favorece midiendo los medios y recursos disponibles,
genera una mejor comunicacion dentro de la empresa.

Integrar personal
Después de que la empresa cuenta con una organizacion adecuada que le permita regular
sus funciones es importante integrar personal que cubra puestos y mantenga el negocio en
marcha, para ello se debe seguir un debido proceso en el que se reclutar, seleccionard, colocara,
promoverd y evaluara a los candidatos de manera que estos se puedan desarrollar dentro del a
compafiia. Gonzalez (2018) ahonda en su importancia indicando que:
Definitivamente, el formar o crear un equipo de trabajo comienza con un buen
reclutamiento y una seleccion bien definida. Si no contamos con perfiles exactos
de las habilidades y aptitudes de las personas que queremos contratar, es muy
probable que fallemos en el intento de integrar personal con nuestra vision de
trabajo. (parr.4)

Dirigir

La direccion se puede traducir como influencia, es decir encaminar a las personas para
el logro de objetivos organizacionales, y esto claramente conlleva liderazgo para poder manejar
al personal de manera adecuada. Este es el cuarto paso de las funciones administrativas, el cual
Martinez (2020) define como:

Consiste en integrar a los individuos dentro de la estructura organizativa y
conseguir que su comportamiento sea coherente con los objetivos del conjunto

de la organizacion. La direccion de los recursos humanos incluye los procesos
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de seleccion y formacion, retribucion y liderazgo, entendido este como la
habilidad para influir en el comportamiento de otros individuos, incluso al
margen de las relaciones formales. (p.18)

Este concepto es clave dentro de la administracion ya que de ella depende la ejecucion
de los planes, en esta etapa se hacen posible el logro de objetivos que se propusieron en la etapa
de planeacion y esto gracias al liderazgo y la autoridad del administrador. Este busca influenciar
sobre las personas, persuadir sobre el cumplimiento de objetivos y tomar las decisiones

correctas para el logro de objetivos.

Controlar
Como ultima funcion del proceso administrativo se presenta el control, después de la
creacion de un plan y una direccion para llegar a lograr las metas propuestas se debe mantener
un proceso de inspeccion en el que se mida el desempefio para asegurar que todo se vaya
cumpliendo segun lo esperado. Martinez (2020) sefiala que:
Implica comprobar si el comportamiento de la empresa se mantiene dentro de
unos limites previamente establecidos y, si no fuera asi, corregirlo. En esencia,
se trata de analizar los resultados conseguidos, compararlos con los previstos,
analizar las desviaciones y, en su caso, tomar medidas correctoras. (p.18)
Mision
Este término va ligado a lo que hace la empresa, a través de esta se define la razon de
ser del negocio, la mision debe reflejar claramente como se diferencia la empresa, toda
organizacion deberia tener un propdsito que le motive a continuar buscando el logro de sus
objetivos al recordar porque estas fueran creadas. Zorita (2016) define el término como:
Defina el negocio al que se dedica la organizacion, las necesidades que cubre
con sus productos Yy servicios, el mercado en el cual se desarrolla la empresa y
la imagen publica de la empresa u organizacion. La mision es la respuesta a la
pregunta: ¢ para qué existimos?, ;cual es nuestra razon de ser? Las caracteristicas
que debe de tener una misién son: amplia, concreta, motivadora y posible. (p.25)
Vision
Es el punto de partida en el proceso de planificacién, es decir que es parte del proceso
de visualizacion de la compafiia, en donde también se desarrolla la Mision y los valores, en si
esta tiene que ver con el suefio de la organizacion, lo que quiere lograr en el largo plazo, como
se enfrentara la empresa al cambio, como se diferenciara del resto. Zorita (2016) detalla este

concepto de la siguiente manera:
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Define y describe la situacion futura que desea tener la empresa. El propdsito de
la vision es guiar, controlar y alentar a la organizacion en su conjunto para
alcanzar el estado deseable de la organizacion. La vision de la empresa es la
respuesta a la pregunta, ¢qué queremos que sea la organizacion en los proximos
afios? (p.25)
Foda
Este concepto consta de 4 elementos (fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas) Yy funciona para generar estrategias, si la compafiia conoce bien como se encuentra
tanto interna como externamente, sera mas sencillo encontrar las tacticas adecuadas para la
elaboracion de los planes. Guerra (2018) lo define de la siguiente manera:
También conocida como matriz “FODA” o en inglés SWOT (Strenghts,
weaknesses, Oportunities & Threats), es una metodologia de estudio y
diagndstico que analiza la situacion estratégica de una organizacion en su
condicion externa e interna. La situacién interna se compone de fortalezas y
debilidades como factores controlables, mientras que la situacion externa o
futura se compone de oportunidades y amenazas que son factores no controlables
0 poco controlables para mantener los beneficios compartidos del acuerdo.
(p.223)
Matriz BCG
Esta es una herramienta 0 modelo que permite realizar un anélisis de cartera de
productos, debido a que empresas que tienen variedad deben conocer como asignar sus
recursos, entonces esta matriz de crecimiento o participacion permite hacer un analisis
exhaustivo para conocer en donde se encuentra en cuanto a la tasa de crecimiento de mercado
y la participacién de mercado. Bayon (2020) lo explica de la siguiente manera:
La matriz BCG o matriz Boston Consulting Group es una matriz de crecimiento
que se utiliza para evaluar el atractivo de la catera de productos de una empresa.
Una cartera de productos la forman los productos que comercializa una empresa
y su mercado destino. Cuanto més equilibrada sea la cartera menos problemas
tendra la empresa. Lo ideal es adaptar la cartera a las fortalezas de la empresa y
aprovechas las oportunidades del mercado buscando nuevas areas de negocio.
(p.172)
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CAPITULO I1I: MARCO METODOLOGICO

Enfoque

Es importante para la investigacion determinar la ruta de enfoque que se le dara para asi
conocer cémo se dirigird el tema y la orientacion que llevara para su estudio, ademas de que
esta delimitacion permitira conocer los instrumentos a utilizar para el desarrollo de esta, es asi
como se ha seleccionado la ruta cuantitativa como enfoque de la investigacion. Segin exponen
Hernandez y Mendoza (2018) este enfoque se define de la siguiente manera:

La ruta cuantitativa es apropiada cuando queremos estimar las magnitudes u
ocurrencia de los fendbmenos y probar hipotesis. Por ejemplo, determinar la
prevalencia de una enfermedad (ndmero de individuos que la padecen en un
periodo y zona geogréfica) y sus causas; predecir quien de los candidatos va a
triunfar en la proxima eleccién para presidente del pais; comprobar cual de dos
métodos de ensefianza incrementa en mayor medida el aprendizaje de algo (por
ejemplo, robética elemental) en cierta poblacion, etcétera. (p.6)

De esta manera Herndndez y Mendoza (2018) exponen que el enfoque cuantitativo es
utilizado cuando se desea estimar, cuando se requiere obtener resultados medibles o probar una
hipétesis, ademas del uso de una poblacion como medio de estudio para conocer cuéles son los
factores o variables que conllevan a un resultado en la tematica expuesta. Asimismo, tras un
analisis se proponen resultados que pueden ser evaluados, valorados y calculados en términos
numericos.

Se utilizara este tipo de enfoque ya que se pretende obtener resultados cuantificables
que puedan ayudar a comprender de una mejor forma la investigacion realizada, ademas de que
permitird ahondar de una mejor manera los objetivos planteados, en los cuales se desea disefiar
una propuesta, determinar cuales son los factores que desaceleran el crecimiento de la empresa,
evaluar la situacion antes y después de la aplicacién de marketing digital, ya que la empresa
actualmente ha recurrido a estrategias de medios digitales y para la presente investigacién se
desea conocer como han sido los resultados de estas para poder generar una nueva propuesta

de plan estratégico de marketing digital y mejorarla.

Disefio
Una vez expuesto el enfoque de la investigacion y las demas variables como objetivos
y problema que daran forma a la tematica en estudio, se debe valorar cual disefio se expondra,

esto contribuira a delimitar ain mas el tema a que no se oriente de una mala manera, que no
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vaya acorde a lo expuesto anteriormente, o que no se realice conforme a los resultados que se
desean alcanzar. Es asi como Hernandez y Mendoza (2018) exponen el disefio de investigacion
de la siguiente forma: “El término disefio se refiere al plan o estrategia concebida para obtener
la informacidn que deseas con el proposito de responder al planteamiento del problema” (p.150)

De esta forma Hernandez y Mendoza (2018) dan una importante premisa de lo que el
disefio debe ser, como ellos los exponen es la estrategia para responder al planteamiento del
problema. Como se expuso en el capitulo | la problemética expuesta es conocer cuél es la mejor
propuesta de un plan estratégico de marketing digital, que permita el crecimiento y mejora del
posicionamiento de la empresa La Yunta, en el primer cuatrimestre del afio 2021, de esta forma
se puede tener un mejor panorama del disefio que esta investigacion requiere.

Ahora bien, es importante conocer que en la ruta cuantitativa existen dos tipos de disefio,
los cuales son experimental y no experimental, esto dependiendo el rumbo que se le desea dar
al tema, en este caso se desea aplicar un disefio no experimental transversal ya que este describe
variables, analiza incidencias en un momento especifico, que es justamente lo que se pretende
con este estudio, un analisis de la aplicacion de medios digitales en determinada empresa.
Después de conocer el disefio de la investigacion puede surgir la duda acerca de para qué es
utilizado este en una investigacion de corte cuantitativo, segun lo indican Hernandez y Mendoza
(2018):

En la ruta cuantitativa, el investigador utiliza sus disefios para analizar la certeza
de las hipdtesis formuladas en un contexto en particular o para responder a las
preguntas de investigacion exploratorias o descriptivas (si €s que no se tienen
hip6tesis). (p.150)

Es asi como el disefio en la ruta cuantitativa es utilizado para examinar, observar y/o
comparar las hipotesis formuladas, por lo cual es de vital importancia en la investigacion
demarcar la linea por la cual se dirigira para que al momento de la conclusién se pueda denotar
el cumplimiento de los objetivos, se pueda obtener una respuesta hacia el problema planteado,
y se encuentre correlacionado con el tema especifico de la investigacion y no se encamine

erroneamente fuera de los limites establecidos.

Fuentes de informacion
Una vez definido el enfoque y el disefio se procede a plantear cuales son las fuentes de
informacidn, otro punto importante para el desarrollo del tema ya que de aqui es de donde se
obtendran las respuestas acerca de lo que se busca conocer en el estudio, esta informacion es

de gran relevancia ya que supone el desarrollo del tema y el conocimiento del area que se esta
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abordando, sin estas no se podria desarrollar el tema de una buena manera. Berdasco (2018)
expone las fuentes de informacion como:
Son instrumentos para el conocimiento, busqueda y acceso a la informacion.
Para estar al corriente de los nuevos avances en un campo de conocimiento
determinado se recurre a las distintas fuentes de informacion que ofrezcan
respuestas concretas a unas determinadas cuestiones planteadas. (p.91)

Ademas de esto es importante exponer que estas fuentes se dividen en 2, dependiendo
de la informacion que se busque pueden ser primarias los cuales son datos, recabados y
elaborados por el propio investigador al llevar a cabo un estudio, lo que quiere decir que no
existen al momento de realizarlo, asimismo es necesario recopilar primeramente la informacion
para poder utilizarla (Marin 2020, p.25)

Por otro lado, se pueden determinar también los datos secundarios que difieren de los
anteriores debido a que estos son estudios ya elaborados. Segun Marin (2020): “Consisten en
la consulta, recopilacion y andlisis de informacion y de datos estadisticos publicados por
instituciones y organismos tanto de ambito publico como privado” (p.139). De esta forma se
puede evidenciar el contraste entre las dos fuentes, mientras una busca datos ya existentes
creados por otros investigadores, otra indaga bajo sus propias formas de seleccion y extraccion
de informacion.

Es importante reconocer que para esta investigacién ambas fuentes son necesarias tanto
la primaria como la secundaria seran de vital importancia para poder desarrollar el tema y para
lograr el cumplimiento de los objetivos, mas adelante se presentara los instrumentos que seran

utilizados para que esta informacion sea coherente con el estudio realizado.

Poblacion.

En cuanto a la poblacién es importante exponer y conocer su significado en la
investigacion. Para Hernandez y Mendoza (2018) este se define como: “Conjunto de todos los
casos que concuerdan con determinadas especificaciones.” (p.199). Para ello se debe delimitar
el conjunto de ciudadanos que se utilizaran, ya que estas contaran con detalles especificos para
poder conocer mas detalladamente las respuestas que se esperan obtener acerca del tema.

Una problematica general en los trabajos de investigacion es que no se define con
claridad la poblacion que se va a requerir, no se demarcan las especificaciones necesarias lo
que produce un desplomo de la investigacion tras no exponer lo que realmente se esperaba
conocer. Segun Hernandez y Mendoza (2018): “Las poblaciones deben situarse de manera

concreta por sus caracteristicas de contenido, lugar y tiempo, asi como accesibilidad. De nada
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te sirve plantear un estudio si no es posible que tengas acceso a los casos o unidades de interés.”
(p.199)

Por lo que se puede concluir que tras las definiciones brindadas por Hernandez y
Mendoza (2018) se puede definir la poblacion como el conjunto de los casos de estudio que
tienen determinadas descripciones y se encuentran delimitadas por ciertas caracteristicas que
seran relevantes para plantear y desarrollar el tema en estudio. Por esta razén se tomara en
cuenta las personas consumidoras del café de La Yunta para la recoleccion y anélisis de datos
de esta investigacion, de manera que se delimitara de una mejor manera en la muestra. Esta
poblacién se basara en los clientes de la empresa, la cual cuenta con un aproximado de 25

consumidores fijos de sus productos.

Muestra.

Ahora que se ha definido la poblacion, de esta se debe sustraer un grupo menor al que
se le hara el estudio, por la imposibilidad de realizar la investigacion con toda la poblacion se
elige una muestra significativa de 25 personas, para conocer cuales seran los resultados. Segun
Hernandez y Mendoza (2018): “En la ruta cuantitativa, una muestra es un subgrupo de la
poblacién o universo que te interesa, sobre la cual se recolectaran los datos pertinentes, y debera
ser representativa de dicha poblacion (de manera probabilistica, para que puedas generalizar los
resultados encontrados en la muestra a la poblacion).” (p.196)

Es asi como para la muestra de esta investigacion se trabajard con una muestra de 25
personas, hombres y mujeres adultos-jovenes, de 25 a 45 afios que se encuentren
geogréficamente ubicados en el canton de San José y que sean clientes habituales de La Yunta
Esto para poder conocer més a fondo todas las variables que conllevan a estos usuarios al
empleo de esta clase de café, para asi poder profundizar en la pregunta del problema que se
plante6 anteriormente y en el cumplimiento de los objetivos.

Esta muestra serd probabilistica, dado a que es mejor para los estudios de corte
cuantitativos, ya que todas las unidades tienen la misma probabilidad de ser elegidos y no
genera una mayor inclinacién hacia ciertas variables, ya que el punto de la investigacion es
indagar en los factores o variables que afectan a la empresa y como mejorarlos para hacer una
buena propuesta. Segun lo explican Hernandez y Mendoza (2018):

Este tipo de estudio, donde se hace una asociacion entre variables y cuyos
resultados sirven de base para tomar decisiones que afectan a una gran poblacion,
se logra por medio de una investigacion por encuestas y una muestra

probabilistica, disefiada de tal manera que los datos lleguen a ser extrapolados a
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la poblacion con una estimacion precisa del error que pudiera cometerse al

realizar tales generalizaciones. (p.201)

Instrumentos

Los instrumentos son los medios a través de los cuales se obtendra la informacion de la
muestra; son necesarios para conocer la informacion que se busca obtener de la poblacion en
estudio, es decir que se refiere al proceso de recoleccion de datos tras el uso de los distintos
medios. Es asi como Hernandez y Mendoza indican: “Recolectar los datos significa aplicar uno
0 varios instrumentos de medicion para recabar la informacion pertinente de las variables del
estudio en la muestra o casos seleccionados (personas, grupos, organizaciones, procesos,
eventos, etc.). Los datos obtenidos son la base del andlisis. Sin datos no hay investigacion.”
(p.226)

Para la recoleccion de datos se utilizaran distintos instrumentos, primeramente, se
ahondara en dos cuestionarios uno de preguntas cerradas para la muestra de clientes que no
consumen el producto de La Yunta para asi tener un panorama de los factores que hacen que
un cliente elija cierto producto y el segundo cuestionario sera una escala de Likert para evaluar
el grado de satisfaccion de los clientes actuales y poder conocer mas a fondo las variables que
afectan en la eleccion de cada consumidor.

Los otros dos instrumentos a utilizar son el analisis de contenido y la observacion, el
primero se utilizara para llevar un registro sistematico de los diferentes criterios que se van a
utilizar para poder seleccionar las distintas fuentes de informacion, y la observacion gue es un
buen apoyo ya que ayuda a generar un registro y poder evaluar de una mejor manera la forma
en la que la empresa ha venido trabajando con el marketing digital y como se podria mejorar
de forma que logren sus objetivos. Es importante para este estudio conocer el concepto de cada
instrumento. Segun Hernandez y Mendoza (2018):

La Escala Likert es un conjunto de items que se presentan en forma de
afirmaciones para medir el grado de acuerdo o reaccion del respondiente en tres,
cinco o siete categorias jerarquizadas de mayor a menor o viceversa. Todos los
reactivos o items tienen las mismas opciones de respuesta tanto verbal como
numéricamente. (p.274)

Ahora bien, el concepto de cuestionario Hernandez y Mendoza (2018) lo definen como:
“Un conjunto de preguntas respecto de una o mas variables a medir.” (p.251) Otro instrumento
importante de explicar es la observacion, este método es importante ya que se necesita realizar

el registro de los datos y una observacion de situaciones y comportamientos de la empresa.
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Hernandez y Mendoza (2018) indican que: “Este método de recoleccion de datos consiste en el
registro sistematico, valido y confiable de comportamientos y situaciones observables, a través
de un conjunto de categorias y subcategorias.” (p.290).

Por altimo, un punto importante a explicar es el analisis de contenido, ya que se desea
obtener informacidn relevante para el estudio, que sea vital para el desarrollo de esta. Segun
Herndndez y Mendoza (2018) esta es: “Recolectar informacion no obstructiva respecto de
mensajes verbales, escritos, no verbales, visuales.” (p.304) Esto tendra ventajas para la
investigacion ya que ligado con la observacion profundiza mas en el estudio que se esta

realizando.

Unidades de Anélisis
Es aquello que sera evaluado, lo que se busca investigar y se espera conocer los
resultados, esto va ligado a los objetivos de la investigacion y se pueden observar mas
facilmente mediante una matriz de conceptualizacion o codificacion. Hernandez y Mendoza
definan este término como: “La unidad de la cual se extraeran los datos o la informacidn final.
Frecuentemente son las mismas, pero no siempre” (p.198). Por este motivo es necesario
adjuntar dicha matriz para que sean introducidos las variables e indicadores que seran relevantes

en el desarrollo de esta investigacion.



Tabla 2 Matriz de Codificacion

OBJETIVO VARIABLE INDICADOR DEFINICION DEFINICION INSTRUMENTALIZACION
CONCEPTUAL OPERACIONAL
Determinar los factores | Crecimiento de la | Factores que |[Es un aumento del | Desarrollo de una empresa Escala Likert
que generan problemas | empresa generan volumen de negocio que | ya sea interna 0 Cuestionarios

para el crecimiento de
la empresa La Yunta
ubicado en la zona de

Vézquez de Coronado

problemas para
el crecimiento

empresarial

es un objetivo que resulta
valioso para la mayoria
de las empresas, ya que

les aporta  diversos

externamente por medio de
variables o factores que se
lo permiten. El crecimiento

empresarial también puede

durante el  primer efectos beneficios como | ser en nivel de clientes,

cuatrimestre del afo una mayor presenciaen el | ventas, rentabilidad,

2021. mercado. proveedores, calidad, etc.

Analizar la situacién | Medios Digitales Estrategia  de | Combinacién de varios | Canales de comunicacion Cuestionarios

actual de la empresa La
Yunta y los resultados

que han obtenido tras la

aplicacién de
estrategias de
marketing en redes
sociales en periodo
2020-2021.

Medios
Digitales

tipos de medios digitales,
como texto, imagenes,
sonido y video, en una
aplicacion o presentacion
interactiva multisensorial
integrada para transmitir
un mensaje o informacion

a una audiencia

por medio de internet, los
cuales pueden ser utilizados
también

para que la

empresa se beneficie.

Observacion




59

Elaborar una propuesta
de marketing digital en
redes sociales para la
empresa La Yunta para
el segmento de
mercado de hombres y
mujeres adultos, entre
25 a 45 afos, ubicados
en el canton central de
San José, durante el
segundo  cuatrimestre

del afio 2021.

Marketing Digital

Propuesta
Marketing
Digital

de

El marketing digital hace
referencia a la promocion
de productos o marcas a
través de una o mas
formas  de medios

digitales y electrénicos

Es la comercializacion de
productos 0 servicios
mediante redes sociales y
con el uso de |la

tecnologia

Observacion

Anadlisis de contenido
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Procedimiento de Recoleccion y Anélisis de Datos

Recoleccion de Datos

El primer contacto con las fuentes de informacion va relacionado al primer objetivo que
es conocer los factores que desaceleran el crecimiento de la empresa, por ello se realizard un
cuestionario, el cual sera realizado con la muestra de personas que consumen el café de La
Yunta, paraconocer el grado de satisfaccion con la empresa y con el marketing digital que han
venido aplicando, y asi poder evaluar los posibles factores influyen en la decision de un cliente
y como podrian afectar al crecimiento empresarial.

El segundo objetivo que es analizar como la empresa ha venido aplicando el marketing
digital y como mejorarlo, como se indico en el parrafo anterior se aplicard una encuesta con
escala tipo Likert para conocer el grado de satisfaccion con este proceso y se aplicara a su vez
la observacién para conocer la forma en que la empresa ha venido trabajando con el marketing
en medios digitales y cual seria la mejor estrategia para poder mejorarlo.

Para el tercer objetivo que es la elaboracion de la propuesta se realizara con fuentes de
informacién secundaria en donde se podran evaluar distintos estudios para aplicar la
observacioén y el analisis de datos, asimismo, se trabajard en conjunto con los empleados y
duefios para recolectar los datos necesarios, y mediante estos dos instrumentos brindar la mejor
propuesta de marketing digital para la compafiia.

El momento en que se recolectaran los datos de los cuestionarios, sera a partir del dia
10 de junio del afio 2021, ya que se espera poder iniciar con los cuestionarios el 3 de junio del
afio 2021, por lo que la muestra contara con 1 semana para la revision y posterior llenado de la
misma, esto para que a partir del dia 11 de junio del afio 2021 se pueda iniciar con la debida
evaluacion de los datos reunidos.

Con las fuentes de informacion secundaria, en donde se realizard la observacion y
analisis de datos, se trabajara continuamente a lo largo de la investigacion; ademas de la
recoleccion de informacion con la empresa, se llevara un analisis semanal en el cual mediante
los 2 instrumentos ya mencionados se obtendra informacién para su debida evaluacion.
Inicialmente el dia 11 de enero del presente afio se comenzd con la recopilacién de datos por
parte de la compaiiia por lo que actualmente se cuenta una base para el inicio del estudio.

La explicacion de contexto y lugar para los cuestionarios sera la siguiente:
Primeramente, se realizara un cuestionario de tipo semi abierto para poder conocer el grado de
satisfaccion de los clientes de La Yunta ademas de que contara con Escala de Likert de 1 al 5

donde 1 es insatisfecho, 2 insatisfecho, 3 neutral, 4 satisfecho y 5 muy satisfecho, esto le
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permitira al encuestado pensar en la carencia o presencia de una cualidad en especifico y para
el estudio seré de gran ayuda conocer en que difieren los clientes, eso le dara una perspectiva a
la empresa de su crecimiento.

Para este cuestionario general de la muestra seleccionada se aplicaran 27 preguntas
acerca de la eleccion de un producto en concreto, estas daran la posibilidad a los consumidores
de brindar respuestas tanto cerradas como abiertas, para que sea posible su posterior evaluacion,
e indicarén por qué una persona prefiere ese producto antes del que ofrece La Yunta, esto le
permitiraa la empresa conocer a su competencia y saber porque ellos podrian elegir un producto
sobre otro, para asi poder mejorar y tomar esto como una oportunidad de crecimiento
empresarial.

En el caso de la observacion y andlisis de datos es algo que se realizara continuamente,
se debe valorar cada respuesta recibida, las fuentes de informacion secundaria en donde se
hallaran estudios relevantes que serviran para que la empresa conozca cual es su mejor
estrategia, ademas de la recopilacion de datos que los duefios de la empresa puedan proveer
seran de gran utilidad para aplicar este instrumento, este sera un proceso evolutivo conforme
pase el tiempo de este estudio se conocera mas acerca del mismo.

La descripcion del modo en el que se aplicaran cada uno de los instrumentos estara
administrado de la siguiente forma:

Para las encuesta, sera realizada por medios digitales mediante la plataforma de Google
Formularios, el envio de estos estara definido a comodidad del encuestado, tomando en cuenta
Whatsapp, redes sociales o e mail, como medios por los cuales se puede enviar el cuestionario
para ser respondido por cada una de las personas seleccionadas, los duefios proveeran a los
clientes que desean realizar la encuesta por lo cual la cantidad de personas estara definida por
ellos; no obstante, se les solicitard un minimo de personas para que la investigacion tenga un
grado de error maximo aceptable.

Para indagar en la parte de anélisis de contenido y observacién, como lo indicado
anteriormente, el modo en el que se aplicaran serd de manera periddica y evolutiva segun vaya
avanzando el estudio se necesitara mas informacion al respecto para poder evaluarla y ajustarla
a lo que la empresa requiere, esta informacidn, tanto datos secundarios, como lo que la empresa
pueda proveer es de suma importancia para el desarrollo de este tema.

Anélisis de datos
La descripcidn de proceso de analisis de datos es el siguiente: Se confeccionaran tablas

con las respuestas de cada pregunta realizada a los participantes de la encuesta, de forma que
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se pueda evidenciar la informacion que cada persona proporciono, seguidamente se realizara
un andlisis mediante graficos, colocando estos en el documento y se comentara acerca de los
resultados de manera que se demuestre la veracidad de los datos obtenidos de esta forma se
desarrollara la informacion, para poder contrastar las respuestas recibidas, ademas de toda la
que se encuentre en fuentes secundarias.

Ademas de estos se crearan graficos adicionales utilizando la herramienta de Excel, esto
para poder agrupar los datos recibidos de las fuentes secundarias y el analisis con la propia
empresa, con esta informacion se espera tener un panorama claro del posicionamiento actual de
La Yunta, recolectada esta informacion y debidamente graficada se hara un estudio de la misma
para conocer acerca de las clasificaciones obtenidas y a su vez se evidenciara con la parte
escrita, en forma de comentario, del andlisis realizado. Por Gltimo, se realizara un resumen para
su facil comprension. El programa que se implementaran para el andlisis de la informacion,
como se menciond anteriormente, serd Excel.

Con esta informacion que se obtendra de los gréficos se espera realizar un analisis de
regresion lineal, ya que este sirve para determinar tendencia a lo largo del tiempo, es funcional
para verificar si la estrategia aplicada funcionara ya que esta técnica se encuentra asociada a los
riesgos, este método serd de gran valor para realizar el estudio de La Yunta ya que se podran
comparar los datos recibidos con la informacion brindada por la empresa y realizar una
comparativa. Se podré también aplicar a la propuesta de marketing en la cual la variable
independiente sea la inversidn en publicidad en un mes y la variable dependiente sean las ventas
mensuales.

Esta informacion brindara un mejor pronéstico de lo que se podré obtener en un futuro
tras la aplicacién de las distintas recomendaciones que se realicen en este estudio, y la empresa
podra valorar cual serd mas conveniente para su aplicacion y logro de objetivos. Segun definen
este término Hernandez y Mendoza (2018):

Es un modelo estadistico para estimar el efecto de una variable sobre otra. Esta
asociado con el coeficiente r de Pearson. Representa una extension de este y
asume causalidad. Te brinda la oportunidad de predecir las puntuaciones de una
variable a partir de las puntuaciones de la otra variable. Entre mayor sea la
correlacion entre las variables (covariacion), mayor capacidad de prediccion
(p.349)

En este caso se utilizaran hipotesis a probar, las variables y los niveles de comparacion

de las variables supuestamente dependientes y dependientes. Por ejemplo, en caso de que la
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empresa desea saber cuél de dos variables influyen mas en la compra de un consumidor, conocer
cudl es mas eficaz, el precio de un producto o la calidad de este, al inicio del estudio se aplica
una muestra de X cantidad de personas con el cuadro de variables y dependiendo los resultados
se podra la empresa concentrar en los mas relevantes.

Por ultimo, se aplicara la estrategia de diferencia de proporciones para verificar si la
discrepancia entre el grupo de personas que utiliza otro producto que no es el de La Yunta
difiere mucho del porcentaje de personas que adquiere un determinado producto que sea
competencia directa de la empresa (ya que no seria comparable con empresas de gran tamafio
y mejor posicionadas en el mercado) para poder conocer su valor actual en el mercado en
comparacion con la competencia. Para Hernandez y Mendoza (2018) este concepto es definido
como: “Una prueba estadistica para que analices si dos proporciones o porcentajes difieren

significativamente entre si.” (p.357)



CAPITULO IV: ANALISIS DE RESULTADOS

Tabla 3 Indique su rango de edad

Rango de edad Absoluto | Relativo
Menos de 18 afios
De 18 a 25 afos 2 8%
De 26 a 30 afos 5 20%
De 31 a 35 afios 7 28%
De 36 a 40 afnos 7 28%
De 41 a 45 afios 1 4%
De 46 a 50 afos 1 4%
De 51 afios en
adelante 2 8%
Total General 25 100%
Elaborado por: Mendoza (2021)
Griéfico 1
Rango de edad

B Menos de 18 aios B De 18 a 25 afos H De 26 a 30 afos
De 31 a 35 afios B De 36 a 40 afos B De 41 a 45 afos
M De 46 a 50 afios H De 51 afios en adelante

Elaborado por: Mendoza (2021)
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Parte esencial del conocimiento de mercado meta es conocer el rango de edad en el que

se encuentran, para asi saber mas acerca de posibles gustos y preferencias y la publicidad que

se le debe brindar. La empresa ha indicado anteriormente que ellos estan tratando un pablico

objetivo entre los 25 a 45 afios y tras la investigacion se hall6 que el rango de edad de las

personas entrevistadas oscila en su mayoria d los 26 a 40 afios, por lo que se podria decir que

La Yunta si tenia ciertas bases sobre la edad de sus consumidores.
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Este punto serd importante en la propuesta ya que tras conocer el rango de edad de los
consumidores ademas de sus gustos y demas hallazgos hechos durante la investigacion, sera
mas conveniente el ofrecerles cierto tipo de publicidad.

Tabla 4 Indique su género

Género Absoluto | Relativo
Masculino 18 2%
Femenino 7 28%
Total General 25 100%
Elaborado por: Mendoza (2021)
Graéfico 2
Geénero

B Masculino ® Femenino

Elaborado por: Mendoza (2021)
Otro referente importante para conocer mejor a su mercado meta es el género, igual que

la edad permitira saber mejor las caracteristicas del consumidor, de esta manera la empresa
podra tomar decisiones o formular mejores estrategias de marketing para atender a sus clientes
de la mejor manera. Tras la investigacién se encontrd que el 72% de las personas encuestadas
son del sexo masculino y solo un 28% femenino, este es un punto importante que tomar en
cuenta para la elaboracion de la estrategia.

Tabla 5 ¢ Cual es su situacion laboral actual?

Situacion laboral Absoluto | Relativo
Empleo de medio tiempo
Empleo de tiempo
completo 12 48%
Desempleado
Trabajador independiente 11 44%
Estudiante
Retirado/ pensionado 2 8%
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Total General ‘ 25 ‘ 100%
Elaborado por: Mendoza (2021)

Grafico 3

Situacion laboral

B Empleo de medio tiempo B Empleo de tiempo completo
m Desempleado Trabajador independiente

M Estudiante M Retirado/ pensionado

Elaborado por: Mendoza (2021)
Como ultimo punto para conocer al mercado meta, se consultd acerca de la situacién

laboral de los consumidores de manera tal que la mayor parte indico ser asalariado con un
empleo a tiempo completo, esto con un 48% de las personas encuestadas, un 44% indico ser
trabajador independiente y un 8% indicd estar retirado o pensionado.

Tabla 6 ;Cdmo conocié la empresa La Yunta?

¢ Cémo conocio a laempresa La Yunta? | Absoluto | Relativo
Redes sociales, internet 0 0%
Amigos, colegas o0 contactos 25 100%
Otros 0 0%
Total General 25 100%

Elaborado por: Mendoza (2021)
La primera pregunta a analizar es el medio por el cual los clientes actuales conocieron

a La Yunta, esto es importante debido a que la empresa se encuentra interesada en la atraccion
de clientes mediante el uso de sus redes sociales; en el afio 2020 empezaron a implementar estas
como medio para crear marketing debido a la pandemia y deseaban conocer si algun cliente se
mostrd interesado; no obstante podemos notar que al figurar la respuesta el 100% de las
personas indicaron conocer a La Yunta mediante colegas, amigos 0 contactos, y por supuesto
que el de boca en boca es una gran publicidad, no obstante no es lo que la empresa busca.

Si la compaiiia esta buscando la atraccion de su mercado meta mediante el uso de sus
redes no lo esta realizando bien, ya que al parecer sus clientes no se sienten tan atraidos por

estas y mas bien estdn mas enfatizados en las buenas recomendaciones de otras personas. De
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hecho, al revisar su Instagram que es la red social mas utilizada por La Yunta podemos ver la
inconsistencia de los posts lo que hace que no estén llegando al publico meta que podrian llegar.

El primer objetivo propuesto para esta investigacion fue determinar los factores que
generan problemas para el crecimiento de la empresa, esta es la primera pregunta de analisis
que nos responde este objetivo ya que al parecer uno de los factores que puede afectar su
crecimiento es el uso de sus redes, como no se encuentran enfatizados en dar publicidad en una
era tan digital y se encuentran més enfocados en mantener a los clientes actuales y en la
fidelizacion, no en la atraccién, pero como bien es sabido una empresa que no crece se estanca.

Ahora bien, como punto positivo, se puede denotar la gran fidelizacion y buena
reputacion de La Yunta ya que cada cliente que ha llegado a esta pequefia empresa ha sido por
medio de otras personas, lo que significa que su trabajo lo hacen con esmero y calidad, esto es
un punto a favor ya que el servicio que brinden les dara notoriedad, y mientras van creciendo y
aprendiendo a aprovechar los recursos tecnologicos para crear publicidad podrian llegar largo
si siguen con el buen servicio que brindan.

Tabla 7 ¢ Cuénto tiempo lleva utilizado los productos/servicios de la empresa La Yunta?

Tiempo de adquirir los productos Absoluto | Relativo
De 1 a 3 meses 1 4%
De 4 a 6 meses 3 12%
De 7 a 9 meses 3 12%
De 9 a 12 meses 4 16%
Mas de 1 afio 14 56%
Total general 25 100%

Elaborado por: Mendoza (2021)
Gréfico 4
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Elaborado por: Mendoza (2021)
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Esta pregunta también analiza el objetivo 1 ya que es importante conocer si uno de los
factores es que los clientes no duran mucho con La Yunta y tras un corto plazo de empezar a
comprar el producto deciden no hacerlo mas, si ese hubiese sido el caso habria que profundizar
por qué la compafiia no esta fidelizando a sus clientes, o por el lado contrario si laempresa tiene
algunos que sean muy antiguos y muy pocos nuevos habria que preguntarse por qué no estan
atrayendo compradores nuevos, lo ideal seria un 50 50 para poder notar la fidelidad de clientes
antiguos y la atraccion de nuevos consumidores.

Tras analizar los resultados obtenidos se puede denotar que el 72% de la poblacion
entrevistada indica tener de 9 meses a mas de 1 afio con la empresa, esto es interesante porque
denota un alto grado de fidelidad con la compafiia, sin embargo es muy baja la cantidad de
personas que tiene menos de esto, la compafiia es relativamente nueva, estd empezando con sus
funciones con poco menos de 1 afio y deberian estar en el auge en el momento donde mas se
enfocan en la atraccion ya que todavia no son un producto Vaca, nombrada en la matriz BCG,
no son esa empresa con una Tasa de crecimiento baja y con una cuota de mercado alta, por lo
que deben enfocarse en su crecimiento para llegar a ese punto.

Es preocupante que la empresa se haya estancado y conformado con los clientes actuales
y no se hayan enfocado en el crecimiento ya que tienen todo el potencial, productos de calidad,
buen servicio, rapidez de entrega y gran sabor, factores que podrian llevarlos muy lejos, lo
bueno es que aun tienen tiempo para cambiar el curso de camino y tomar un nuevo rumbo, uno
que los lleve al crecimiento siempre de la mano con la calidad, esto indica que otro de los
factores que afecta el crecimiento es el estancamiento a consecuencia de la baja participacion
de mercado y poca atraccién de clientes nuevos.

Tabla 8 ;Con qué frecuencia realiza un pedido a la empresa La Yunta?

Frecuencia de compra Absoluto | Relativo
Una o0 mas veces a la semana 0 0%
Dos o tres veces al mes 3 12%
Una vez al mes 11 44%
Menos de una vez al mes 11 44%
Otro 0 0%
Total general 25 100%

Elaborado por: Mendoza (2021)
Grafico 5
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Frecuencia de compra

12%
44% |
44%

B Una o mas veces a la semana B Dos o tres veces al mes
Una vez al mes Menos de una vez al mes

H Otro

Elaborado por: Mendoza (2021)

Otro elemento que se busca analizar para conocer los factores que afectan el crecimiento
de La Yunta es la frecuencia de compra, ¢serd que los clientes estan comprando muy
frecuentemente? O por el contrario estan dejando de lado a la empresa y la frecuencia de compra
es inusual, también esto va de la mano con la cantidad que compran, ya que no es lo mismo si
indican comprar 2 0 3 veces al mes 1 bolsa, a comprar una vez al mes, pero 4 bolsas de café,
asi que esto esta relacionado.

Tras el andlisis, se puede encontrar que el 44% indico comprar 1 vez al mes otro 44%
menos de una vez al mes y un 12% de dos a tres veces al mes, se puede denotar que realmente
la demanda es un poco baja en cuanto a la frecuencia de compra, ya que el 88% indica que
adquieren el producto entre 1 0 menos veces al mes, esto también se puede tomar como una
oportunidad de crecimiento, ya que La Yunta puede valorar la manera de que esos clientes
mediante publicidad sientan la necesidad de compra. Asi que otro factor a tomar en cuenta para
el objetivo 1 es la frecuencia de adquisicion.

Tabla 9 ¢ Tiene otras empresas aparte de La Yunta a las cuales les compra café?

Compra a la competencia Absoluto | Relativo
Si, ¢cual? 11 44%
No 14 56%
Total general 25 100%

Elaborado por: Mendoza (2021)
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Elaborado por: Mendoza (2021)

Tabla 10 Nombre de la competencia

Nombre la competencia a la que compra | Absoluto | Relativo
Britt 2 18%
Coffea Diversa 1 9%
Cafeoteca/ kawah café 1 9%
Don Cayito/ Don Mayo 1 9%
Dota Café 1 9%
Supermercados 4 37%
Variado café a emprendedores 1 9%
Total general 11 100%

Elaborado por: Mendoza (2021)
Gréfico 7
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Otro punto relevante, la competencia, conocer al competidor es relevante y sumamente
importante, aln mas en estos tiempos donde surgen empresas nuevas continuamente y con un
mercado cambiante, hay que saber las buenas practicas que tiene la competencia, lo que tienen
gue mi empresa no y lo que no tienen que la miasi tiene, este analisis ayudara a que la compariia
pueda hacer un benchmark y conozca mas sobre la capacidad de otras compafiias para atraer
clientes, la competencia puede ser un gran maestro.

El anélisis de los datos indica que un 44% de la muestra indica que también compran el
producto a otros productores, lo que conlleva a La Yunta a perder ventas; sin embargo, el 56%
indica que no compra café con otras compaiiias lo cual es bueno si colocamos en una balanza
ambos porcentajes, no obstante, la diferencia tiende de un hilo, siendo solo un 12% es ahi que
se debe ver a las compafiias que se estan llevando esa cuota de mercado. Se puede denotar en
la tabla 6 los distintos competidores mencionados por los encuestados, de los cuales adquieren
café. Por lo que también se puede ser un analisis para conocer si La Yunta conoce cudl es su
real competencia.

En una entrevista realizada a principios de este estudio con los duefios de La Yunta se
les pregunto acerca de sus competidores directos, estos mencionaron las siguientes compariias:

e Dukur

e Romualdo

e Bocanegra

e Cafeografa

e PuraVida

e San José City Rockers

e Sikewa

e Café Haug

e Café Astla

e Taza Amarilla

e Chelita

e Mano Virgen

e Café Monzano

Se puede denotar que de las 13 compafiias mencionadas la empresa desconoce acerca
de la competencia a la cual le compran sus clientes, y que si no conocen bien a esta podria ser
una posible amenaza. Siendo el desconocimiento de la competencia otro factor relevante que

provoca la baja en el crecimiento de La Yunta.



Tabla 11 ¢Por qué prefiere adquirir el producto de otras empresas?

Por qué compra con otras empresas Absoluto | Relativo
Calidad 0 0%
Variedad 3 19%
Promociones 0 0%
Precios 3 19%
Rapidez de entrega 1 6%
Servicio al cliente 0 0%
Facilidad de adquisicion 5 31%
Cercania 2 12%
Sabor 2 13%
Total General 16 100%

Elaborado por: Mendoza (2021)
Grafico 8
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Elaborado por: Mendoza (2021)

Se denota que tras preguntar a los encuestados el porqué de la compra la mayor parte
indico que se debe a una facilidad de adquisicion siendo un 31% de los que adquieren otras
marcas los que indican que por esta razon lo hacen, le siguen variedad y precios con un 19%
como la segunda opcion que mas eligen los encuestados, sabor y cercania se encuentran en
tercer y cuarto lugar respectivamente, y por ultimo la rapidez de entrega con un 6%. Otros
atributos como calidad, promociones y servicio al cliente, no fueron elegidos los clientes. Es
decir que la facilidad de adquisicién puede ser tomado como otro factor que afecta el
crecimiento de la empresa.

Tabla 12 ; Como clasifica a la empresa La Yunta en los siguientes atributos?

Atributos Excelente | Bueno Regular Malo Muy Malo
Servicio Al Cliente 24 1
Tiempo de Entrega 18 6 1
Variedad 18 7
Calidad 24 1
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Precio 12 12 1
Promociones 8 10 1 6
Uso de redes para
marketing 6 11 3 5

Elaborado por: Mendoza (2021)
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Elaborado por: Mendoza (2021)
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Para las empresas es importante conocer el grado de satisfaccion de sus clientes en

distintos aspectos, ya que esto supone como la clientela esta mirando a la compafiia, si es una,

responsable y de calidad o por el contrario es mala y mal vista, lo que generara que las personas

no recomienden el servicio brindado y los clientes potenciales sean alejados, bien se dice que

los factores cualitativos son tan importantes como los cuantitativos, no se puede esperar que de

un mal servicio esté surgiendo una enorme rentabilidad.

Es asi como se evaluaron factores como: servicio al cliente, tiempo de entrega, variedad,

calidad, precio, promociones y el uso de redes sociales, en las cuatro primeras opciones la

calificacion vari6 entre excelente y bueno, sin embargo, precio promociones y uso de redes

sociales fue méas duramente calificado por los clientes, indicando que estos factores la empresa

debe mejorar.

Tabla 13 ¢ Con cuales atributos se siente menos satisfecho en el servicio que brinda La

Yunta?

Atributos con los que esta insatisfecho | Absoluto | Relativo
Servicio al cliente 2 8%
Precio 2 8%
Calidad 3 12%
Rapidez de entrega 2 8%
Promociones y descuentos 13 52%
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Variedad 0 0
Soporte 0 0
Otro 3 12%
Total General 25 100%

Elaborado por: Mendoza (2021)
Gréfico 10
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Elaborado por: Mendoza (2021)
Otro aspecto importante para conocer es con qué elementos se encuentra insatisfecho el

consumidor ya que esto define puntos de mejora, o debilidades de la empresa, son cosas que
podrian mejorar para que el cliente se encuentre mas satisfecho con los servicios que brinda La
Yunta, segun el grafico se puede denotar que el punto nimero elegido por un 52% de los
encuestados es con las promociones y descuentos, al parecer los consumidores del producto
desean conocer mas de estos en los servicios, aunque contratando esta respuesta con la anterior,
este no es punto vital por el cual los usuarios eligen comprar un producto. Un 12% indico que
no esta tan satisfecha con la calidad, mientras que otro 12% indico estar totalmente satisfecha,
en el apartado “otro”. Precio, servicio al cliente y rapidez de entrega se encuentran en cuarto
lugar con un 8%

Es decir que se puede tomar como un punto a evaluar las promociones y descuentos
como factores de crecimiento de la empresa, ya que la mayor parte de los consumidores
indicaron no estar muy satisfechos con estos, habria que evaluar juntamente con los duefios la
posibilidad y viabilidad para ofrecer este tipo de promociones.

Tabla 14 ¢ Qué cambios le gustarian que hiciera La Yunta para mejorar los servicios?
Cambios Absoluto Relativo

Catalogo de cafés 4 16%

Incluir cafés frios en su cartera de productos 2 8%
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Mejorar los precios y variedades de tuestes 1 4%
Mas promociones 4 16%
Mejorar el formulario de compra 2 8%
Contenido mas interactivo (videos/lives) 5 20%
Mas promociones 5 20%
Respuesta oportuna/ entregas rapidas 1 4%
Procesar chocolate 1 4%
Total General 25 100%

Elaborado por: Mendoza (2021)
Gréfico 11
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Para finalizar con las preguntas que responden al objetivo 1, se realiz6 una pregunta

abierta acerca de las recomendaciones generales para La Yunta, un 28% indica que espera mas
promociones, mientras que otro 24% indica que desea contenido mas interactivo por parte de
la empresa. Un 20% desea obtener un catalogo de cafés, algo méas concreto y ordenado en donde
puedan ver la variedad de cafés que la empresa ofrece. Posteriormente, un 8% desea que se
mejore el formulario de compra por Internet y otro 8% desea méas cafés en la cartera de
productos, de esto 1 persona indic6 que quiere que se procese chocolate y la otra solicita
respuestas oportunas.

Estos aspectos también seran relevantes para llevar a cabo el Capitulo 5y 6 de la
presente investigacion, ya que los clientes estan diciendo abiertamente lo que ellos creen que
haria que La Yunta mejore, son recomendaciones muy importantes para que la empresa pueda
seguir su camino hacia el crecimiento.

Tabla 15 ¢ Conoce por cuales redes sociales se encuentra activa La Yunta?
Conocimiento de las redes sociales de La Yunta | Absoluto | Relativo |




Si 22 88%
No 3 12%
Total General 25 100%

Elaborado por: Mendoza (2021)
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A partir de esta pregunta se empieza a analizar el objetivo 2 el cual es analizar la

situacion actual de la empresa La Yunta y los resultados que han obtenido tras aplicar

estrategias de marketing en redes sociales, lo primero para conocer los resultados que han

obtenido, es saber si los usuarios conocen las redes sociales por las cuales se encuentran activos.

Las respuestas a esta pregunta fueron positivas ya que un 88% de los encuestados indicaron

conocer las redes de La Yunta vs un 12% que indicé no conocerla.

Este primer hallazgo indica que La Yunta ha hecho un buen trabajo en dar a conocer sus

redes sociales tras la implementacion del marketing en redes sociales, si se contrasta con la

pregunta 1 que indicaba como los encuestados conocieron a la empresa puede que lo hayan

hecho por allegados, pero la compafiia se ha hecho cargo de posterior a tener sus clientes

brindarles las redes para que puedan seguir en contacto.

Tabla 16 ¢ Conoce de promociones ofrecidas por La Yunta por medio de sus redes

sociales?

Conocimiento acerca de promociones | Absoluto | Relativo
Si 0 0%
No 25 100%
Total General 25 100%

Elaborado por: Mendoza (2021)
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Posterior al conocimiento de las redes sociales de La Yunta, se procedio a preguntar
acerca de promociones ofrecidas por medio de la plataforma, de estas se obtuvo que un 100%
de la muestra encuestada indicé no conocer ninguna promocion ofrecida por La Yunta mediante
redes sociales, esta pregunta se puede unir con la de recomendaciones brindadas por los
usuarios ya que en su mayoria los consumidores indicaron que deseaban mas promociones por
parte de la empresa.

Se puede decir que este resultado obtenido tras la aplicacion del marketing digital
mediante redes sociales no es tan favorable ya que los clientes han dado a conocer su
pensamiento acerca de las promociones y lo necesarias que son, pero vemos que la compafiia
no las esta aplicando, por ello, como se indicO anteriormente este puede ser un punto relevante
para evaluar en las recomendaciones del estudio.

Tabla 17 ¢ Recuerda algun post que le haya llamado la atencion de La Yunta en sus
redes sociales?

Post llamativo Absoluto | Relativo
Si 6 24%
No 19 76%
Total general 25 100%

Elaborado por: Mendoza (2021)
Gréfico 13
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Otro punto importante para conocer es que tan llamativos han sido los posts en las redes
sociales, esta pregunta arroja un hallazgo importante ya que es un alto porcentaje de las personas
que indican no recordar o no haber visto ninguna publicacion que llamara su atencién, siendo

un 76% de la poblacion encuestada la que indica, este es un nimero sumamente alto que indica



que el uso de las redes no se ha hecho de manera 6ptima ya que no ha llamado la atencién de la

mayor parte de encuestados.

Tabla 18 ;Conoce la pagina web de La Yunta?

Conocimiento acerca de la paginaweb | Absoluto | Relativo
Si 13 52%
No 12 48%
Total general 25 100%

Elaborado por: Mendoza (2021)

Graéfico 14
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Elaborado por: Mendoza (2021)
El saber si los clientes conocen la pagina de la empresa supone un punto importante para

el objetivo 2. Tras la llegada del Covid La Yunta reforz6 su marketing digital e implementd una
pagina web sencilla para que los usuarios pudieran navegar y conocer sus servicios de manera
mas sencilla, por ende, esta pregunta busca conocer que tan satisfactorios han sido estos
esfuerzos por parte de la empresa.

Las respuestas indican que un 52% conoce la pagina vs un 48% que desconoce la misma,
aunque el porcentaje de personas que conoce la pagina es mas elevado, ese 48% sigue
suponiendo un nimero alto para una empresa que busca crecer mediante medios digitales, es
asi como se puede denotar un punto desfavorable en cuanto al objetivo 2 ya que el nimero
podria mejorar.

Tabla 19 En una escala del 1 al 5 donde uno es muy malo y cinco es excelente

¢ Cémo calificaria el disefio de la pagina web de La Yunta?

Calificacion general para la
Yunta Absoluto | Relativo
5 11 44%
4 6 24%
3 8 32%
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2 0 0%
1 0 0%
Total General 25 100%

Elaborado por: Mendoza (2021)
Grafico 15

Calificacion general para La Yunta

12

10

(&)

S

N

5 4 3 2 1

Elaborado por: Mendoza (2021)
Este punto busca descubrir como califican los clientes el disefio de la pagina web de La

Yunta, con una escala de Likert del 1 al 5, se buscaba que las personas que conocian la pagina
web la calificaran y las que no, la visitaran y dieran su opinion al respecto de esta, siendo los
datos obtenidos de un 44% de personas que indicaron que era excelente, un 32% que era regular
y un 24% que indicaron que era muy buena. Parece ser que el disefio de la empresa tiene una
opinion relativamente positiva por parte de los clientes, aunque ain podria mejorar la
perspectiva de esos 32% de clientes que la miran regular.

Tabla 20 ¢Qué tan frecuente cree usted que son los posts de las redes sociales de La

Yunta?
Frecuencia de los posts Absoluto | Relativo

Muy Frecuente 0 0%
Frecuente 1 4%
Normales 13 52%
Muy Poco frecuentes 10 40%
Desconozco las redes sociales de La

Yunta 1 4%
Total General 25 100%

Elaborado por: Mendoza (2021)
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Gréfico 16
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Elaborado por: Mendoza (2021)
La frecuencia de las publicaciones es un punto que puede abrumar o aburrir al

consumidor, ¢Esta la empresa publicando muchos o por el contrario muy pocos? Conocer la
perspectiva del consumidor acerca de este punto es importante para poder formular una posible
recomendacion acerca de la frecuencia de estos y como mejorar para la atraccion de clientes
nuevos, ni demasiados, que sean excesivos, ni muy pocos que no le den relevancia a la empresa.

Segun los datos brindados por los encuestados indica un 62% de la poblacién que los
posts estan entre normales a muy poco frecuentes por lo que es importante que la compafia
verifique esta informacién, y la mejore, tras una investigacion en sus redes sociales se hallé que
desde una publicacion el dia 13 de marzo tardaron mas de un mes para realizar otra, lo cual es
preocupante para Pymes que buscan crecer en esta era digital.

Tabla 21 Cuando busca a la empresa La Yunta en Instagram, en una escala del 1 al 5
donde 1 es poco llamativo y 5 es muy Ilamativo ¢ Qué tan llamativos le parecen los posts
realizados en los Ultimos meses?

Posts de Instagram Absoluto | Relativo
5 4 16%
4 13 52%
3 8 32%
2 0
1 0
Total General 25 100%

Elaborado por: Mendoza (2021)
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Grafico 17
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Elaborado por: Mendoza (2021)
Esta pregunta buscaba evaluar una de las redes sociales méas utilizadas por La Yunta, la

cual es Instagram, ya que es donde cuentan con mas seguidores, y hay que realizar una
investigacion aun mas profunda para conocer porque de tal cantidad de seguidores solo 25
personas son tomadas como clientes frecuentes, puede ser que los posts que estén publicando
no sean de excelencia o tan llamativos, se encontrd anteriormente la infrecuencia en las
publicaciones y ahora es importante conocer como los ven los usuarios.

Tan solo un 16% de los encuestados manifestd que eran excelentes, un 52% indicaron
que eran muy buenos y un 32% indicé que regulares, en realidad son nimeros favorables ya
gue un 68% la esta calificando entre 5 y 4 ese es un punto a favor y una nota bastante alta, no
obstante, pueden mejorar para atraer a ese 32% que piensa que los posts son regulares ya que
esto cautivaria a mas consumidores.

Tabla 22 ¢ Cual es el café que mas compra a la empresa La Yunta?

Producto mas
adquirido Absoluto | Relativo

Yunta Blend 19 76%
Marsellesa 4 16%
Villalobos
Catigua
Maragogipe
Mar Oscuro 2 8%
Irlandés
Otro
Total General 25 100%

Elaborado por: Mendoza (2021)
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Grafico 18

Producto més adquirido
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Elaborado por: Mendoza (2021)

Es aqui en donde empieza a tomar accién el objetivo 3 para la creacion de la propuesta,
conocer cual es el producto mas vendido y el menos dara una perspectiva acerca de cuéles
necesitan mas publicidad o cuales estdn mejor posicionados, ademas, se denotara si alguno de
los productos necesita un proceso para ser retirado del mercado.

Tras las respuestas obtenidas, se encontré el 76% de la poblacién encuestada compra la
Yunta Blend el cual es uno de los cafés estrella de la empresa, seguido por Marsellesa con un
16% y Mar Oscuro con un 8%, siendo este el top 3 de los productos que mas vende La Yunta,
pero llevandose el protagonismo La Yunta Blend con més de la mitad de los consumidores.

La empresa cuenta con otros sabores como es Irlandés el cual es un delicioso café frio
con crema Irlandesa, 0 Maragogipe, el cual deleita con su sabor citrico, pero estos han sido unos
de los cuales no han sido elegidos por los clientes, por lo que de ahi puede partir una
recomendacion y una posible partida para la propuesta, darle mas vista a estos.

Tabla 23 ¢ Le gustaria que la empresa le envie informacion mensual acerca de
actualizaciones de sabores y precios a su persona por cudl de los siguientes medios?

Envio de informacion Absoluto | Relativo
Correo electronico 9 36%
Whatsapp 13 52%
Mensaje de texto 0 0
Otro 1 4%
No me gustaria recibir
informacion 2 8%
Total General 25 100%




Elaborado por: Mendoza (2021)
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Para la elaboracién de la propuesta es importante conocer la opinion de los

consumidores acerca del envi6 de informacion por parte de La Yunta y saber si se encuentran

interesados o0 no en recibir informacion acerca de los productos, promociones, descuentos y

demas, para ello se formul6 esta pregunta que quiere conocer estos puntos.

Tan solo un 8% de las personas encuestadas indicaron no tener interés en recibir

informacion, es decir que un 92% se encuentran interesados en recibirla por distintos medios,

la gran mayoria quiere que el medio sea Whatsapp, con un 52% de concordancia entre los

encuestados, un 36% desea que sea por correo electronico, y un 4% indicd que quiere otros

medios, de estos indicaron que desean que sea por Telegram. Puntos para tomar en cuenta al

momento de la elaboracion de la propuesta.

Tabla 24 Si piensa en servicios similares o iguales ¢ Cual es su calificacion para la marca
La Yunta del 1 al 5 (siendo 1 muy malo y 5 excelente)?

Calificacion con respecto a la

competencia Absoluto | Relativo
5 17 68%
4 8 32%
3
2
1
Total General 25 100%




84

Elaborado por: Mendoza (2021)
Gréfico 20
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Elaborado por: Mendoza (2021)
Segun la informacion suministrada en esta pregunta, que buscaba conocer la opinion de

los encuestados con respecto al servicio brindado por La Yunta, se obtuvieron resultados
favorables en los que un 68% de la muestra indico que es excelente y un 32% indic6 que es
muy buena. Esto es un punto a favor de la empresa ya que se puede denotar que toda la
poblacidn se encuentra satisfecha si se compara el servicio con el de la competencia.

Tabla 25 ¢ Ha aumentado, disminuido o se ha mantenido su compra de café en esta

pandemia?
Compra durante la
pandemia Absoluto | Relativo
Ha aumentado 7 28%
Se ha mantenido 12 48%
Ha disminuido 6 24%
Total General 25 100%
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Elaborado por: Mendoza (2021)
Gréfico 21
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Elaborado por: Mendoza (2021)
Una parte importante de este analisis es conocer el comportamiento de la compra del

café durante la pandemia, segin una entrevista realizada a los duefios de la empresa estos
indicaron que las ventas se habian mantenido inclusive al iniciar la cuarentena; no obstante,
esto es un poco dificil de medir debido a que la empresa es relativamente nueva, por lo que se
decidi6 consultar a los encuestados acerca del consumo de este.

Los resultados fueron favorables ya que un 48% indic6 que el consumo de café se ha
mantenido y un 28% indicd que este ha aumentado, quedando solo con un 24% que indicaron
que el consumo de café ha disminuido, esto es un punto a favor para La Yunta ya que a pesar
de que la pandemia ha afectado a muchos negocios este ha podido seguir a flote, siendo que el
café entra en uno de los productos que los costarricenses aun consumen. De hecho, un estudio
realizado por la UNIMER para el Instituto de Café en Costa Rica para el afio 2018 demostro
que 8.4 de cada 10 costarricenses consumen cafeé, es decir un 84% de la poblacion costarricense.
Asi que este es un mercado en expansion que de ser bien explotado tendria grandes beneficios
para la empresa.

Tabla 26¢Cudles son las redes sociales que mas utiliza?

Uso de redes | Absoluto | Relativo
Facebook 12 48%
Instagram 21 84%
Whatsapp 21 84%
YouTube 7 28%
Pinterest 1 4%
Tik Tok
Otro 1 4%
Total general 63
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Elaborado por: Mendoza (2021)
Gréfico 22
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Elaborado por: Mendoza (2021)

Otro punto relevante para conocer es el uso de redes sociales, para la propuesta es vital
conocer este punto ya que es donde se basara para la eleccion de las redes sociales, las tres mas
seleccionadas fueron Facebook, Instagram y Whatsapp, con un 48%, 84% y 84%
respectivamente son las redes que mas utiliza su publico objetivo, tomando en cuenta que su
mercado meta son adultos jovenes entre 25 a 45 afios de edad, en donde Facebook es la red que
aun tiene mas auge en este rango de edad, por lo que para la estrategia es vital tomar este dato
en consideracion.

Tabla 27 ¢ Qué piensa usted entre la calidad ofrecida y el precio del producto?

Calidad vs precio | Absoluto | Relativo
Excelente 20 80%
Buena 5 20%
Regular

Mala

Muy mala

Total General 25 100%

Elaborado por: Mendoza (2021)
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Grafico 23

Calidad vs precio
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Elaborado por: Mendoza (2021)

La calidad vs precio tuvo una muy buena acogida por los consumidores, ya que el 80%
de los encuestados indico que es excelente el precio para la buena calidad del producto y un
20% indicé que era buena debido a este mismo punto, este es un punto favor ya que se puede
denotar gue tan satisfechos se encuentran los clientes con el precio y calidad del producto.

Tabla 28 ;Recomendaria el servicio de La Yunta a sus familiares y amigos?

Recomendaria la
empresa Absoluto | Relativo
Si 25 100%
No
Total General 25 100%

Elaborado por: Mendoza (2021)

Aparte de conocer la satisfaccion en cuanto a precio y calidad es importante saber si los
consumidores considerarian recomendar el servicio a amigos o familiares, de esta pregunta la
respuesta fue altamente positiva ya que el 100% de la muestra indico que si recomendarian el
servicio a sus allegados, esto es un punto que La Yunta puede explotar para la atraccion de mas
clientes.

Para concluir con la investigacién hecha a los consumidores, la ultima pregunta
realizada fue abierta, ya que se deseaba conocer mas ampliamente acerca de las
recomendaciones generales que tenian los clientes para La Yunta. Las respuestas obtenidas
fueron las siguientes:

e Seguir creciendo, pero mantener calidad del café.
e Mantener en lo posible ese servicio al cliente personalizado.

e Mas movimiento en Instagram.
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e Mantener la calidad del producto.

e Productos y servicios horizontales y verticales.

e Yo como cliente regular me gustaria no estar desechando tantos empaques entonces
tal vez podrian implementar alguna estrategia tipo de refil con recipientes. Asi si les
compro un Kilo por mes, podrian venderme dos contenedores herméticos
reutilizables.

e Satisfecho con la calidad y el trato.

e Excelente experiencia para quienes quiere iniciar en el mundo actual del café.

e Mejorar pagina y mas uso de redes sociales.

e Mas promociones, tal vez algun producto innovador.

e Respuesta y entrega rapida.

e Recomendaria el uso de Whatsapp Business para mantener un catalogo, pues facilita
la realizacion de pedidos por este medio.

e Mejorar contenido en redes.

e Catalogo de los productos que tienen, mantener la calidad.

e Excelente servicio.

e Me gustaria conocer mas acerca del proceso que lleva el cafe.

Se puede denotar que muchas de las respuestas recibidas son positivas y criticas
constructivas faciles de tratar para hacer un gran cambio, muchos de los consumidores tocan
puntos acerca de redes sociales lo cual es bueno ya que es el factor clave de esta investigacion
y se deseaba conocer la opinion de la clientela acerca de este punto, ahora se tiene un norte mas
claro para trazar la estrategia en redes que la empresa necesita.

Andlisis de entrevista a los duefios de La Yunta

Para esta investigacion también se realiz6 una investigacion con los duefios de La Yunta
para conocer un poco mas acerca de la empresa y las dificultades que ellos pudieran percibir
esta, esto para tener vision mas amplia al momento de realizar la propuesta. El cuestionario se
realizd con preguntas abiertas de manera que pudieran tener mas libertad de brindar las
respuestas necesarias para la investigacion.

1. ¢/Qué los llevo a crear La Yunta?

R/ Creo que hay que hacer cosas a lo que la gente normalmente espera, cuando uno

piensa en café generalmente no estd comprometido con la marca, usted no ve a una persona

utilizando una camisa del café que bebe, seria algo muy poco usual, las personas no ven normal
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usar ropa con la mercancia que se consume, queriamos fidelizar clientes, que mas alla del
consumo de un producto se sintieran parte de una familia.

Queriamos vender no solo café, sino experiencias, nuevas opciones para que brindar un
servicio mas personalizado. Ahora existe una especializacion por parte del consumidor con el
café, pasa como con el vino, las personas buscan mas conocer méas acerca de lo que estan
consumiendo, quieren saber més sobre métodos de preparacién y quieren esa relacion
personalizada con el producto que estdn consumiendo, eso es parte de la esencia de La Yunta,
mas alla de que la gente sienta que esta adquiriendo un producto, que sienta que se esta
identificando con ese producto.

2. ¢Queé los diferencia de otros competidores? ¢ Cual es su ventaja competitiva?

R/ Nuestra ventaja competitiva se basa en gran medida en el costume blend, damos un
servicio demasiado especializado a nuestros clientes y tratamos de darle un producto de calidad,
por ejemplo, si un usuario solicita un café con un sabor especifico podemos buscar en nuestra
reserva y hacer mezclas con diferentes sabores para darle lo que el cliente pide, esto es muy
dificil de conseguir en otros lados e imposible en supermercados.

3. ¢Cuéles son las empresas que consideran competencia?
R/ Las empresas que consideramos competencia son las que realizan servicios similares

al nuestro, pequefias compafiias que brindan un servicio y un producto de calidad. Como, por

ejemplo:
e Dukur
e Romualdo

e Bocanegra

e Cafeografa

e PuraVida

e San José City Rockers
e Sikewa

e Café Haug

e Cafe Astua

e Taza Amarilla
e Chelita

e Mano Virgen
e Café Monzano

4. ¢Por que no crean estrategias con el proveedor?
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No nos gusta regatear con el proveedor porque conocemos la situacién que las familias
proveedoras pasan en el pais, es un ambiente de necesidad en el que mas que ganar deben
acoplarse a las condiciones de mercado, de esta manera se crea La Yunta quien se dirige a
ayudar a estos trabajadores, por lo que preferimos darles la oportunidad de vender su producto
a un precio justo. La unica familia con la que tenemos estrategia y nos mantienen un precio es
con los que nos brindan el café para La Yunta Blend ya que es el méas cotizado, los de mas por
ser ediciones especiales se buscan proveedores de distintas regiones.

5. ¢Por que no crean promociones para el consumidor?

No nos gusta bajarle el precio al producto porque a veces se puede entender como baja
calidad, un producto que a la persona le ha costado es un producto que la persona valora y eso
pasa con La Yunta, nuestros clientes se sienten parte de algo Unico, familiarizados con la marca.

6. ¢Cuales son sus ventas estimadas? ¢Estimado de ganancia?

Aproximadamente se vende ¢1.200.000 mensual, de esto un 50% se nos va en costos ya que
hemos estado haciendo cambios para generar un nuevo negocio que se llamara La Yunta Coffee
Lab & Roaster, que es un proceso para realizar con los productores para hacerles todo el proceso
de investigacion de café para que puedan vender un café de calidad. En ese 50% ¢240.000 es
de merma después del proceso de tueste, es decir que se pierden aproximadamente 9 kilos de
los 46 de cada quintal.

7. ¢Tienen alianzas con empresas?

Si, en este momento tenemos alianzas con tres compaiiias las cuales son: Green Alley,
El Tramito y Charlie Chester que nos compran café a granel (en mayor cantidad) solo estas tres
empresas suponen un 40% de las ventas de La Yunta.

Gréfico 24

Gréfico de perdida y ganancia
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Elaborado por: Mendoza (2021)
En este caso se puede denotar la diferencia entre ganancia y perdida, de 1.200.000

mensuales, se pierde un 50% de en costos y gastos es decir ¢600.000 son perdida, de ese monto
un 40% es la merma, que es la pérdida del café por el proceso de tueste, es decir que de esos
600, ¢240.000 supone la merma ya que es un 20% del valor total. Se puede denotar que en este
momento es muy alta la perdida que la empresa esta teniendo, lo cual es un punto para tomar
en cuenta para el capitulo final.

8. ¢Podria hablarme un poco del proceso del café?

Se busca un micro o nano lote de diferentes productores, se compra una muestra de cafe,
para conocerlo y verificar su sabor y calidad, si el café nos gusta lo compramos, el café nos lo
venden con todo el proceso de lavado, nosotros lo compramos y hacemos el proceso de tueste
y el proceso de molido, se adquieren las bolsas y se imprimen las etiquetas hasta llevar el café
a la casa de cada cliente.

9. ¢Cada cuanto hacen el proceso de tueste y compra?

Las sesiones de tueste intentamos que sean cada 15 dias y el proceso de compra cada
mes, en donde se compran aproximadamente 2 quintales de café, esto para La Yunta Blend que
es el café més cotizado y posicionado, y los demés varian dependiendo la cantidad y
disponibilidad del productor.

10. ¢Se han visto afectados de alguna manera con la pandemia?

Anteriormente se le vendia a un amigo chileno que llevaba nuestro café fuera del pais,
el compro6 aproximadamente 400 kilos de café pero por todo el tema del Covid y el cierre de
negocio esa parte la tenemos detenida, afortunadamente siempre entran clientes nuevos que
suponen una gran ventaja para La Yunta, por ejemplo el otro dia entro una cliente nueva que
nos compré 30 paquetes para una empresa, de ahi surgié un nuevo negocio de paquetes
especiales corporativos en el que estamos incursionando.

11. ¢ Han sacado algun producto? ¢ Cuentan con una estrategia?

Actualmente ya sacamos a Mar Oscuro porgue este se hace tras la mezcla de 2 cafés que
en este momento no quedan en el pais, ademas de que era un café de temporada que salié para
octubre del afio pasado, pero al no haber mas lo tuvimos que sacar. No contamos con una
estrategia para realizar este tipo de actos.

Tabla 29 Productores y Firmas beneficiadoras
\ Cosecha \

Sector cafetalero 2009-2010 2019-2020
Productores | 48255]  29918]
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| Firmas beneficiadoras \ 161 292
Fuente: Mendoza (2021) a partir de datos suministrados por el Instituto de Café de Costa Rica

Gréfico 25
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Elaborado por: Mendoza (2021)
Se denota que La Yunta se encuentra comprometida con el proveedor y buscan brindarle

mejores condiciones a este; no obstante, esto le esta costando rentabilidad a la empresa, ya que
podrian crear alianzas de manera que ambas partes se vean beneficiadas y que ambos puedan
crecer en conjunto.

En la tabla y el grafico anterior se puede denotar la varianza que ha tenido la cantidad
de productores vs las firmas beneficiadoras (quienes compran café para producir y vender)
mientras que los productores disminuyeron en un 38% las firmas beneficiadoras aumentaron
un 45%, el gran problema de esto se enfoca en que Costa Rica produce en gran cantidad en
micro y nano lotes por lo que esto no da suficiente para el consumo nacional.

Lo que explicaban los duefios de La Yunta es que muchos cafés de supermercado lo que
hacen es traer cafés de afuera, exportaban estos y los mezclaban con café nacional, creando un
café de baja calidad ya que es una mezcla de diferentes cafés. La Yunta por su parte se enfoca
en la compra de micro y nano lotes que son aproximadamente 5000 mts 0 menos de produccion
de café para hacer un producto 100% puro y de calidad.

Este monto traducido en cantidad de millones al afio puede variar dependiendo si es para
consumo nacional o exportacion, ya que la varianza se da en que evidentemente el café de
exportacién se vende a mayor precio, tomando en cuenta también la cantidad de quintales

producida por afio. Segun el Instituto de Café (2020):
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El café verde (oro) vendido para exportacion durante la cosecha 2019-2020
generd ingresos al pais por un monto aproximado de USD 332 456 millones
FOB, este valor es un 22.4% superior a los ingresos generados en la cosecha
anterior, producto de la combinacion del incremento en la cantidad vendida por
un 16.4% y del incremento de 5.2% en el precio FOB de venta, entre los USD
196.07/46 kg de la cosecha 2018-19 a los USD 206.25/46 kg de la cosecha 2019-
20. (p. 28)
Tabla 30 Precios de café en USD
Afio Cosecha
Concepto 2016-2017 2017-2018 2018-2019 2019-2020

Exportacion 194,43 185,02 190,34 200,36

Consumo Nal 131,75 114,25 118,58 121,96
Elaborado por: Mendoza (2021) a partir de los datos suministrados por el ICafé

Para los precios del café, este difiere de si es para exportacion o para consumo nacional,
en el altimo afio de andlisis del Instituto de Café de Costa Rica, este indico que mientras el valor
del quintal de café de exportacion era de $200.36 el de consumo nacional se vendia en $121.96
es decir una relacion diferencial de un 60.9%. Ahora bien, si se analizan estos datos con los
suministrados por La Yunta con base a sus compras de 3 quintales al mes, se podria decir que
$365.88 aproximadamente es lo que invierte la empresa para la compra de café.

Analizando La Yunta Blend, por ejemplo, la empresa adquiere 2 quintales al mes para
este café, de los cuales pierde un 20% aproximado, debido a la merma, es decir que de los 92
kilos utilizan 73.6 kilos, si estos se venden a ¢11.000 el kilo, suponiendo que se venda el total
de los 73.6 kg, la empresa venderia ¢809.600 al mes, de un café que costd aproximadamente
$243.92 lo que quiere decir ¢152.693 con el tipo de cambio al momento de realizar este estudio.
Es decir que la ganancia restando los costos serian de ¢656.907.

Tabla 31 Importaciones de café

Anfo cafetalero

Origen 2016-2017 | 2017-2018 | 2018-2019 | 2019-2020
Nicaragua 18112 11760 110823 130996
Honduras 73578 61360 171325 114855
Guatemala 7352 118 6379 15436
Brasil 0 0 0 2067
Per( 6356 1294 99 0
Otro origen 3 807 570 14
Total sac 46

kg 105401 75339 289197 263368
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Fuente: Mendoza (2021) a partir de datos suministrados por el Banco Central de Costa Rica

Tras conocer la importancia y ganancias que genera la venta y comercializacion del café
en Costa Rica, es importante también saber de donde proviene el café que se importa al pais y
la cantidad aproximada para asi poder comparar ambas cantidades y saber si al final del proceso
el producto ofrecido en supermercados es de buena calidad o por el contrario carece de esta.

Por su parte si se analiza las importaciones al pais, se puede denotar que los paises a
donde méas compra café Costa Rica son: Nicaragua, Honduras y Guatemala, 3 paises vecinos
siendo el ultimo afio de estudio una compra de 130.996 sacos de 46 kg para Nicaragua, 114.855
sacos de Honduras y 15.436 sacos de Guatemala. Este dato se puede comparar méas adelante
con la cantidad de produccién nacional para saber el porcentaje de producto nacional y lo que
se trae fuera del pais.

Tabla 32

Tabla 33 Produccién y comercializacion de café 2016-2020
Sacos de 46 kg
Afo de Cosecha

Concepto 2016-2017 2017-2018 |2018-2019 |2019-2020
Produccion 1.767.738 CRC |1,991,756 |1,664,140 |1,912,467
Exportacion 1,436,339 1,648,242 1,385,245 |1,611,932
Porcentaje 81,30% 82,80% 83,20% 84,30%
Consumo Nacional 331,326 343,218 278,765 300,363
Porcentaje 18,70% 17,20% 16,80% 15,70%

Fuente: Mendoza (2021) a partir de datos suministrados por el Instituto de Café de Costa Rica
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Ahora bien, si se analiza la cantidad de produccion de La Yunta vs la produccion
nacional en afios anteriores se puede denotar que esta es realmente baja, en afios anteriores se
puede ver que la produccion de Costa Rica ha variado de 1.767.738 en la produccion 2016-
2017 a 1.912.467 de 2019 a 2020, estos millones son en sacos de 46 kilos y esta produccion se
divide en la que se queda en el pais para consumo nacional, y la que se exporta.

La produccion para consumo nacional comprende un porcentaje mucho menor que el
café para exportacién como se puede denotar en el gréafico anterior variando entre un 15.70% a
18.70% en su punto maximo, es decir que la gran parte de café que se produce en Costa Rica
se exporta y solo una pequefia cantidad se queda en el pais.

Por ejemplo, si se analizan los datos del dltimo afio que analizo el ICafe que fue el
periodo 2019-2020, se obtiene que, de 1.912.467 sacos de 46 kilos de produccién en ese afio,
1.611.932 fueron directo a exportacion, es decir un 84.30% del producto se exportd y tan solo
300.363 sacos de 46 kilos fueron para consumo nacional, es decir un 15.70%, en este dltimo
porcentaje se encuentra incluida La Yunta, quienes pueden estar comprando de 3 a 4 quintales
de café al mes, es decir aproximadamente 36 quintales al afio. Esto equivale a un 0.012% de la
produccién anual del pais para consumo nacional. Esto se puede apreciar mejor en el siguiente
gréfico:

Gréfico 28
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Tabla 34 Prod nal. vs imp.
Sacos de 46 kg
Ao de Cosecha

Concepto 2016-2017 2017-2018 2018-2019 2019-2020
Produccion Nacional | 1767738,00 | 1991756,00 | 1664140,00 | 1912467,00
Importacion 105401 75339 289197 263368

Fuente: Mendoza (2021) a partir de datos suministrados por el Instituto de Café de Costa Rica

Gréafico 29
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Tabla 35 Consumo Nal vs imp
Sacos de 46 kg
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Ao de Cosecha

Concepto 2016-2017 2017-2018 2018-2019 2019-2020
Consumo Nacional 331326 343218 278765 300363
Importacion 105401 75339 289197 263368
Fuente: Mendoza (2021) a partir de datos suministrados por el Instituto de Café de Costa Rica
Grafico 30
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Fuente: Mendoza (2021) a partir de datos suministrados por el Instituto de Café de Costa Rica

Por dltimo, se desea analizar la produccion y el consumo nacionales vs las
importaciones para poder conocer mas acerca del mercado costarricense y como se manejan las
importaciones y exportaciones en el pais, segun los datos para el periodo 2018-2019 la
produccién para consumo nacional fue menor a las importaciones, siendo que ese afio el café
fue mayormente exportado que producido en el pais. Para el afio 2019-2020 las importaciones
bajaron y la produccion para consumo nacional subi6, resultando un aproximado de 14% de
diferencia entre uno y otro.

Como se puede denotar la produccion para el consumo nacional en los Gltimos afios ha
sido muy similar a la cantidad de importaciones lo que quiere decir que muchas empresas
utilizan café mezclado de importaciones y una cantidad nacional para mezclarlo y venderlo, lo
que baja su calidad, esta cantidad de producto que queda en el pais segun indica La Yunta, no
es suficiente para que supermercados se llenen gondolas de productos, sino mas bien el auge se

debe a los productos importados.
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CAPITULO V: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Después del proceso de evaluacion se obtuvieron las siguientes conclusiones:

Mediante la investigacion se concluye que la empresa se ha dado a conocer gracias
a otros clientes que recomiendan el producto, no obstante, desea que mas personas
puedan conocer su servicio a través de las redes sociales, pero carecen de un plan de
mercadeo conciso que los lleve al logro de sus objetivos, es por esto por lo que se
necesita crear uno en donde La Yunta pueda organizar sus publicaciones.

Se ha evidenciado tras la investigacion que La Yunta es una empresa que se preocupa
realmente por brindar calidad y buen servicio al cliente, ademas de preocuparse
también por el productor al que le compra el café, no obstante, no han sabido crear
alianzas estratégicas ni buenas promociones que atraigan a mas clientes, sino que han
estado en un estancamiento comercial que no les ha permitido mejorar sus funciones.
La Yunta no conoce bien a su competencia lo cual es perjudicial para ellos ya que
saber acerca de cuales empresas les estan quitando parte del mercado es vital para
que ellos sigan a flote y ademas pueden tomar buenas practicas de estos, sin embargo,
de todos los 13 que mencionaron como posible competencia no mencionaron ni uno
de los que sus clientes indicaban comprarle.

Las promociones y descuentos fueron uno de los atributos que los clientes
mayormente indicaron insatisfaccion, ya que La Yunta no ofrece ningun tipo de
promocion para sus clientes por lo que al parecer esto no les es grato y es algo en lo
que la empresa debe trabajar para poder mejorar y llegar a mas publico, ya que fue
un 52% de la poblacion los que indicaron no sentirse satisfechos, este nimero es
elevado para una pequefia empresa.

Los clientes indicaron en las recomendaciones que desean mas movimiento en redes
sociales, un mejor sistema para realizar los pedidos por Internet y un catalogo de
café, estos son puntos importantes para que La Yunta tome en cuenta y pueda
aplicarlos para ver una mejoria en los servicios que brinda. Se denota que la empresa
no invierte mucho tiempo en marketing y que sus redes sociales estan descuidas, no
cuentan con un calendario de publicaciones, sino que lo hacen cada vez que lo
desean.

Como se mencionaba en el punto anterior, sus redes sociales son inconsistentes, las
publicaciones que hacen son muy infrecuentes y esto supone un gran problema para

la atraccion de nuevos clientes, no utilizan las herramientas que la tecnologia les
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brinda para la creacion de contenido, el uso de stories o de imagenes Ilamativas con
datos interesantes acerca del café no se veran en la pagina sino unas cuantas fotos
acerca del producto que venden.

La red social Instagram es la que La Yunta utiliza més para la creacion de publicidad,
no obstante, al consultar a sus clientes si recordaban algun post interesante el 76%
indico que no, lo que significa que la empresa no ha sabido manejar sus redes de
manera correcta para llamar la atencion de sus compradores, esto es un punto de
mejora ya que el mercado actual se esta inclinando al marketing por redes sociales y
aquello que la empresa transmite se puede evidenciar en sus publicaciones.

El café méas vendido por la empresa es La Yunta Blend con un precio con un peso de
1kilo y un precio de ¢11.500 es el producto por el que méas han optado los clientes
de la empresa, seguido de Marsellesa con 16% y Mar Oscuro con un 8% pero hubo
otros que no fueron elegidos por los clientes, esto también se debe a que son de
tiempo limitado, son productos especiales de temporada, pero este punto debe ser
evaluado en cuanto a rentabilidad.

Los clientes se encuentran interesados en recibir informacion acerca de La Yunta
siendo el correo electronico y Whatsapp los medios por los cuales los clientes de la
empresa han indicado querer recibirla, esto podria aumentar sus ventas tras el uso de
estos medios como fuente para ofrecer mas sus productos por lo que el usuario se
puede sentir tentado a probar algun otro café.

La pandemia ha sido uno de los factores que ha afectado enormemente a las pequefias
y medianas empresas razon por la que muchas han tenido que cerrar sus funciones,
sin embargo, tras consultar a los clientes acerca del consumo de café durante la
pandemia gran parte indico que ha disminuido y un 28% indicé que ha aumentado,
siendo solo un 24% los que indicaron que ha disminuido, este un punto relevante que
La Yunta puede utilizar para el crecimiento de su negocio y tratar de atraer a nueva
clientela.

Se denota que las tres redes sociales mas utilizadas por sus clientes son Instagram,
Whatsapp y Facebook por lo que esto debe tomarse en cuenta para que los distintos
medios sean utilizados para la creacion de contenido, actualmente la empresa se
apoya mas en Instagram y Whatsapp solo lo utiliza como medio de comunicacion,
pero cada red social puede ofrecer distintos instrumentos para atraer a distintos tipos

de clientela.
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La calidad del producto ve precio es un punto que los clientes indican como bueno,
lo que quiere decir que el café esta acorde a sus precios los clientes se sienten
satisfechos con el precio que la empresa ha ofrecido, esto es algo importante ya que
al mercado que se dirige La Yunta es mas especializado y deben ofrecer calidad.
Hoy en dia la opinién de los propios clientes es publicidad por lo que es importante
conocer su opinion, ya que el de boca en boca puede ser parte vital para el
crecimiento empresarial, el 100% de los encuestados indico que si recomendarian el
servicio lo que significa que han estado satisfechos con el producto y asistencia
recibida por parte de La Yunta.

El conocimiento del pablico meta es otro factor necesario para conocer por lo que La
Yunta debe realizar un constante estudio del mercado para saber sus preferencias y
caracteristicas y de esta manera poder saciar sus necesidades y ofrecerle el producto
de manera correcta, no es lo mismo el publico que encontraran en Facebook que en
Instagram y asi debe variar su publicidad.

La Yunta no cuenta con una estrategia concisa, es por esto por lo que no realizan
convenios con los productores y por ello asumen costos como la merma del producto,
carecen de objetivos claros y suelen ofrecer mercancia de la cual asumen el costo y
que puede costarles gran parte de su negocio, este es un punto de mejora si esperan
crecer.

La compafiia no cuenta con una base de datos, un factor clave para el crecimiento ya
gue mientras mas clientes tengan mas informacion deberan almacenar es por ello por
lo que si desean un crecimiento real deben evaluar este punto, ya que no tienen un
orden alguno para llegar a sus clientes esto constituye también a que no conozcan
tanto a su clientela y a su mercado meta.

Desean crear fidelizacion de sus clientes y que estos se sientan parte de la marca, que
mas alla de la compra un producto, sientan que estan viviendo una experiencia, este
es un punto importante ya que hay una cultura de café en la cual las personas se
sienten interesados en conocer el proceso del producto, més alla de solo el consumo
de este.

La Yunta tiene un gran sentido de responsabilidad para con el productor, intenta que
este tambien se vea beneficiado con el proceso de compra y venta, es por esto por lo
gue no desean negociar el precio ya que consideran este como un abuso para las

personas trabajadoras, de esta manera es un punto importante que tocar en el
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momento de realizar las recomendaciones ya que se puede encontrar un punto
intermedio donde se vean beneficiados ambos.

La empresa no quiere comercializar el café mediante supermercados, ya que no
quieren que este baje su calidad, quieren seguirse dirigiendo a un grupo especializado
de consumidores, por esta razon no encuentran relevante crear una estrategia que
vaya dirigida hacia el supermercado.

Desean mover mas la parte de publicidad en redes sociales que iniciaron a partir de
la pandemia y se les ha complicado el manejo de estas, a pesar de esto se han
mantenido con sus ventas, pero estan buscando el crecimiento por lo que se
encuentran abiertos a aprender acerca del uso de estas.

Su ventaja competitiva se concentra en el hecho de que dan un servicio muy
especializado, si algun cliente solicita un café “costume blend” es decir un tipo de
café distinto y especifico ellos pueden realizarle esto, y ese servicio dirigido a saciar
las necesidades de clientes es lo que les ha permitido fidelizar a sus clientes, es decir
que son un producto exclusivo e inclusivo.

El manejo de los mensajes es muy bueno, su servicio al cliente es una experiencia,
explican todo acerca del producto que se esta comprando y se puede aprender y
conocer més acerca del mundo del café, ademés de que su servicio es muy bueno y
rapido, al realizar una pregunta mediante redes la respuesta es casi inmediata.
Cuentan con 13 empresas que compran a granel (al por mayor) es decir que esta parte
les beneficia bastante en su rentabilidad y ventas ya que, aunque sea una vez al mes
saben que es bastante el café que estas compafiias van a adquirir. Cuentan con
alianzas estratégicas mediante las cuales ambos se benefician, como es el servicio de
tueste y asesoria.

Venden su producto fuera del pais mediante un amigo en Chile, ya que ellos le
venden el café a esta persona y €l cuenta con su marca en este pais esto es algo que
también les ha beneficiado para poder comercializar fuera de las fronteras nacionales.
Reconocen que las redes sociales las han utilizado mas para la fidelizacion de clientes
que para la atraccion, por lo que desean comenzar a cerrar ventas mediante el uso de
estos instrumentos, ya que ven importante el crecimiento, pero indican
desconocimiento de como llegar a su publico meta.

La empresa carece de mision, visién, analisis FODA vy objetivos claros, lo que

significa que tienen poco conocimiento en la administracion de su compaiiia, esto es
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entendible ya gque son relativamente nuevos, pero estos son puntos vitales para la
estrategia empresarial ya que marcan un norte de donde se encuentra la empresa en
este momento y hacia donde quiere dirigirse.

El mercado del café es creciente en Costa Rica, se estima que de cada 10 habitantes
el 8.4 consume esta bebida, es decir que un 84% de la poblacion costarricense es
consumidora con estos nimeros tan elevados se puede denotar que la empresa puede
tener gran participacion de mercado, y tomar en cuenta a la poblacion coronadefia ya
que es donde se encuentran ubicados.

Si bien es cierto que la pandemia ha traido consecuencias muy malas para muchas
PyMES también ha sido un empuje para el uso de los medios digitales de forma tal
que las empresas deben aprovechar que ahora la publicidad es mas accesible y que
las personas se encuentran en gran parte de su dia conectados a sus celulares lo que
permite a las compafiias llegar mas facilmente si utilizan los medios y estrategias
adecuadas.

Un plan de marketing es vital en las empresas para minimizar riesgos, conocer mas
a los clientes, atraer a mas clientela, aumentar ventas y rentabilidad y ser méas
atractivo para el consumidor, si una empresa carece de un plan estratégico ya sea en

marketing, asi como en cualquier otra area.

Recomendaciones

Se recomienda que la empresa cree objetivos de manera periddica para ir evaluando
su posicionamiento y que conozcan donde se encuentran ubicados y a donde quieren
dirigirse, tanto cualitativos como cuantitativos que estos sean medibles a través del
tiempo y que la empresa pueda seguir una linea especifica para el crecimiento
empresarial.

Es recomendable contar con un plan de marketing que les permita generar contenido
periddico mediante sus redes sociales ya que es importante [lamar la atencion tanto
de sus clientes actuales como de su mercado potencial, por esta razon deben contar
con un calendario de publicaciones y variar las publicaciones entre redes ya que no
son los mismos publicos, sino que estos pueden variar.

La empresa debe contar con una base de datos ya que al crecer cada vez contaran con
menos dominio y conocimiento sobre sus clientes, por esta razon este medio serviria

para mantener la informacion ordenada y conocer acerca de cuales son las
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caracteristicas de sus clientes para saber que poder ofrecerle dependiendo de los
gustos de cada uno.

La Yunta debe contar con un andlisis FODA que le permita conocer sus puntos
débiles y fuertes, en que deben mejorar y a que le deben sacar ventaja para asi poder
externar sus fortalezas con clientes, mejorar constantemente y no perder esas
oportunidades que los pueden hacer crecer como empresa.

Deben valorar la realizacion de alianzas estratégicas con los productores, ya que
pueden encontrar un punto intermedio en los que ambos se encuentre beneficiados
con el servicio brindado, como por ejemplo un convenio en el cual se le compra un
tipo de café a un solo productor con un tiempo especifico mientras que se lo deja a
un precio mas accesible, el productor se vera beneficiado al tener un cliente fijoy La
Yunta se vera beneficiada al tener el café a un mejor precio lo que se vera reflejado
en sus ganancia.

Deben usar mas herramientas de las redes sociales, no solo enfocarse en las fotos
sino crear contenidos de video, stories, lives, informacion y datos interesantes acerca
del café ya que este tema es todo un mundo y los consumidores se encuentran
interesados en recibir mas informacion acerca del proceso que lleva el café hasta
Ilegar a sus manos, por lo que es importante que se enfoquen en la parte que el cliente
quiere ver.

La compafiia tiene que evaluar mas a su competencia para conocer sus puntos fuertes
y buenas practicas, para que de esta forma puedan aplicar un benchmark y puedan
aplicarlo a sus funciones, la competencia es un punto clave para el crecimiento
empresarial si sabe aprender de las cosas buenas que ellos realizan.

Es recomendable que generen promociones para sus clientes que sean atractivas y
que puedan crear valor, también puedan aplicar descuentos como por ejemplo
“descuento de un 10% en tu proxima compra al publicar nuestro café en redes
sociales.” Esto beneficia al comprador, atrae nuevos clientes y la empresa se
beneficia de la publicidad de media propia.

La creacion de un catalogo actualizado que puedan enviar mediante redes sociales y
gue muestre precios y tipo de café hara mas facil la compra de café para el cliente y
por ende atraerd mas ventas, ademas de que lo pueden utilizar como medio para la

creacion de valor, este punto se une al envio de informacién ya que lo clientes quieren
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informacidén mediante Whatsapp y correo electronico por lo que pueden crear este
para que sea mas llamativo y Ilamar mas la atencion del consumidor.

Debe evaluar una estrategia para los otros cafés que no tienen tanto auge, ya sea para
hacerles méas publicidad y aumentar sus ventas o una estrategia para sacarlos del
mercado, porque es importante conocer que para cualquiera de los 2 puntos se
necesita contar con las tacticas adecuadas para hacerlo de la manera correcta y que
no afecte en gran medida a la empresa.

Es recomendable que tanto en Instagram como en Facebook los posts sean méas
frecuentes, es recomendable que minimo una vez a la semana realicen algun post que
pueda ser atractivo para sus clientes.

Se debe dar mas publicidad a las redes sociales para que mas publico meta las
conozca y puedan atraer mas clientela por este medio, puede aplicar un cédigo QR a
las bolsas que le permita a sus clientes escanearlos y que este les dirija a Instagram
0 Facebook y de esta manera hacerlas méas conocidas, de igual manera es aplicable a
su pagina web.

Es recomendable la implementacién de un sistema para que los clientes puedan
acceder de manera sencilla realizar su pedido y que llegue una notificacion a los
duefos para que el pedido sea procesado, esto con el fin de hacer méas sencillo los
pedidos y conforme ellos vayan creciendo se puedan asegurar mas facilidad tanto
para ellos mismos como para sus clientes.

Se debe contar con una estrategia al momento tanto de lanzar un producto nuevo
como de sacar un producto fuera del mercado ya que de no realizarlo la empresa se
puede ver perjudicada por el hecho de que consuman este y al sacarlo dejen la
empresa, 0 que producto nuevo no sea tan bien aceptado y genere perdidas.
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CAPITULO VI: PROPUESTA
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de datos, presupuesto y conclusiones. Estos son elementos que permitiran el desarrollo y
posterior aplicacion de dicho proyecto, de tal manera que la empresa pueda alcanzar los

objetivos de marketing propuestos.
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e Servicio personalizado
e Tiempos de entrega

FO rta | eza S e Distintas variedades de café

¢ Excelente servicio al cliente

e Creacion de cafés frios
¢ Continuar con su expansion a nivel nacional
e Atraccion de nuevos clientes
e Ingresar a nuevos segmentos de mercaod

Oportunidades

*Uso de redes sociales
e Falta de promociones y descuentos

De b I I I d a d es e Carencia de estrategia con proveedores

¢ Falta de innovacion

e Competencia directa creciente
e Situacion econémica mundial
¢ Productos sustitutos
*Merma del café

Amenazas

Elaborado por Mendoza (2021) a partir de datos recolectados en la investigacion

Mision y Vision

e Satisfacer las necesidades de nuestros clientes
mediante |la elaboracion de un café especializado
de calidad siempre brindado el mejor servicio.

Vision

e Lograr que La Yunta sea posicionada como una
marca de excelencia y calidad ademas de darle
visibilidad a los productores de café que nos
proveen el producto.

Competencia
Un punto importante para analizar para la propuesta es la competencia, conocer al
8 que hoy en dia el mercado ha crecido en grandes volumenes y las

empresas b2 s competencia por lo que es necesario analizar y realizar un
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benchmark continuo para conocer y adaptar las practicas que el compafiero de al lado esté
haciendo, poder aplicarlas e ir mejorando continuamente.

Conocer como la competencia vende sus productos es muy importante, para entender
cuél es el modelo de negocios de las otras empresas y asi saber como generar ingresos. Las
redes sociales y lo que estén haciendo con su pagina y la utilizacién de los medios digitales es
un punto importante en el caso del marketing, los procesos de ventas, las ofertas, promociones,

descuentos, precios y la atencion al cliente son puntos clave también.

Tabla 36 Andlisis de competencia

Kawah
Cafeoteca Café Coffea Diversa | Don Cayito Don Mayo
Redes Sociales 3 3 3 3 3
Frecuencia de Publicaciones | 3-4 veces x semana | Cada 2 dias | 1 vez x semana | 1vezal mes |4 veces x semana
Tiempo de respuesta Al instante 36 min 1 min 2 min 9 min
Uso de influencers No No No No No
Seguidores en Instagram 6,6k 9,7k 2.7k 3,6k 1,2k
Seguidores en Facebook 17,3k 30,8k 14,7k 3,8k 8,2k
Precios

Elaborado por: Mendoza (2021)
Se realiz6 un andlisis de la competencia de la empresa La Yunta, con las empresas que
sus clientes indicaron que compraban, se tomaron en cuenta 5 empresas:

o Cafeoteca

e Kawah Café

e Coffea Diversa
e Don Cayito

e Don Mayo

publicaciones, el tiempo de respuesta a sus clientes por Whatsapp, uso a% influencers<en redes
sociales, seguidores de Instagram y Facebook y los precios.

De esta investigacion se obtuvo que las 5 empresas cuentan con 3 redes sociales:
Instagram, Facebook y Whatsapp, la frecuencia varia de una a otra empresa siendo Kawah cafe,
Cafeoteca y Don Mayo las que més publican, con una cantidad de post de cada 2 dias, 3-4 veces
a la semana y 4 veces a la semana respectivamente, lo que muestra que la constancia de estas
ha generado un crecimiento mas rapido. Don Cayito por su parte publica 1 vez al mes y Coffea
Diversa 1 vez por semana.

Seguidamente se evalud el tiempo de respuesta mediante redes sociales, teniendp todo

£\
un lapso similar, no obstante, Kawah café es quien més tarda en dar respuesta siendo {




108

de 36 minutos y Cafeoteca brinda una respuesta inmediata. EIl tiempo de respuesta es muy
importante ya que esto puede definir el hecho de que un cliente compre 0 no un determinado
producto. Después se verifico si las empresas utilizaban algun influencer en sus redes sociales
y ninguna de estas lo hace.

Para la cantidad de seguidores de Instagram se obtuvo que van desde 1.2k hasta 9.7k en
Instagram, siendo Kawah Café quien méas seguidores tiene en esta red, y yendo de 3.8k hasta
30.8k en Facebook siendo el mismo café quien obtiene el puesto 1 en ambas redes, se puede
denotar que para las 5 compafiias evaluadas tiene mas afluencia Facebook que Instagram, esto

podria indicar que mas mercado meta para La Yunta se encuentra en esta red social.

’\i publicaciones
n& , i},o los puntos importantes a tratar con La Yunta es el hecho de que sus publicaciones

des son muy poco constantes, haciendo la comparativa con su competencia se puede

que tienen mas constancia y siguen una misma linea al momento de hacer sus posts,

Presupuesto de Community Manager

Tabla 37

Pymes
2 redes sociales

2 posteos por semana por red
social

Plan Mensual de contenido
Creacion de estrategia
Creacion de contenido

Creacion de Copys
¢56.500 IVA

Elaborado por: Mendoza (2021)
Para esta propuesta se cotizo el servicio de un community manager para el uso de redes

sociales, para Facebook e Instagram con 3 posteos semanales mas la creacidn de estrategia,

copys, disefio de contenido y otros, se eligio el paquete Pymes por un precio de ¢56.500 lo cual

es accesible para la empresa y pueden crecer en redes sociales sin preocuparse por cadgp
semanal. Se cree que 2 posteos semanales es o mas conveniente para no abrumar a la audig n
pero tampoco dejarla de lado.

Mercado meta
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Tras el analisis del comportamiento y estudio de mercado meta se determind que la
empresa tiene un publico entre los 26 a los 40 afios ubicados en el canton de San Jose y
alrededores asalariados y trabajadores independientes con buen sustento salarial que disfruten

de la cultura del café y de una taza de calidad.

a oferta de La Yunta se define en un café de alta calidad, especializado y buscando

o mejor al cliente, es un producto que busca ensefiarle a los clientes acerca de la cultura

El valor agregado que La Yunta ofrece es el buen servicio con alto nivel de especializacion

dificil de encontrar ya que crean distintos cafés en el costume blend para que sus clientes se
sientan altamente satisfechos con el servicio y el producto que reciben, ademas que la atencién

es Unica y dirigida a cada persona en especifico.
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Pla  Responsa
Indicador zo ble

25% mas de

Aumentar la participacion de clientes en los medios digitales en un 25% en un plazo de Aumento de participacié | 6
6 meses. participacion n meses | Propietarios

25% mas de | 1 afio

Ampliar la participacion de la cuota de mercado en un 25% en un plazode 1 afioy | Aumento de cuota | cuota de y 6
medio. de mercado mercado | meses | Propietarios

Mejora de
formulario de
compray Formulario
Reforzar la calidad de la pagina agregando mas funciones, mediante las sugerencias visualmente la | mejoradoy | 3
realizadas por el pablico meta en el primer trimestre de operacion. pagina pagina | meses | Propietarios
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Creacion de Creacion de

aplicacion aplicacion | 1 afio | Propietarios

Crear una aplicacion que permita la utilizacion y visualizacion del producto, ademas de
poder hacer pedidos por medio de esta en un plazo de 1 afio.

Utilizacion
de
empaques | 1 afio
Utilizar empaques que sean amigables con el ambiente para que La Yunta sea mas Uso de empaques | amigables y
amigable con el ambiente en un plazo de 1 afio y medio amigables como RSE | medio | Propietarios
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Mejora de pagina web

Se cre0 para esta propuesta un disefio de pagina web con el landing del proceso del
café, se tomaron aspectos como el color, que en este caso los duefios indicaron la utilizacién de
los tonos verdes y rojizos en referencia al cafeto y sus distintivos colores en los frutos, de igual
forma se continu6 utilizando el eslogan “Mas que un café, una experiencia” y se busca atraer
mas al cliente con la facilidad de registrarse o comprar, ademas se agregaron apartados para
que la empresa cuente un poco mas sobre su historia, mision y vision, promociones y un blog
donde pueden publicar sus visitas a los diferentes productores y el proceso que conlleva el cafe.

Figura 1

Nl | ® ©61%M14:34

{3 & canva.com/design/DAEI (@

kYo . Envios gratis en la C

\ T: enda Smfw Blug - Sobxth\unm .

Mas que un cafe,

GComceg el proceso del café?
Apxepdefnn acerca del cake\ sus beneficios

“,

&
e Reglstrate
- N - | o

’

.
Contactanos
0 info@layuntacafeymas.com

\. (506) 83949990
Encuéntranos

@ ofF ®

Elaborado por: Mendoza (2021)

Plan en redes sociales
Para la creacion de una estrategia de ventas, primeramente, se debe conocer que conlleva
al cliente a elegir una marca sobre la otra, esto permitira saber que tacticas utilizar para que este
se sienta mas atraido y pueda elegir mi marca sobre las demas, es de esta forma que se crea el
customer journey, que identifica cinco pasos que conllevan a que el cliente piense en un
producto hasta el momento en que lo adquiere en marketing digital.
Este embudo que define la documentacion del cliente, se divide en: Awareness, es decir

conciencia en espafiol, que se refiere a cuando el cliente piensa que necesita en un producto,
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consideracion es el segundo punto, este es cuando el usuario busca el producto en internet, por
ejemplo: café de calidad cerca de San José, de esto van a salir distintas compafiias que ofreceran
productos similares, esto llevara al tercer paso, comparacion, que es cuando la persona ve que
ofrece una empresa que otra no, al final esta se decidira dando el cuarto paso conversion, de un
cliente potencial a uno real y por ultimo share o compartir, que es cuando el nuevo cliente

publica el producto en sus redes para que este sea el Awareness de alguien més.

Embudo de documentacion de cliente objetivo.

Figura 2

o CAFE
ARTESANAL/
CAFE GOURMET
e Café de calidad
cerca de San José
e Café Don Mayo/ Don
Cayito

e Café La Yunta

Elaborado por: Mendoza (2021)

¢ Nada como una buena taza de
café )




Figura 3
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Plan de medios para La Yunta

Campaiia
Periodo

Redes a utilizar

Sabias que... (Datos interesantes sobre el café)

1mes

Piezas

Periodo de campaia

Inversion

Sem 1

Sem 2

Sem 3

Sem 4

Visitas

Facebook

Landing

Objetivo

Target

Impresiones

Vazquez de Coronado entre 26 a 46 afios / 20 km/

Anuncio de reconocimiento Proceso de café artesanal Landing proceso del café  |Reconocimento de la marca interesadas en café gourmet 10400 2 X semana 2.9 mil 42
Vazquez de Coronado entre 26 a 46 afios / 20 km/

Anuncio de consideracion La Yunta, mas que un café una experiencia  |Landing proceso del café [Interacciones interesadas en café gourmet 14000 2 X semana 10K 298
Vazquez de Coronado entre 26 a 46 afios / 20 km/

Anuncio de tréfico Café de temporada, tiempo limitado Landing proceso del café  |Trafico interesadas en café gourmet 10400 2 X semana 2.9 mil 42

Instagram
Vazquez de Coronado entre 26 a 46 afios / 20 km/

Anuncio de reconocimiento Proceso de café artesanal Landing proceso del café  |Reconocimento de la marca interesadas en café gourmet 10400 2 x semana 2.9 mil 42
Vazquez de Coronado entre 26 a 46 afios / 20 km/

Anuncio de consideracion La Yunta, mas que un café una experiencia  |Landing proceso del café [Interacciones interesadas en café gourmet 14000 2 x semana 10K 298
Vazquez de Coronado entre 26 a 46 afios / 20 km/

Anuncio de trafico Café de temporada, tiempo limitado Landing proceso del café  |Trafico interesadas en café gourmet 10400 2 x semana 2.9 mil 42

Whatsapp
Vazquez de Coronado entre 26 a 46 afios / 20 km/

Anuncio de reconocimiento Proceso de café artesanal Landing proceso del café  |Trafico interesadas en café gourmet 10400 2x semana 5,8 mil 224
Vazquez de Coronado entre 26 a 46 afios / 20 km/

Anuncio de consideracién La Yunta, mas que un café una experiencia  [Landing proceso del café  [Trafico interesadas en café gourmet 2800 1x sema 3,1 mil 121
Vazquez de Coronado entre 26 a 46 afios / 20 km/

Anuncio de tréfico Café de temporada, tiempo limitado Landing proceso del café  |Trafico interesadas en café gourmet 2800 1x sema 3.1 121

Total 85600 43.6K 1230

Elaborado por Mendoza (2021)
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Para la propuesta se realiz6 un plan de medios en redes sociales con una duracion de un
mes, la campafa se basaré en datos relevantes que atraigan al publico, y se utilizara un target
del canton de VVazquez de Coronado en 40 km a la redonda de hombres y mujeres entre 26 a 45
afios que se encuentren interesados en la cultura del café gourmet y su produccion. EI monto
total de la inversion sera de 85.600 con 43.6k de visualizaciones (en el mejor de los casos) y un
total de 1230 visitas.

Uso de Instagram

Para Instagram se utilizar4 un presupuesto de ¢34.800 con dos publicaciones por
semana, es decir que los posts diarios tendran un valor de ¢2.600 y de este se espera una
cantidad de visualizaciones de 15.8k como maximo y 382 visitas a la pagina de Instagram, se

buscan los objetivos de reconocimiento, interaccién y trafico.

Uso de Facebook

Para Facebook, es el mismo caso se utilizara un presupuesto de ¢34.800 con dos
publicaciones por semana, es decir que los posts diarios tendran un valor de ¢2.600 y de este se
espera una cantidad de visualizaciones de 15.8k como maximo y 382 visitas a la pagina de
Facebook, de igual manera se buscan los objetivos de reconocimiento, interaccion y tréfico.

Whatsapp Business

Para Whatsapp el caso es diferente ya que el objetivo busca generar trafico, es decir que
mas personas conozcan Yy busquen del servicio, en este caso para Whatsapp se tiene un
presupuesto de ¢16.000, con 2 publicaciones por semana en la semana 1y 2, 1 publicacién por
semanaen la 2 y 3 y un post por semana en la 3 y 4. EI madximo de impresiones esperadas sera
de 12mil y las visitas al Whatsapp se espera sea de 466 usuarios.

Base de Datos

Las bases de datos sirven para almacenar datos de clientes en conjunto y surge de la
necesidad de almacenar informacion, es decir para guardar en gran escala para cuando necesite
ser utilizada, analizarla o transmitirla, actualmente hay gran cantidad de sistemas digitales y
automatizados para facilitar el almacenamiento de manera ordenada y brindar una rapida
recuperacion de la informacion.

Pr esta razon es importante que las empresas cuenten con bases de datos que le permitan
acceder a la informacidn necesaria de manera rapida. En los Gltimos meses La Yunta ha
indicado tener nuevos compradores, los cuales tienen distintos gustos y caracteristicas y se les

ha dificultado mas mantener el orden de la informacion que reciben ya que carecen de bases de
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datos, es por esta razon que para el estudio se cree que es de suma importancia la creacién de
un sistema digitalizado para la organizacion de los clientes de La Yunta.

Es asi, que el medio elegido ha sido Excel, por accesibilidad y su manera facil de usar,
ya que la empresa carece de conocimiento en programas como SQL, por lo que se empezara de
manera basica con una pequefia base de datos en Excel y a medida que vayan creciendo si lo
desean pueden migrar sus datos a una plataforma distinta.

Figura 4

=

Teléfono ﬂ Email - Canton - Ciudad n Direccion H(‘afé que adquiereﬂ(‘antidad - Otros datos i
Hellen Mendoza 61091761 |hellen.dayana@hotmail.com |Goicoechea |Vista de Mar |Del abastecedor el Limén 75 este |La Yunta Blend 1kg molido

Para la elaboracion de la base de datos, se tomaron en cuenta aspectos como el nombre,
teléfono, email, cantdn, ciudad, direccion exacta, producto y cantidad de compra y otros datos
de relevancia, se iniciard en una pagina principal en donde podrén agregar los datos y estos
seran ingresados en el sistema de manera ordenada.

Figura 5

Registro de clientes de La Yunta

“ l !
. R ,
- ] d 2
- : , P i
R » "otros datos
»

Limpiar

De manera que al ingresar puedan encontrar la informacion de manera ordenada y
concisa para que su acceso sea mas facil y por ende la busqueda y satisfaccion del cliente sea

mayor, de esta manera podran ir ingresando a sus consumidores nuevos de forma sistematica.

Catéalogo de Café
La creacion de un catalogo de café fue una de las sugerencias que los clientes indicaban
para poder utilizarlo de manera mas sencilla y tener el conocimiento adecuado acerca de los

productos que La Yunta tiene, ademas de esto facilita la atraccion de nuevos clientes mediante
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el envio por Whatsapp Business y el anclaje en la descripcion de redes sociales, es asi, que se
cred un catalogo que muestra el producto, el precio y un poco de la historia de La Yunta.

De esta manera se creo6 un catalogo en PDF que pueden enviar como archivo descargable
o utilizarlo en redes sociales mediante el uso de un link para que no tomen espacio de sus
clientes, esto hara que puedan enviar la informacion de manera méas ordenada.

Actualmente, se cred el catédlogo con los cafés Marogogipe, Marsellesa, La Yunta Blend,
Mar Oscuro, Villalobos, Marsellesa y Catigla ya que son los que tienen disponibles al
momento, pero lo que se busca es que estén en continua renovacién de su imagen y al ingresar

o salir un producto se actualice el catalogo. Se adjuntan imagenes en los anexos.



118

Referencias

Acosta, R. A., Salmeron, R. G., & Potoy, R. G. (2017). Propuesta de un Plan Estratégico de
Marketing para la Empresa Pinturas Vale de Miramar S.A. Costa Rica: Universidad de
Costa Rica.

Aguaded, 1., Jaramillo-Dent, D., & Ponce, A. D. (2021). Curriculum Alfamed de formacion de
profesores en educacién mediatica. Barcelona: OCTAEDRO.

Aguilera, F. P. (2017). Manual. Marketing y plan de negocio de la microempresa. Madrid: CEP
S.L.

Aguilera, F. P. (2017). Manual. Marketing y plan de negocio de la microempresa (UF1820).
Certificados de profesionalidad. Creacion y gestion de microempresas (ADGD0210).
Madrid: CEP.

Aleman, J. M., & Escudero, A. R. (2020). Estrategias de marketing. Un enfoque basado en el
proceso de direccion. Madrid: ESIC.

Alvarado, M., & Rojas, G. (1994). El Cultivo y Beneficiado del Café. San José: UNED.

Ancin, J. M. (2020). El Plan de Marketing en la Practica. Madrid; Espafia: ESIC.

Aramendia, G. Z. (2019). Marketing Estratégico. Espafa: Elearning S.L.

Arce, M. Y. (2020). La comercializacién a nivel nacional del café certificado: andlisis del
proceso y mercadeo de CoopeAtenas R.L. en el periodo 2013-2018. Heredia, Costa
Rica: Universidad Nacional de Costa Rica.

Bayona, E. L. (2019). Empresa, gestion y desarrollo sostenible. Medellin: Bonaventuriana.

Capilla, M. E. (2020). Modelos de investigacion en la empresa. Espafia: Elearning S.L.

ccec. (s.f).

Chico, C. d. (2019). Comunicacion e imagen corporativa. Espafia: Elearning.

Corrales, Y. D. (2020). Andlisis del Plan Estratégico que aplica una Pyme dedicada al Turismo
Ecoldgico en tiempos de Pandemia, durante el tercer cuatrimestre del afio 2020. San
José; Costa Rica: Universidad Internacional de las Américas.

Delgado, P. Z. (2018). Marketing y Publicidad: Integracion de la publicidad BTL y ATL en una
campafia publicitaria. Quito, Ecuador: Universidad Central del Ecuador.

Ferrandez, S. R. (2016). La evaluacién de las normas penales. Madrid: Dykinson.

Garcia, M. L. (2018). Procesos de comunicacion con perspectiva de género en el entorno de
intervencion. Sevilla, Espafia: Rodio, S. Coop. And.

Garcia, M. R., & Navarro, M. S. (2017). Fundamentos Empresariales . Madrid: ESIC Editorial.



119

Godoy, D. G. (2018). Plan de Negocio: Empresa de Soluciones de Comercio Electronico y
Marketing Digital para Tiendas y Profesionales del Disefio de Interiores y Decoracion.
Santiago: Universidad de Chile.

Gushan, D. B., Montes, L. G., Masis, L. M., Serrano, I. O., Mufioz, J. S., & Ramirez, S. V.
(2016). Propuesta de estrategia de comunicacion en la red social Facebook para “Casa
Cultural Amon. Cartago: Tecnoldgico de Costa Rica.

Hernandez, E. S. (2020). Economia de la Empresa 2° Bachillerato (2020). Espafia: José Sande.

Hoyos, R. (2016). Branding el arte de marcar corazones. Bogota: Ecoe Ediciones.

Instituto de Café de Costa Rica. (2020). Informe de Actividad Cafetalera. Heredia, Costa Rica:
Instituto de Café de Costa Rica.

Jiménez, P. V. (2004). Con sabor a tertulia. Historia del café en Costa Rica. San José, Costa
Rica: Universidad de Costa Rica.

Juez, J. (2020). Productividad Extrema: Como Ser Mas Eficiente, Producir Mas, y Mejor.

Kartajaya, H., Setiawan, I., & Kotler, P. (2018). Marketing 4.0. Almuzara.

Krucker, F. M. (2017). Plan Estratégico de Mercadeo que permita a la empresa Jopco la
comercializacion en el mercado costarricense. San José, Costa Rica: Universidad de
Costa Rica.

Lloreda, E. Z. (2016). El plan de negocio. Madrid: ESIC.

Moder, A., & Florensa, P. (2017). Marketing digital: Healthcare. Ibukku.

Montoya, N. O. (2021). Administracion-Fundamentos: Como iniciarse en el estudid de la
administracion. Medellin: Ediciones de la U.

Moreno, T. H. (2018). Plan de Gestion Administrativa para el Posicionamiento de la Marca y
Mercadeo para la Clinica Ortodental Plus. Ciudad de Panama: Universidad de Panama.

Moret, A. I, & Nufiez, R. R. (2019). Las redes sociales en la Administracion General del
Estado. Espafia: INAP.

Moro, M. S., & Campo, J. C. (2020). Marketing digital y direccidn de e-commerce: Integracion
de las estrategias digitales. Madrid: ESIC.

Mufoz, F. G. (2018). Estrategias de negociacion. México: Patria.

Mufioz, M. F. (2020). Economia de la Empresa 2° Bachillerato (2020). EDITEX.

Oberlander, R., & Shahaf, R. (2018). EI AVC del Marketing Digital. Montevideo: Planeta S.A.

Pastor, E. M., & Ojeda, M. N. (2016). Publicidad Digital: Hacia una integracion de la
planificacion, creacion y medicion. Madrid: ESIC.

Pérez, J. B. (2019). Fundamentos de estrategia. Espafia: ELEARNING S.L.



120

Pérez, J. B. (2020). Gestion estratégica y economica en aeropuertos. Espafia: ELEARNING
SL.

Polo, J. M., Sénchez, J. M., & Merofio, M. C. (2016). Marketing digital: Guia bésica para
digitalizar tu empresa. BARCELONA: UOC.

Ponce, J. M. (2018). Engordando la Vaca: Adios a las vacas flacas. México: Rodrigo Porrda.

Reina, M., Samper, L., & Fernandez, M. (2017). Juan Valdéz. La estrategia detras de la marca.
Bogota: Penguin Random House.

Reina, M., Samper, L., & Fernandez, M. (2017). Juan Valdéz. La estrategia detras de la marca.
Colombia: Penguin Random House.

Remolins, E. (2017). Manual de Supervivencia para Dinosaurios empresariales: Como
desarrollar el ADN de la innovacion en un mundo de cambio continuo. Barcelona:
Lloren¢ Rubio.

Reyes, I. F. (2017). E-Marketing para la promocion de artesania em Tlaxcala. México:
Universidad Autonoma de Mexico.

Reyes, L. R. (2017). Incremento de ventas a traves de estrategias de marketing para la
ampliacion de mercado (Rolado y troquelado de lamina) de una empresa
transformadora de metal. Antigua, Guatemala: Universidad San Carlos de Guatemala.

Reyes, M. G. (2019). ElI mercadeo de los programas de postgrados y el Centro Regional
Universitario de Panama Oeste. Ciudad de Panama: Universidad de Panama.

Rodriguez, B. H. (2018). Desarrollo de estrategias de Mercadeo para la comercializacion del
aceite de coco en la ciudad de Guatemala. Antigua, Guatemala: Universidad San Carlos
de Guatemala.

Rojas, G. R. (2019). Propuesta de un plan de mercadeo para el lanzamiento de una aplicacién
movil en el area de la salud preventiva en Costa Rica para la empresa AKUREY S.A.
San José: Universidad de Costa Rica.

Romén, M. d. (2019). Economia Digital como mecanismo de mejora en la competitividad de
la micro, pequefia y mediana empresa del canton de Escazl. Heredia : Universidad
Nacional de Costa Rica.

Roman, M. G., Naumenko, A. M., Herra, J. A., & Alvarado, G. S. (2017). Propuesta de un plan
de mercadeo para la marca “Café Garita” producida por la empresa GARIRO S.A.
San José: Universidad de Costa Rica.

Ruiz, F. (2018). Tu marca personal en accion: Un nuevo enfoque estratégico alrededor del
proyecto de vida. Bogota: LID Editorial.



121

SALVADOR, S. M. (2020). Direccion de alojamientos turisticos. Madrid: Paraninfo.

Sampieri, R. H., & Torres, C. M. (2018). Metodologia de la investigacion. México: McGraw
Hill.

Selman, H. (2017). Marketing Digital. Estados Unidos: ibukku.

Tellechea, J. K. (2020). MARKETING ONLINE PARA COMERCIOS. Mélaga Espafia: ICB.

Torres, C. P. (2020). Disefio de una plataforma digital para solicitud de servicios de transporte
terrestre privado de personas. Santiago, Chile: Universidad de Chile.

Trejo, J. M. (2017). Mercadotecnia Digital. México: Grupo Editorial Patria.

Xie, Y. M. (2019). Marketing digital: Navegando en aguas digitales, sumérgete conmigo.

Bogota: Educiones U.



122

AnNexos

Cuestionario
#1

Instrucciones:

Estimado sefior (a) reciba un cordial saludo.

Esta es una encuesta para optar el grado de licenciatura de Administracion de
Empresas con énfasis en mercadeo, la cual esta disefiada para conocer el posicionamiento
de laempresa La Yuntay consta de 25 preguntas que se necesita que sean respondidas de
manera clara, concreta y concisa, segin corresponda marcando con “x” y respuesta corta.

1. ¢Como conocio la empresa La Yunta?

() Redes Sociales, Internet

() Amigos, colegas o contactos

() Otro. Indique

2. ¢Como clasifica a la empresa La Yunta en los siguientes atributos?

-Servicio al cliente

() Muy bueno, bueno, regular, malo, muy malo

-Tiempo de entrega del producto

() Muy bueno, ()bueno, ()regular, ( )malo,() muy malo

-Variedad de productos

()Muy bueno,( ) bueno, ()regular,() malo,() muy malo

-Calidad del servicio

() Muy bueno, () bueno, () regular,() malo,( ) muy malo

-Precio

()Muy bueno, ()bueno,() regular, () malo, () muy malo

-Promociones

() Muy bueno,( ) bueno,() regular, () malo,() muy malo

-Uso de redes para marketing

() Muy bueno,( ) bueno,( ) regular,() malo, () muy malo

3. ¢ Cuanto tiempo lleva utilizado los productos/servicios de la empresa La Yunta?
De 1 a 3 meses

De 4 a 6 meses
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De 7 a 9 meses

De 9 a 2 meses

Més de 1 afio

4. ¢Con que frecuencia realiza un pedido a la empresa La Yunta?

Una 0 mas veces a la semana

Dos o tres veces al mes

Una vez al mes

Menos de una vez al mes

Otro. Indique

5. ¢ Tiene otras empresas aparte de la Yunta a las cuales les compra café?
() Si ¢cudl?

() No (pasar a la pregunta 8)

6. ¢Por qué prefiere adquirir el producto de otras empresas?

()calidad

() promociones

()precios

()rapidez de la entrega

() servicio al cliente

() otro indique cuél

7. ¢Con cuales atributos se siente menos satisfecho en el servicio que brinda La Yunta?
() Servicio al cliente

() Precio

() Calidad

() Rapidez de entrega

() Promociones y descuentos

() Variedad

() Soporte

() Otro indique

8. ¢ Qué cambios le gustarian que hiciera La Yunta para mejorar los servicios?
9.¢Conoce por cuéles redes sociales se encuentra activa La Yunta?

() Si ¢cuales?
() No

10. ¢Conoce de promociones ofrecidas por La Yunta por medio de sus redes sociales?
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() Si ¢cual?
()No
11. ;Recuerda algun post interesante realizado por La Yunta en sus redes sociales?

() Si ¢sobre qué trataba?

() No

12. ;Conoce la pagina web de La Yunta?

()Si

() No (pasar a la pregunta 14)

13.En una escala del 1 al 5 donde uno es muy malo y 5 es excelente ;Cémo calificaria
el disefio de la pagina web de La Yunta?

01

()2

()3

()4

()5

14. ; Qué tan frecuentes cree usted que son los posts de las redes sociales de La Yunta?

() Muy frecuentes

() Frecuentes

() Normales

() Muy poco frecuentes

() Desconozco las redes sociales de La Yunta

15. Cuando busca a la empresa La Yunta en Instagram, en una escala del 1 al 5 donde 1
es poco llamativo y 5 es muy llamativo ¢Qué tan llamativos le parecen los posts realizados en
los ultimos meses?

(01

()2

()3

()4

()5

16. ¢ Cudl es el café que mas compra a la empresa La Yunta?

() Yunta Blend

() Marsellesa

() Villalobos
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() Catigla

() Maragogipe

() Mar Oscuro

() Irlandés

() Otro ¢cuél?

17.¢Le gustaria que la empresa le envie informacion mensual acerca de actualizaciones
de sabores y precios a su persona POR CUAL DE LOS SIGUIETES MEDIOS?

Correo electronico

Whatsapp

Otro

18.  Si piensa en servicios similares o iguales, ¢cul es su calificacion para la marca
La Yunta del 1 al 5 (siendo 1 muy malo y 5 excelente)?

01

()2

()3

()4

()5

19.  ¢Ha aumentado, disminuido o se ha mantenido su compra de café en esta
pandemia?

() Aumentado

() Disminuido

() Se ha mantenido

23. ¢ Cudles redes sociales son las que usted mas utiliza?

() Facebook

() Instagram

() Whatsapp

() YouTube

() Pinterest

() Tik Tok

() Twitter

() otro ¢cudl?

20. ¢ Qué piensa usted entre la calidad ofrecida y el precio del producto?
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() Muy buena

() Buena

() Regular

() Mala

() Muy mala

21. {Recomendaria el servicio de La Yunta a sus familiares y amigos?
()Si

() No ¢por que?

22. ¢ Cudles son las recomendaciones generales para la empresa La Yunta?

Explique brevemente

23. Indique su rango de edad
() De 18 a 25 afos
() De 26 a 30 afos
() De 31 a 35 afos
() De 36 a 40 afos
() De 41 a 45 afos
() De 46 a 50 afos
() De 51 afios en adelante
24. Indique su género
() hombre
() mujer
25. ¢ Cual es su situacion laboral actual?
() Empleo de medio tiempo
() Empleo de tiempo completo
() Desempleado
() Trabajador por cuenta propia
() Estudiante
() Retirado/ pensionado
() Otro ¢cuél?

iGracias por su tiempo!
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Imégenes de La Yunta
Figura 6
'. N i
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Figura 8

Figura 9
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Figura 10

Figura 11
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Publicaciones para Redes Sociales
Figura 12

Sabias que...
El consumo de café puede
aumentar el metabolismo de
A 3%a 11%

Sabias que...
Existen apréximadamente
1500 sabores distintos de café
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Figura 14

Sabias que...
i Existe una rueda de colores
i para definir el sabor de cada

café

Sabias que...
Aproximadamente el 80% del
café producido en Costa Rica es
exportado
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Figura 16

Figura 17

Mas que un café,
una experiencia
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Catalogo de café

Figura 18

—__,Catalogode café

\ Y
®

Entrega gratuita
enlaGAM

@
P

Aceptamos Sinpe Movil,
transferencia o tarjeta

[hig quo . cafs
4 E’ ’ Z .
@ Layuntacafe
{506) 83949990 / (506) 83946647

Parte de nuestra tarea consiste en visibilizar y

comercializar café de pequenos productores,
ponemos a su disposicion café de alta calidad
proveniente de micro y nano lotes de las 8 re-
giones cafetaleras de Costa Rica. Compartimos
nuestra pasion por el café y procuramos traba-
jar en armonia con el arte y la ciencia del
tueste.




Figura 20

W,

Armoniosa mezcla, cuerpo sedoso y balanceado
con notas achocolatadas. Tueste medio/oscuro
(Full City roast), 100% puro, gluten free. En grano
entero o molienda personalizada segun el
método de su preferencia.

11.500+IVA

Figura 21

Los precios incluyen 1% de IVA

e

Maragogipe es una variedad muy especial, difi-

cil de encontrar. Café 100% puro, gluten free,

tueste medio,notas frutales a toronja y dulces

que tienden a vainilla. En grano entero o mo-

lienda personalizada segun el método de su
preferencia.

!@/ﬂ
WD

10.000+IVA
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Figura 22
N——

Los precios incluyen 1

Vhor Escurs

Tueste oscuro full city. Edicion Salgari es
por un mar oscuro de noche clara en bu
nuevos aromas y sabores que invitamos a
brir acompanando esas sesiones de refle
tertulia.

8.600+IVA

SLUTEN FREE

\ 5-0.0 g9

Figura 23

Caracteristicas: Café 100% puro, Gluten free,

tueste medio,cuerpo sedoso, notas florales, vai-

nilla y'dulces acaramelados. En grano entero o

molienda personalizada segun el método de su
preferencia.

10.000+IVA
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Figura 24

Caracteristicas: Café 100% puro, Gluten

free, tueste medio,notas a semillas, rosas y

dulces achocolatados. En grano entero o

molienda personalizada segun el método
de su preferencia.

10.000+IVA
4

Los precios incluyen 1% de IVA
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