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Introduccién

Jormar S.A, es una empresa con 18 afios en el mercado dedicado a la venta de
equipo médico, el siguiente proyecto con fines académicos ayudara a el
relanzamiento de la balanza Tanita BC-558, para lograr establecer los objetivos y
direccionar el enfoque al que la empresa quiere llegar para incrementar ventas y
sobre todo que la balanza tenga nuevamente un posicionamiento. Se puede lograr
posicionar la balanza en la mente de los consumidores, para poder lograr los
objetivos y asi resolver el estancamiento de la balanza, se empleara un nuevo plan
de marketing con nuevas estrategias enfocadas al comportamiento del consumidor,
a la investigacion de mercados y al servicio de mercadotecnia. Desde hace un afio
y medio se detecta el estancamiento de este producto. Para dicho proyecto se
decidié investigar personal médico del territorio guatemalteco en el éarea
metropolitana, mujeres y hombres entre 21 a 40 afios, en un nivel socioeconémico
entre AB, buscamos clientes activos en compra de equipo médico, que esté
dispuesta a probar nuevos productos con la mejor tecnologia en el mercado,
buscaremos que la percepcién de los clientes hacia nuestra marca y especialmente
hacia la balanza BC-558 y que esta sea de opinion positiva. Se utilizé las encuestas
como instrumento de dato primario debido a la rapidez en él envid, ya que la
encuesta online envia invitaciones de forma instantanea y asi mismo, la recepcion
de respuestas es inmediata. Con la informacion obtenida se emplearon estrategias
para potenciar la venta el producto estrella, con el nuevo enfoque y los objetivos
planteados para subir ganancias, se estructurd6 un modelo de servuccion aplicada
directamente a las necesidades de los clientes y necesidades de lo que la empresa

busca como objetivo meta.
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Resumen Ejecutivo

El presente proyecto trata de la empresa llamada Jormar S.A. es una empresa
dedicada a la venta de equipos médicos, se ha elaborado a fin de responder a la
necesidad de introducir de forma eficiente productos de beneficio personal que
ayuden naturalmente con la piel, Este emprendimiento tiene como finalidad darse a
conocer a los ciudadanos y convertirse en una opcién competitiva con respecto a
las empresas ya existentes. El objetivo del plan es incorporarnos con nuestra marca
especificamente con la balanza Tanita BC-558 abarcaremos mas mercado
potencial y generar mas ventas las funciones de nuestros productos como
instrumento es relevante en la mejora de la calidad de los servicios, crear una union
entre el cliente y nosotros y mantenerlos informados de la existencia de productos
gue ayudan a mejorar su cuidado personal y el de sus pacientes y que estan al
alcance de todos para poder adquirirlos. A partir de este planteamiento se ha tratado
de mejorar la eficiencia y eficacia de las actividades de Jormar S.A., se ha tratado
de establecer canales de comunicacion entre el cliente y la empresa hacia los
servicios brindados en este plan de comunicacion se ha tratado de identificar
problemas a resolver que se relacionan con diferentes puntos para satisfacer de
mejor manera la necesidad de los clientes, desarrollamos estrategias por internet y
todo se ha llevado a cabo hasta ahora de la mejor manera segun su estructura y
existe una gran posibilidad de que la empresa crezca en competitividad en el
mercado actual y nos favorece grandemente en la época actual en nuestro pais la
situacion sobre la pandemia se ha vuelto cada vez mas accesible vender por medio
del internet sobre esta practica de venta no se ha logrado abarcar mas espacio pero
trabajaremos para lograrlo. para enfocarnos en venta y publicidad por medio del
internet con el fin de erradicar estas practicas brindando asi una mayor estabilidad
y confidencialidad para nuestros clientes y poder darnos a conocer y ganar

mercado.
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Objetivos del Proyecto

Objetivo General:

Jormar S, A es una empresa que ha estado en constante crecimiento desde su
inicio. Durante la pandemia se tuvo un aumento de las ventas del 60%. Estamos
enfocados en atraer mas clientes aprovechando la creciente demanda de personas
que quieren cuidar su aspecto fisico sin descuidar de su salud. Tenemos la ventaja
que nuestro producto logra medir la composicidén corporal de cada persona y cada
parte de su cuerpo, como su metabolismo entre muchas mas opciones que nos
ayudan a que nuestra balanza sea una de las mejores en el estudio y la composicion
del cuerpo humano. El objetivo general de este proyecto es analizar, disefiar e
implementar las nuevas estrategias que se pueden desarrollar y evaluar en el afio
2023 para el relanzamiento de nuestra balanza y generar mas movimiento y ventas

de esta.
Objetivos Especificos:

¢ Realizar una investigacion de mercado para un rango de 6 meses para el afio
2023.

o Concientizar a las personas sobre la importancia de su salud y por ende su

aspecto fisico y atender de la mejor manera a sus pacientes.

¢ Realizar publicaciones periodicas en Facebook e Instagram durante el afio 2022
para llegar a 2000 seguidores en la fanpage de Facebook, y también 500 followers

en Instagram.

¢ Realizar visitas semanales a los Nutricionistas e instruirlos en el producto y
hacerles ver el beneficio de atender a sus clientes con una mejor calidad y
tecnologia. Les daremos seguimiento y capacitaciones para que esto pueda ser

medible para verificar de esta manera el esfuerzo de los vendedores.

o Evaluar y controlar las metas presupuestadas mensualmente de ventas y

crecimiento.
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Justificacion

El estudio de la Balanza BC-558 es importante ya que es un instrumento que sirve
para medir varios parametros importantes del cuerpo humano, como, por ejemplo;
la masa corporal, la edad Metabdlica, la distribucion de grasa en cada parte del
cuerpo, el peso, el porcentaje de agua en el cuerpo entre otras. Es por lo que se
debe obtener la mayor informacién posible para aprender y conocer su manejo y
funcionabilidad. La investigacion serviria de ayuda en cuanto a los beneficios que
se obtendrian por medio de los estudios a realizar sobre este instrumento; pues los
Nutricionistas estaran en la capacidad de utilizarla y manejar la medicién de algunas
como préctica y asi ampliar sus conocimientos. El proyecto comprende una
intervencion de tipo aplicada, ya que propone la resolucién de un problema practico;
en este caso, el relanzamiento de la balanza tanita a el mercado seleccionado. En
una primera instancia, se recurre a fuentes primarias o directas que incluyen a las
entrevistas, encuestas y la observacion directa. Por lo tanto, con el desarrollo de
este trabajo se pretende obtener la informacién necesaria que permita tomar
decisiones con respecto a la formulacion de la estrategia comercial de la empresa
enfocada hacia el relanzamiento. Toda esta caracterizacion de mercado, junto al
analisis de la misma empresa, del entorno y su competencia permitiran disefiar una
estrategia comercial con enfoque que permita a Jormar cumplir su objetivo de

abrirse a nuevos mercados.
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Fase |: Aspectos Generales de la empresa

Antecedentes de la Empresa:

Antecedentes Historicos

La empresa Jormar S.A. nace en el afio 2,004 inicialmente fue constituida con el fin
de prestar servicios de mantenimiento de equipos médicos, pero debido a las

exigencias Del Mercado se ha visto en la necesidad de comercializar equipos.

Para cubrir la necesidad Del Mercado, Jormar S.A consiguio distribuidores de
equipos médicos haciendo convenios para establecer precios Del Mercado, sin
embargo, esta distribucion no le permitié ser competitivo frente a la mayoria de los
distribuidores médicos ya que era muy poco conocida y teniamos una empresa en

especifico como competencia.

En el 2008 Jormar S, A, empez6 a buscar distribuidores en otros paises como
Estados Unidos y China con el fin de mejorar sus precios y ser mas competitiva en
el Mercado regional. En el 2008 se hizo la primera importacion proveniente de China
con monitores de signos vitales y Oximetros, Con estos dos productos se entra en
el mercado. Jormar S, A Conoce muy bien el mercado, pero necesita conocer el

valor capital el mercado objetivo y Como poder crecer en posicionamiento de marca.

En el 2019 fue el inicio de la pandemia, teniamos muchas dudas de lo que ibamos
a hacer con el tema de una gran crisis en Guatemala y el mundo. Pero al contrario
de nuestras expectativas la cantidad ventas se multiplicé significativamente, los
productos que mas se empezaron a vender fueron las camas hospitalarias,
mascarillas, y todo lo descartable para equipo médico. Dado que se inicié con la
cuarentena y a no permitir que se realizardn muchas capacitaciones las personas
no podian comprar tan facilmente sus equipos médicos. Es por esto que nuestra
empresa tomo la oportunidad ofrecer su amplia gama de productos por medio redes
sociales y hacer capacitaciones por medio de la plataforma de zoom para que

nuestros clientes no quedaran desatendidos.
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Situacion Actual:

Jormar S.A. abri6 sus puertas e inicio ventas de equipo médico en el afio 2004. Se
inici6 reparando y vendiendo balanzas tanitas, ya que era un producto muy
solicitado en esa época. Era un producto que se solicitaba con mucha frecuencia
por sus multiples beneficios para las nutriciones y era apto para su consumo. Luego
empezamos a incluir equipo médico, camas hospitalarias, monitores de signos

vitales otoscopios, oftalmoscopios entre otros.

La empresa se empez6 a dar a conocer realizando visitas médicas en distintos
hospitales, visitas con distintos doctores y asi creciendo minuciosamente de boca
en boca realizados realizando el mejor trabajo posible. estas visitas se
especializaban en darnos a conocer como marca y también hacer demostraciones

de nuestros equipos.

Al presentarse en los hospitales se escuchaba de primera mano las opiniones de
las personas interesadas en los equipos médicos, quienes nos solicitaron
demostraciones y mas informacion. Por esto se inicio con la venta de estos
productos; Tiempo después de haber participado en capacitaciones se implementé
el agregarle mas equipo médico. se buscaron proveedores y lugares en los que
pudieran obtener mas equipo y capacitarse de mejor manera en un volumen mayor

y con un mejor precio y calidad de Guatemala.

Poco a poco escuchando lo que los clientes buscaban se fue ampliando nuestro
catalogo de productos. Desde productos para el cuidado menor y portéatiles de uso

personal, como productos para hospitales, intensivos, cirugia entre otros.

Nuestros productos se elaboran y comercializan en los estados unidos y se
caracterizan por tener un precio accesible. El valor comercial de los productos
dependera de la calidad, funcionamiento y la capacitacion que las personas que los
producen han ido obteniendo. Los consumidores pueden estar dispuestos a pagar
un precio mas elevado, pero si dejar productos de alta calidad que ofrezcan
resultados sin perjudicar la salud.
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La estrategia de precios que se debe manejar es ofrecer productos de calidad a
precios competitivos, manteniendo una diferenciacion con los productos ante los

precios de la competencia.

Gracias a las capacitaciones se ha ido dando a conocer la marca y nuestros
productos en el lapso del tiempo del 2004 a 2022. La desventaja en las
capacitaciones es que hay varias personas con equipos meédicos parecidos, pero
mas econdmicos y se podria decir que son genéricos, pero como son baratos a
veces se deciden por ellos, pero no se ponen a pensar en los beneficios. Esto hace
gue la competencia sea muy fuerte y ver quien ofrece menor precio sin importar
calidad. Dado que esto no es lo que nosotros queriamos para la empresa, no se
queria sacrificar calidad por bajo precio. Desde el 2004 se inicié con la promocién

de nuestra marca en las redes sociales.

En el 2019 fue el inicio de la pandemia, teniamos muchas dudas de lo que ibamos
a hacer con el tema de una gran crisis en Guatemala y el mundo. Pero al contrario
de nuestras expectativas la cantidad de ventas se multiplicé significativamente, los
productos que mas se empezaron a vender fueron los aceites camillas, mascarillas,
y todo lo desechable para equipo médico. Dado que se inicid con la cuarentena y a
no permitir que se realizardn muchas capacitaciones personas no podian comprar
tan facilmente sus equipos médicos. Es por esto que nuestra empresa tomo la
oportunidad de ofrecer su amplia gama de productos principalmente el mas buscado
camillas para los hospitales, saturadores de oxigeno y mascarillas Por el tema de la
pandemia, Covid que era una enfermedad que comprometia el sistema respiratorio.
La mayoria de los pedidos que fueron realizados tenia el factor comun, Necesidades
basicas que ayudarian a prevenir el contagio. Desdé en 2019 durante la pandemia,
se necesitaba hacer llegar a las personas sus pedidos a su domicilio. Con un

servicio de mensajeria con el cual se contaba.

Se ha ido manejando la marca en las redes sociales, principalmente en Facebook,
Instagram, whatsap. La cual es un mercado virtual en donde cualquier persona
puede ofrecer sus productos a cualquier persona de Guatemala. El 30% de nuestras

ventas se generan por esta via, la mayoria de nuestras ventas en un 70% se debe
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a las visitas en hospitales, es por esto que se ha ido ampliando nuestra cartera de
clientes los cuales han quedado satisfechos por nuestro equipo médico o servicio

de asistencia técnica.

Se ha considerado fomentar y cambiar a bien nuestra pagina virtual. Asi nuestros
clientes puedan conocer no solo el producto que les ha llamado la atencion, sino
gue puedan conocer nuestra amplia variedad de productos. Ademas de poder
realizar sus pedidos directamente desde una tienda en linea y programar sus

entregas.

Mision, Vision, Filosofia y Objetivos Estratégicos

Misidn

Brindar soluciones que satisfagan las necesidades de cada cliente en los diferentes
mercados en el area de salud.

Vision

Ser una organizacion lider con proyeccion humana, orientada a brindar soluciones

saludables a través de equipo médico de Ultima generacion.

Filosofia
Somos una empresa con mas de 15 afios de experiencia, comercializando equipos

y productos con tecnologia de ultima generacién, combinado con un equipo de
profesionales altamente capacitados, sistemas eficientes de logistica y servicio que

nos permite brindar todo tipo de soluciones que ayuden al diagndstico certero.

18



Objetivos Estratégicos

Realizar publicaciones peridédicas en Facebook e Instagram durante el
afio 2023 para llegar a 2000 seguidores en la fanpage de Facebook, y
también 500 followers en Instagram.

Desarrollar una tienda virtual donde se pueda potencializar la
comercializacién de los productos a través de Internet en el plazo de 12

meses.

Realizar visitas semanales a los Nutricionistas para darles seguimiento y
capacitaciones y esto pueda ser medible para verificar de esta manera el
esfuerzo de los vendedores.

Evaluar y controlar las metas presupuestadas mensualmente de ventas y
crecimiento.

Realizar campafias de medicion de metabolismo y peso los fines de
semana en un maximo de 3 horas para las personas que lleguen a pasos
y pedales de manera gratuita.
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Producto o servicio

BALANZA TANITA PERSONAL IRONMAN DIGITAL POR SEGMENTOS MODELO BC-558.

Monitor de Composicién Segmental es Unico, proporciona lecturas de composicion
corporal individuales para cada segmento del cuerpo, tronco, brazo derecho, brazo
izquierdo, pierna derecha y pierna izquierda, util para trabajar una parte especifica
de su cuerpo. Utiliza 8 electrodos por medio del Analisis de Impedancia Bioeléctrica
(BIA). Esta balanza es traida de los estados unidos, su empaque es una caja que

viene envuelta en fleje y trae cubiertas de esponja

Calculalos siguientes valores:

Peso, Grasa Corporal (total y segmental), Agua Corporal, Masa Muscular (total y
segmental), Masa Osea, Metabolismo Basal, Grasa Visceral, Edad Metabodlica,
Complexién Fisica, Funciones gréaficas para grasa corporal, agua corporal, masa
Osea, grasa visceral y BMR, Reloj y calendario, Botones retro iluminados, Modo
invitado, Botén solo peso, Capacidad hasta 150 kg.

llustracion 1. Modo de uso :

@

llustracion 2. Blanza BC-558 :
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Diagnostico de la empresa

Investigacion preliminar

Jormar S,A inicié la venta de algunos productos para su comercializacién en las
oficinas centrales que estan ubicadas en la 6ta avenida 13-09, zona 9. Se inicio
exactamente con la venta y reparacion de las balanzas tanita; se buscaba dar a
conocer la marca de productos para el cuidado de la salud y cuerpo. Se iniciaron
con algunos productos medicos y se fue ampliando poco a poco el catadlogo de
nuestros productos. Desde el 2020 se promociono nuestros producto y debido a la
pandemia la venta de la misma se a quedado estancado y necesitamos reactivarla
y seguir superando espectativas. Nuestros productos han tenido una gran
aceptacion por parte de nuestros clientes elevando considerablemente nuestras
ventas. Para apoyarnos con esto se ha planeado realizar una tienda en linea en
donde nuestros clientes puedan conocer nuestra amplia variedad de nuestros
productos, sus beneficios y posibles usos. Donde puedan buscar una asesoria de
como utilizar nuestros productos y si desean una recomendacion se pueden
comunicar con un asesor. Se estara evaluando nuestras fortalezas, oportunidades
debilidades y amenazas (FODA). Y asi plantear una estrategia tomando en cuenta
estos factores. Se estara investigando a nuestra competencia para poder evaluar
sus puntos fuertes y débiles, y como estamos nosotros en comparacion a ellos.
Realizar un analisis de los puntos que podemos mejorar aprovechando nuestras
fortalezas y oportunidades, asi como las debilidades de nuestra competencia.
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Andlisis PEST

Tabla 1. Analisis Pest:

Tiempo de Impacto

Factor Aspecto

Fuente Med (3-5a) Largo (5-+) Negativo
Los Bloqueos de carreteras que se realizan en el

exterior e interios del pais nos perjudica directamente
al momento de solicitar la balanza al extranjero, pero

tambien para distribuir la misma dentro del pais. Nuestro Diario

Apphttps://www.nuestrodiario.com

Entre enero y Octubre de 2022 la importacién a

incremetendo su precio en el pais, por lo que tenemos Prensa Libre
atraso por los otros paises para que nos puedan Apphttps://www.prensalibre.com
despachar.

on-H4-row

Personal Aduanero mal informado, sobre las clases de
producto y su division de lineas en grado de
importacién.

Proveedores de transporte y
almacenaje.

. N N . Datos internos Jormar S,a
En la region operan varias casas medicas, tiendas de

venta y farmacias donde tambien venden productos
medicos, y cerca del 50% de los establecimientos se
encuentra en Guatemala .

El precio de la gasolina se mantiene en aumento, tal
situacion, empieza a generar expectativas relevantes
para distintos sectores, ya que se utiliza en los
vehiculos que trasladan mercansias y esto hace que el

Prensa Libre
costo de los productos aumentos.

Apphttps://www.prensalibre.com

El diésel es el principal insumo para el movimiento de
de pasajeros, traslado de productos terminados y de
materias primas para las empresas, por lo que impacta
directamente en los precios de los productos finales,
Mostramos los precios a partir de 11-abr-2022 a 18-jul-
2022. El valor medio durante este periodo fue de 10.51 Prensa Libre
(Guatemalan Quetzal) con un minimo de 9.87 Apphttps://www.prensalibre.com
(Guatemalan Quetzal) a 18-abr-2022 y un maximo de
11.42 (Guatemalan Quetzal) a 23-mayo-2022. Para
comparacion, el precio promedio de la gasolina en el
mundo para este periodo es de 15.56 (Guatemalan
Quetzal).

0n-20200m

O 0 |0 00 0

Prevén construir en el municipio de Totonicapan,
Guatemala, un centro de capacitacion que tendra
talleres de electricidad, mantenimiento industrial,
multifuncional y de tecnologia de vehiculos.

Fuente: CentralAmericaData

Con la apertura del pais eliminando las restricciones por
la pandemia del Covid-19 podemos nuevamente tener
presencia en reuniones sociales,hospitales y visitas Datos internos Jormar
medicas directas para aumentar las ventas de nuestros
productos

~r>-0o0w®n

Guatemala es considerada por organismos
internacionales como uno de los 15 paises mas
violentos del mundo y solo en la Gltima década, entre
2010 y 2020, contabilizé 60.000 asesinatos, la
mayoria en la impunidad. Este aspecto nos perjudica
para que la sociedad conozca nuestro producto, para
crear reuniones, convivencias sociales.

Pagina de internet con poca informacion lo que

podria ser una muy buena opcion para mejorar

como empresa y poder darnos a conocer.

swissinfo.ch

Fuente: CentralAmericaData

Poca alimentacién en las paginas de Facebook e
instagram, poca publicidad visual y por lo mismo poco
conocimiento sobre la empresa por parte de las
personas.

Respuesta tardia para las cotizaciones

Datos internos Jormar S,A

on~-ea~-rozom+H

Datos internos Jormar S,A

22


http://www.nuestrodiario.com/
http://www.prensalibre.com/
http://www.prensalibre.com/
http://www.prensalibre.com/

Andlisis de la definicién de la actividad comercial de la empresa

Jormar S, A, realiza venta de una diversidad de equipo médico entre ellos diferentes
tipos de tanita conservando todas las normas de calidad para poder comercializar
balanzas y equipo médico de primera calidad. Son muy pocos las empresas que
realizan sus propios productos, la mayoria se dedica a revender los productos que
otras empresas procesan. Esto implica que no pueden garantizar que el producto
sea de calidad a menos que conlleve una carta de garantia firmada por el fabricante.
Se ofrecera servicio de asesoramiento a nuestros clientes para que puedan conocer
nuestra balanza y que se ajuste a sus necesidades. Darles consejos de nuevas
formas de utilizarla. Nuestro personal se encuentra en constante capacitacion sobre

el tema.

Analisis de datos Internos

Total de ventas

Q100,000.00
i Afio 2021
Afio 2020
Q50,000.00 Afio 2019
Afio 2018
- Afio 2017
-
1
Afio 2017 Ao 2018 Afio 2019 Afo 2020 Afio 2021

llustracion 3 . Ventas Totales :
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VENTAS DE PRODUCTO POR ANO

™ Afp 2017 WARo 2018 WARD ?]\H"? ARo 2020 W Afio 2021

llustracion 4. Ventas de producto por afio:

Participacion en el mercado

Nuestra participacion en el mercado se ha visto afectada desde la pandemia ya que
nos hemos quedado estancados devido a los protocolos que resguardan la salud.
Nuestra marca es conocida mas sin embargo nos hace falta penetrar el cerebro de

nuestro publico objetivo haciendole ver sus beneficios a largo plazo en inversion.

Rotacidon de inventarios

Se produce la cantidad aproximada de venta por mes, la rotacién es constante y
tratamos de mantener abastesida nuestro iventario para no dejar que el producto,

pase mucho tiempo si moverse.
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Analisis de portafolio de laBCG

Tabla 2. Matriz BCG:

2500 *

2000
1500

1aon

~

MATRIZ BCG .

o TANITA $C-2500, 5%

TAMTA BCAS5E, 18%

Tasn de crecimmenio de merceds

tr

oo

13500
10

llustracion 5. Matriz BCG:

TANITA BC-533, 2a%

1

Cuota refativa e meecada

.
TANTA 5C-949, 43%
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Matriz BCG

Tabla 3. Matriz BCG: Estrella Interrogante

«¥
.
vl

e

Vaca Perro

Jormar S, A se divide en varios segmentos de Balanzas por ejemplo nuestro
producto en relanzamiento la Tanita BC-558. Tanita BC-549, Tanita BC-533 y BC-
1500, y asi como se ve en la grafica esta ultima esta en desarrollo aun y no sabemos
como sera aceptado el producto con los clientes, Nuestro producto estrella por
decirlo asi es la balanza BC-558 que es el que mas mercado tiene y ya es conocido,
Nuestro producto vaca es la balanza BC-533 ya que esta en el rango donde esta
siendo vendido y aceptado pero falta que sus ventas sigan en crecimiento, Nuestro
producto perro tubo un auge de movimiento en el 2019 y 2020, debido a que se
estuvo vendiendo bastante bien, pero ultimamente lo tenemos estancado y ha sido
muy poco su movimiento. Tomando en cuenta todos estos factores logramos
entender y poder realizar una matriz BCG para darle un giro y lograr nuestros
objetivos.

26



Andlisis del ciclo de vida del producto

Tanita BC-558

INTRODUCCION CRECIMIENTO MADUREZ DECLIVE
= Tanita BC-558
Ilustracion 6. Ciclo de vida del producto: o i
A (e
Tabla 4. Ciclo de | |
vida del producto: /
Introduccién Crecimiento Madurez Declive
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Jormar lleva 18 afos en el mercado, pero debido a la falta de estrategias de
mercadeo y por pensamientos cuadrados no ha permitido que la empresa crezca
de la mejor manera posible y que se dé a conocer. Fue creada en el 2004 con la
reparacion y venta de balanzas tanita, se tuvo presencia en varios Hospitales de la
de la ciudad capital. Pero la empresa ha quedado estancada en el crecimiento de
esta ya que debido a la pandemia se ha complicado cumplir sus objetivos en
posicionamiento de marca y también crecimiento de las ventas, esta en la etapa de
crecimiento, pero necesita seguir subiendo para poder cumplir con sus objetivos y
notar la diferencia desde sus afios de estancamiento y el cambio que tendra en
resultados a partir de la fecha. Con esta prioridad, continuaremos haciendo todo
para seguir operando bajo los mas altos estandares de protocolos de salud,
seguridad e higiene en nuestros procesos de distribucion de equipos. Una estrategia
seria reforzar la publicidad y orientarla a la imagen de marca. Los servicios con los
gue contamos son: Importacion y distribucidn, Diagnostico y Monitoreo, Mobiliario y
Equipo, Pulso oximetria, Saturacion de oxigeno, Hemoglobina no invasiva,
Cardiologia, Urologia y laparoscopia Analizadores de composicién corporal,

Balanza peso y talla, Rehabilitacidn, Electrocirugia.
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FODA y matriz fodal

v

JORMAR

—_—N ——

MATRIZ FODA

Matriz FODA: Planificacion
estrategica

Fortalezas (F)
-F1: Infraestructura fisica adecuada para el
almacenamiento de producto.

-F2: Facilidad de lanzamiento debido a la
existencia y posicion de la marca.
-F3:Venta de equipo médico de alta
calidad

Debilidades (D)
-D1: No cuentan con una pdagina web bien
estructurada.

-D2:Poca publicidad dentro de las redes
sociales e informacién no actualizada
-D3: Falta de conocimiento de la tecnologia
segmentada de nuestros clientes.

Oportunidades (O)

mas dirigida a su publico.
-03: Producto innovador con poca
competencia en el mercado.

Amenazas (A)

-A1: Competencia en servicio al cliente.
-A2: Competencia con precios mas bajos
por parte de otras empresas.

-A3: Inseguridad de los consumidores
nacionales de la adquisicién de productos
de paginas web.

-O1: Posibilidad de atraer nuevos clientes.
-02: Atraer nuevos clientes con publicidad

Estrategias F-O
F102: Aprovechar la oportunidad del
mercado y que se tiene ya clientes leales
establecidos, para poder abarcar mas
mercado.

F201: Aprovechando el mercado objetivo y
marca establecido, la realizacion de una
investigacion de mercado sera importante

para atraer a nuevos consumidores.

Estrategias F-A
F3A3: Al ser un producto que tiene una
diferencia por sobre la competencia y con
nuestra tienda en linea por Marketplace, se
podra atraer al consumidor y asi ofrecerle
posibilidades de pedidos altamente
confiable.
F1A1: Reforsamiento de marca por medio ce
canales sociales

Estrategias D- O
02D1:Con el aumento de publicidad,
aprovechar llamar la atencién de nuevos
clientes.

03D2: La recreacidn de una pagina web sera

importante, para aprovechar las ventas

generadas por la misma, debido a que
seguramente hay personas que se les hace
mucho mas facil visitar una pagina web para

obtenerinformacién.

Estrategias D- A
D2A1: Tomando en cuenta la creacién der la
pagina web, sera un medio bastante
importante para que se les pueda informar a
los clientes
D3A3:La publicidad dentro de nuestras redes
sociales sera una manera de atraer a nuestros
clientes a pesar del algun clima lluvioso,
otorgando confianzay comodiad.

llustracion 8. Matriz Fodal:
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Debilida
Fortalezas (F) -D1: Equipo del se
-F1: Infraestructura fisica adecuada para el
almacenamiento de producto.
-F2: Antiguedad y consistencia del servicio,
con un local ya establecido.

-F3: ¢ Venta de equipo médico de alta

calidad.

-D2: No

Oportunidades (O
-O1: Hay bastante campo p
en pub
-02: Atraer nuevo
mas d

-03:Las
seguri

|

llustracion 9. Matriz foda:

Microentorno:

Proveedores: La capacidad de influir sobre los proveedores variara esto en funcion
de la calidad de la relacion que se pueda mantener con ellos, para esto la relacion

debe ser 6ptima o bien varian las condiciones que se negociaron.

Competencia: Como imaginaran, conocer a tu competencia y su posicionamiento
en el mercado es clave para poder “presentar batalla”. Por eso, es recomendable
poner especial atencion a este punto. Es importante estar atentos y prestar atencion

a la competencia, para esto se debe tener claro quiénes son nuestra competencia
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y poder conocer lo mayor posible, esto para que podamos estar en la pelea en el

posicionamiento del mercado.

Distribuidores: Ya que los distribuidores son intermediarios de productos o
servicios y su objetivo es garantizar que se llegue al consumidor final, es importante
ser susceptibles a no cometer errores o dar ningun problema en el proceso para

que no afecte en como se percibe la empresa.

Macroentorno:

Demografia: Aqui se engloban caracteristicas de la poblacion que pueden
ayudarnos a identificar necesidades existentes (ubicacion geogréfica, tamafio de los

hogares).

Economia: La economia es una de las variables mas importantes ya que estas
afectan a la capacidad de compra del consumidor, con esta variable es importante

gue estemos atentos a los indicadores de riesgos financieros para el negocio.

Entorno politico y legal: Debemos estar al tanto de la situacion politica del pais
con las normativas legales vigentes, y de igual forma si el crecimiento es a nivel

regional o mundial, para conocer la situacion politica de otros paises.

Tecnologia: Es importante estar a la vanguardia de la tecnologia, ya que estos
estan transformando el estilo de vida y los habitos de consumo de la sociedad.
Nuestro objetivo es seguir innovando en los procesos de produccion, canales de

distribucion y las técnicas de promocion.
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Andlisis de la competencia:

La competencia en el &mbito medico es muy grande principalmente porque hay
competidores que dan precios mas bajos para vender mas y de esta manera ganan
mas clientes. Hasta el momento todos estamos inscritos en Guate compras, pero
debido a lo anterior mencionado entonces nos ganan diferentes tipos de eventos.
La competencia ha obtenido m&s campo por la publicidad para darse a conocer
Tecnipesa es la principal distribuidora de Guatemala de infinidad de balanzas y
nosotros estamos en tercer lugar a nivel nacional, tenemos que tener en cuenta que
estamos en crecimiento constante, pero nos falta una estrategia que nos empuje a
un buen posicionamiento de marca. Nosotros tampoco contamos con balanzas para
laboratorio esto también es un déficit por que los demas si los venden, entonces de
este modo la personas prefieren comprar todo en el mismo lugar y no andar
buscando en diferentes lugares. Estudiando algunas encuestas con varias personas
se dedujo que de los tres la mejor atencion al cliente la brindaba Jormar, pero la
numero uno en surtido medico se lo lleva Tecnipesa, Ohaus es una empresa que
tiene mas balanzas para laboratorio y de los 3 el mayor surtido en tipo especificas
y por segmentaciones. El sitio web de la competencia esta mucho mas elaborado,
con mucha mas informacion y mucho mas llamativo que el nuestro. El trabajo de
campo que realiza la competencia es mucho mejor ya que si les dan seguimiento a
sus clientes después de sus ventas y son mas insistentes, hay algunas personas
gue reglan remuneraciones con tal de que les compren el producto esto es un déficit
de ellos que nosotros no queremos llegar a tener ya que nosotros queremos que
nos escojan por nuestra calidad y servicio. La competencia esta arduamente
posteando ofertas y publicando nuevos productos y de esta manera ganan mas
seguidores, en cambio Jormar ha dejado abandonadas sus paginas de redes
sociales y los vendedores se han acomodado y no cumplen con las metas de ventas,
Necesitamos hacer ruido y darnos a conocer de la mejor manera posible iniciando
por publicitar nuestra marca. Se hizo una estimacién de acuerdo con datos
personales de las empresas, tomando los datos obtenidos por encuestas y

suposiciones, esto para poder obtener una demanda potencial y un estudio de
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observaciones segun los competidores mas fuertes en el mismo entorno. Se

obtuvieron los resultados siguientes:

Analisis de la competencia

N

v

_JORrMAR’

VD

TECNI @ PESA.

/.

OHAUS

Positivo

Negativo

Positivo Negativo

Positivo

Negativo

Balanzas de Alta Calidad

No cuentan con pagina
web para compras
directas

Productos de menor

calidad.
Marca Reconocida

Pagina web muy funcional

Tardanza en
responder en redes
sociales

Portafolio de clientes

Poca publicidad en
redes sociales

Falta de
capacitaciones.

Diferentes puntos
de venta

Apariencia Agradable.

Muy poca publicidad
en redes.

Pagina Web con

informacién i L,
. Tardanza en Falta de informacién Ventas de pesas de Pocoo
Garantia de los productos O detallada y ) o
cotizaciones serade G sobre productos laboratorio conocimiento de
compras la marca.
Surtido de
. . Tardanza en . . ., .
Asesoramiento por parte de equipo . ., diferente tipo de Atencion personalizada
importacion balanzas

Tabla 5. Competencia:

Analisis de la situacién del mercado

Se hizo una estimacion de acuerdo con datos personales de la empresa, tomando

los datos obtenidos por encuestas y suposiciones, esto para poder obtener una

demanda potencial y un estudio de 66 observaciones. Se obtuvieron los resultados

siguientes:
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Cantidades en Q| Cantidades de Personas Total%
Q 6,500.00 10 17%
Q 5,800.00 14 24%
Q 6,000.00 25 33%
Q7,500.00 10 16%
Q 8,000.00 7 10%
Total 66 100.00%

En la siguiente informacién se muestra un estudio de observacion de la cantidad de
personas que con la incognita de cuanto es la cantidad mas alta como consumidores
gue estarian dispuestas a pagar por una balanza de segmentacién corporal con las
caracteristicas anteriormente sefialadas y con los beneficios que trae al cuerpo
humano. Conforme al estudio anterior se hizo un segundo estudio, para saber como
estaba el precio en diferentes ubicaciones, como centros comerciales, online, etc.

Se obtuvo un precio promedio de Q 5,800.00.

Comportamiento de la oferta

Tecnipesa

Es una empresa guatemalteca, perteneciente al grupo pesas, enfocada en brindar
un servicio altamente calificado de acuerdo con las necesidades de sus clientes en
temas de pesaje. Ofrece asesoria especializada, venta de repuestos, taller de
servicios técnicos y calibraciones con estandares metrolégicos internacionales.
Cuentan con un laboratorio de calibracion de instrumentos de pesaje de
funcionamiento no automatico, con un sistema de gestion de calidad regido bajo la
norma ISO/IEC 17025:2017. Dicho laboratorio cuenta con los mas altos estandares
de calidad, asi como técnicos altamente capacitados para brindar un servicio
competitivo y eficiente. El personal técnico de Tecnipesa puede reparar su equipo
de cualquier marca tanto en el sitio como en el taller de reparacion. El personal
técnico cuenta con las habilidades necesarias para cualquier servicio de
mantenimiento y cuenta con capacitaciones constantes para que este servicio sea

lo mas actualizado y eficiente posible. Todas las reparaciones se hacen con
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repuestos originales. sus ventas son por las redes sociales como Facebook e

Instagram, pagina y sus tiendas de sala de ventas.

OHAUS:
OHAUS ha producido balanzas, instrumentos analiticos y equipos de laboratorio

seguros, precisos y confiables desde que Gustav y Karl Ohaus fundaron la
compafiia en 1907. Han evolucionado junto con las industrias que servimos,
asegurando que no solo cubran sus necesidades hoy, sino que anticipemos sus
necesidades. necesidades del mafiana. Esta es la ventaja de OHAUS: construida
sobre los principios basicos de Confianza, Agilidad, Ingenio y Compromiso.
Apoyando a Nuestros Clientes Alrededor del Mundo Para OHAUS, el servicio al
cliente es mas que solicitudes de ayuda, es un compromiso continuo. Desde
asesoramiento técnico y conocimientos del marcado hasta capacitaciones,
seminarios web y otras ofertas educativas, complementamos sus productos de
precisiébn con un apoyo inquebrantable y atencion al detalle. Responsivo, atento e
integral: OHAUS esta aqui para usted, en cualquier parte del mundo, se venden en
muchos paises por la calidad de precision de la balanza, se puede comprar en linea
y también tiene tiendas fisicas con equipo de muestra para poder hacer
verificaciones del producto. En 1907 Gustav Ohaus decidi6 renunciar a una
prometedora carrera profesional en el negocio de la funcién de hierro gris por sus
suefios de éxito en una aventura empresarial con su padre Karl, un experto
mecanico de basculas natural de Alemania. Durante los primeros afios, mantuvieron

el negocio de la reparaciéon de basculas en Newark, NJ.

Andlisis del régimen de mercado
Actualmente Jormar S, A es una tienda fisica que hace sus operaciones por medio

de las redes sociales, sus principales redes son Facebook e Instagram, en las
cuales se hacen su publicidad y sus ventas. Es una empresa con competencia en
venta de balanzas, las balanzas son exportadas de los estados unidos, para ser
revendidas en Jormar a precios accesibles. También se toma en cuenta que tiene
un equipo altamente calificado que puede dar capacitaciones de su uso y todas las

recomendaciones para poder cuidarlas de la mejor manera. Hay varias empresas
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gue compiten con Jormar, pero Unicamente Jormar cuenta con una balanza de
segmentacion coporal por segmentos que nos ayuda a medir porcentajes en
diferentes partes del cuerpo. Nos enfocaremos principalmente en la region
metropolitana de Guatemala.

Descripcion de la Oportunidad

Incrementar ventas de la balanza BC-558 y Reconocimiento de Marca

Nuestra oportunidad es posicionar la balanza en la mente de los consumidores.
Para que cuando busquen una balanza segmentada piensen en la marca como tal,
ya que muchos venden balanzas, pero no todas son segmentadas, las personas ya
tienen mucha desconfianza al adquirir este tipo de productos. Por esto se busca que
MAas personas conozcan la marca y vean que se trabajan productos de calidad
basados en resultados efectivos. Hay muchas mejoras por experimentar como la de
mejorar nuestra pagina de Internet y hacer publicidad por redes sociales, lanzar una
campafna en donde nos demos a conocer en la ciudad Capital y poco a poco ir
creciendo, pero todo esto buscando la estrategia adecuada del posicionamiento de
la marca de empresa como tal y de esta manera lograr que las personas nos
reconozcan y poder incrementar nuestras ventas a tal manera de ser muy

reconocidos.

Sintomas de la Oportunidad

Sintomas de una mala planificacion estratégica:

1. Llevar a cabo la estrategia sin incluir indicadores.

2. No examinar la estrategia de forma constante.

3. Ausencia de logros.

4. Concentrarse en los resultados, pero no en el andlisis.

Sintomas de unalinea de productos inadecuada

1. Descenso en la participacion de mercado
2. Poca o nula rotacion de inventarios

3. Poco conocimiento de los beneficios
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Sintomas de un mal plan de marketing

No existe un plan de medios adecuado
Programas/promociones tardias

Ventas y ganancias bajas.

A w NP

El publico objetivo no sabe mucho del producto.

Causas del problema

e Falta de conocimiento por parte de las personas sobre sus diferentes
beneficios.

e Enfoque en el publico equivocado.

¢ Invisibilidad del producto.

e Ventas en descenso.

e Deficiente distribucion en relacién con la dimensién del mercado.

Soluciones propuestas

e Publicidad por redes sociales.

Ventajas Desventajas
Aumentar Requiere invertir en
reconocimiento de la publicidad pagada en
marca. redes sociales.

Facilita la Requiere la contratacién
comunicacion con el de un programador para
cliente.

la pagina.
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e Seguimiento de clientes para ver el funcionamiento del producto.

Ventajas

Nos ayuda a saber |la
probabilidad de que un
cliente haga una compra a
futuro.

Es una buena forma de ver si
se convertirdn en clientes
habituales o incluso en
defensores de la marca.

Desventajas

Los clientes se pueden
sentir aturdidos por las
personas.

Invertir en
capacitaciones de
servicio al cliente.

e Investigar las necesidades del cliente.

Ventajas

Una mayor
participacién del
mercado.

Incremento de las
ventasy la
rentabilidad.

Desventajas

Provoca mayor coste
para ofrecer un mejor
servicio.

Mercado exigente en
cuanto al servicio al
cliente se refiere.

e Agilizar en tiempos de entrega y cotizaciones.

Agiliza la logistica en
almacenes evitando
las entregas fallidas.

Agiliza la
comunicacion y
eficacia con los
clientes.

Desventajas

Costos de envié muy
elevados.

El cliente no estaba en
el momento de la
entrega.
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e Reconstruccién y mejora de pagina web de la empresa.

Ventajas Desventajas

Tener unaimagen
profesional en
linea.

Publicidad Invasiva.

Sitios de web
tramposos.

Presencia 24/7 en
todo el mundo.

Segmentacion del mercado

Nuestra empresa va dirigida especificamente al Area de Nutricion de la Ciudad
Capital, Nutricionistas egresados que ejercen diariamente, estudiantes de nutricion
de Hospitales publicos y privados, esta dirigida a las mujeres y hombres de la ciudad
capital que oscilan entre los 23 afios hasta los 40 afios ya que es el rango estimado
de ejercer esta rama se la medicina. El mercado objetivo son los consumidores de
los segmentos socioecondmicos Ay B ya que nuestros productos son de alta gama,
por lo anterior estos consumidores forman en conjunto el 40% de la poblacién de
Guatemala. Por ende, el mercado es bastante amplio, lo cual permite incursionar en
este mercado. Los clientes potenciales fueron segmentados en base a criterios de
comportamiento, Esta empresa se quiere posicionar como una de las mejores en

venta de balanzas y satisfacer las necesidades del cliente.

Mercado Meta

Balanza Tanita BC-558

Producto Balanza tanita BC-558
Demografico: Ciudad de Guatemala
Total de Habitantes: 17,109,746.00
Hombres y Mujeres: 7,283,156.00
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Rango de edad: 23a60
Nivel socioeconémico: AYB

Area especifica: Nutricionistas
Tabla 6. Mercado Meta:

Hombres

Mujeres

95%

llustracion 10. Nutricionistas por sexo:

Posicionamiento deseado

Nuestro posicionamiento sera basado en los beneficios que podemos ofrecerles a
nuestros clientes, queremos que nuestros clientes tengan esa experiencia de tener
un producto que sea 100% funcional y que los resultados sean reales. Con esto
podremos crear valor no solo a nuestro producto sino a la marca. Queremos estar
presentes en toda Guatemala, abarcando al menos el 60% del mercado en aceites
esenciales. Para lograr este posicionamiento debemos posicionarnos en la mente
de los consumidores ya sea si compran o no el producto, pero lo importante es que
sepan los beneficios de nuestro producto y sepan la marca de quienes los venden,
para eso la publicidad por medio de nuestras redes sociales debe ser constante y
repetitiva, Debido a que Jormar aln no cuenta con una tienda virtual altamente
calificada, se debera trabajar en el mejor servicio al cliente , queremos que nuestros
clientes tengan la confianza de poder preguntar y nosotros estar preparados para
darles toda la informacion y explicarles las funciones de nuestro producto y asi
también darles todas instrucciones de aplicaciéon del producto de una forma
entendible y ordenada. El precio debe de ser correctamente definido y no debe de

ser un obstaculo para que pueda alejar a nuestros clientes por lo que, creando valor
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al producto con sus beneficios de las propiedades del producto y la experiencia del
servicio al cliente del consumidor, el precio pueda ser accesible para todos los que

quieran adquirirlo.

Célculo del potencial del mercado

El mercado potencial hace referencia al conjunto de individuos que pertenecen al
segmento que se ha definido para la comercializaciéon de nuestra balanza.
Tomamos en cuenta aquellas personas que necesitan o podrian necesitar el
producto que deseamos ofrecer. Nos enfocamos y tomamos en cuenta los
siguientes aspectos: Los individuos que necesitan nuestro producto, a las personas
gue actualmente no lo consumen (pero que lo necesitan y por alguna razén no lo
han encontrado), y finalmente a las personas que actualmente no lo consumen pero

que probablemente en el futuro podrian hacerlo.
Formula del Mercado Potencial

Q=nxpxq

Q= Mercado potencial

n= NUumero de compradores

p= Precio

g= Consumo per capita

Q= 42,774.37 X 6000.00 X 1 = 256,646,220
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Estimaciéon de la demanda actual

Las exportaciones de balanzas corporales segmentadas desde el 2019 se vio un
estancamiento por parte de estas debido a la pandemia y cierre de fronteras. La
demanda es baja por que no se tiene el conocimiento suficiente acerca de sus
beneficios a largo plazo y de el buen funcionamiento de la marca, actualmente se
opté Unicamente por exportar bajo pedido para que no se quede estancada la
rotacion de inventarios, sin embargo, eso se desea cambiar y poder tener en stock
por que se moveran de una mejor manera. Debido a la demanda de clientes
nacionales e internacionales, quieren lograr que sus productos expresen
individualidad y brinden experiencias sensoriales. El sector de balanzas
segmentadas en el area de salud de Guatemala tiene grandes oportunidades,
contando con la rigueza del pais en términos de biodiversidad, para atender la
creciente preocupacion por el bienestar integral. Guatemala es un pais en exceso
de obesidad por falta de conocimiento y las balanzas que la mayoria de los
nutricionistas utilizan no son las mas adecuadas pues solo pueden calcular el peso
y no la segmentacion de cada parte del cuerpo, por eso es que al momento de
instruir a nuestro mercado meta queremos lograr que sean mas demandadas en el
mercado y tener un crecimiento aproximado de 10% de crecimiento cada afio.
Cuentan con mercados establecidos y bien desarrollados con multiples puntos de
compra y venta. En otras palabras, es sencillo encontrar tanto compradores como
vendedores, y existen precios estandar para los productos - por lo general a

disposicion del publico.

Andlisis de las ventas pasadas y proyeccion de ventas
Nuestro producto ya es conocido, pero no como realmente nosotros esperamos gue
lo sea, se harad un relanzamiento de la balanza en el afo 2023. Se tomaran en

cuenta ventas pasadas para realizar un analisis. Se realizé una proyeccion del afio

en curso y los proximos 5 afos
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JORMAR Fecha de
L 1/1/2023
S,A inicio
Afio 1
Unidades ene- . . . Total unidades
vendidas 23 feb-23 mar-23 abr-23 may-23 jun-23 jul-23 ago-23 sept-23 oct-23 nov-23 dic-23 vendidas
Balanza BC-558 | 0 0 0 4 6 8 10 12 15 11 13 8 87
Promedio balanzas vendidos al mes 10
) - Precio unitario
Precio unitario .
medio
Balanza BC-558 | Q0.00| Q0.00 | Q0.00 | Q6,000.00 | Q6,000.00 | Q6,000.00 | Q6,000.00 [ @6,000.00 [ @6,000.00 | Q6,000.00 | Q6,000.00 | Q6,000.00 |  Q6,000.00
Ingresos (Unidades * Precio unitario) Total deingresos
Total Ingresos | Q0.00| Q0.00 | Q0.00 [Q24,000.00| Q36,000.00 |Q48,000.00|Q60,000.00|Q72,000.00]Q90,000.00Q66,000.00|Q78,000.00|Q48,000.00 Q522,000.00
Costo variable PromeQm costos
variables
Costo variable | Q0.00| Q0.00 Q0.00 | Q2,134.15 | Q2,123.73 | Q2,118.53 | Q2,115.40 | Q2,113.32 | @2,111.23 | Q2,114.26 | Q2,112.52 | Q2,118.53 Q2,117.96
Balanza BC-558 | Q0.00 | Q0.00 Q0.00 | Q8,536.60 | Q12,742.40 |Q16,948.20|Q21,154.00|Q25,359.80 [ Q31,668.50 | Q23,256.90| Q27,462.70| Q16,948.20  Q20,453.03
Costos Fijos Costos Fijos
Balanza BC-558 | Q0.00 | Q0.00 Q0.00 | Q255.00 Q255.00 Q255.00 | Q255.00 | Q255.00 | Q255.00 | Q255.00 | Q255.00 | Q255.00 Q255.00
. Ingresos - costos variables - Beneficio bruto
Beneficio bruto .
costo fijo total
Total Beneficio
Bruto Q0.00| Q0.00 Q0.00 [Q15,208.40| Q23,002.60 |Q30,796.80|Q38,591.00|Q46,385.20|Q58,076.50 | Q42,488.10| Q50,282.30| Q30,796.80| Q335,627.70
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Balanza tanita BC-558

Proyeccion de ventas anual

AfO Balanza tanita BC- Total de % incremento en ventas
558 ventas anuales
2,023 8 Q48,000
2,024 20 Q120,000 60%
2,025 30 Q180,000 33%
2,026 100 Q600,000 70%
2,027 150 Q696,000 14%
Tabla 8. Proyeccion ventas Anual:
Tabla 9
Proyeccion de ventas anual 2023 - 2027
Q800,000
Q596,000
Q600,000
Q600,000
Q400,000
Q180,000
Q200,000 Q120,000
Qo
2.023 2,024 2.025 2,026 2,027

Tabla 10. Proyeccion de ventas 5 afios:

Se realiz6 una proyeccion de ventas para que desde el afio 2023 se realizé un
incremento constante en las ventas de este producto. Dandolo a conocer en
nuestras redes sociales, brindando informacién sobre qué usos puede darle, y

cuales son los multiples beneficios para su salud.
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Fase Il: Aspectos Generales de la empresa

Investigacion de Mercado:

Objetivos de lainvestigacion de mercados

Desde hace un par de afios se ha ido incrementando la necesidad de ser
reconocidos como distribuidores de equipo médico para que las personas nos
puedan conocer y conocer nuestra gama de productos de gama alta y media. Pero
también a crecido enormemente la necesidad de cuidar el aspecto fisico de las
personas de una manera saludable. EI mercado ha ido en constante expansion
creando cada dia mas competencia. Es por esto por lo que se desea investigar a
nuestra competencia, sus mayores fortalezas, asi como sus debilidades, y de esta
manera lograr encontrar mas prospectos de clientes nuevos y fidelizar a los clientes
antiguos que ya nos conocen y gque tienen preferencia por productos de alta calidad
y a un buen precio. El sector salud en Guatemala es un sector en crecimiento no
solo por la demanda interna de las personas que habitan en la ciudad y poblaciones
aledafias. A medida que crece la demanda por servicios de salud en la ciudad, el
mercado de los equipos biomédicos también crece; dicho mercado ha
experimentado un gran avance, pero de la misma Manera se ha vuelto mas exigente
en cuanto a calidad y variedad de los servicios Prestados por las empresas
proveedoras. Jormar es una empresa de venta y mantenimiento de equipos médicos
gue busca expandir su mercado En este trabajo se desarrolla todo un plan de
mercadeo para el posicionamiento de marca, y relanzamiento de la balanza tanita
BC-558 encontrando una demanda favorable para ello, asi como un buen
posicionamiento de la empresa frente a los consumidores potenciales. Ademas de
lo anterior, se desarrollaron las estrategias de y todo un sistema de evaluacion para

garantizar el cumplimiento de las metas propuestas
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Objetivo General:

Definir las caracteristicas del segmento meta y establecer el nivel de aceptacién

de la Balanza Tanita BC-558 y el posicionamiento de marca de la misma.

Objetivos especificos:

e Crear una campafa en redes sociales que genere 15% mas de trafico
cualificado a la tienda online, respect6 a ventas anteriores.

e Emplear publicidad en motores de busqueda con ofertas de los productos,
para que los usuarios de internet compren mas.

¢ l|dentificar y segmentar el mercado objetivo, asi como determinar y analizar a
la competencia para el afio 2022.

e Realizar una breve encuesta a cada comprador para conocer su opinién
acerca de su proceso de compra y, a partir de ello, efectuar mejoras.

e Reconstruir un chatbot para que sea mas rapido contestar sus peticiones y
cotizaciones, que gire alertas a el teléfono.

Tipo de fuentes de informacion a utilizarse

Datos secundarios:

Los datos secundarios que se han empleado son las cifras y estadisticas
proporcionados por Facebook e Instagram en el cual se tiene un precedente de las

personas que han visto e interactuado en nuestras redes sociales con anterioridad.
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Alcance de la pagina de Facebook (1)

186 3268

30 de sepd de octB de octi2 de oct6 de ock0 de ock4 de o

llustracion 11: Datos secundarios

Visitas a la pagina y al perfil

\hﬁusahpag!mafmo

268 .15

40

‘° “\f\wv

30 de sopt de o<t 5 de octi2 da octé de ockD de o4 de o

o

llustracion 12: Datos secundarios 1

Alcance de lmhgum@

82 4 saxs

30 de sep? de oct 8 de oct12 de oct6 de ock0 de ocld de o

Visitas al perfil de Instagram (1)

14 : s

30 de sepd de cct 8 de oct?2 de oct £ de ockd de o4 de oc

Nuevos Me gusta y seguidores
Nuevos Me gusta de ta pagina de Faceback (0 A de Instagram (O
8t 4+ o
1 g '
0s 05
-] o
30 ge sept de oct 8 de oct12 de oot de oc0 de ookl de oc Jdeoct 17 de

llustracion 13: Datos secundarios 3
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Publico ()

Seguidores de la pagina de Facebook @ Seguidores de Instagram @
Edad y sexo @ Edad y sexo @
- I I I I
0% ™ . . -- S e— o — 0% o e— . . - D — ——
18-24 25-34 35-44 45-54 55-64 65+ 18-24 25-34 35-44 45-54 55-64 65+
B Mujeres [l Hombres B Mujeres [ Hombres
67.4% 32,6% 73,8% 26,2%

llustracion 14:Datos secundarios 4

Guatemaly, Guatemasls Guatemala, Guatemaly
T 579 T 60.3%
Quetzaltenango, Guatemala Mixco, Guatemala

PN 64% N 46%

Muxco, Guatemala Quetzaltenango, Guatemala

e 39% - 4%

San Marcos, Guatemala Shanghai, Republica Popular China
- 2% W 26%

Coban, Guatemala San Marcos, Guatemala

B 12% o 2%

Escuintla, Guatemala

1%

1zabal, Guatemala

L B} 4

Villa Nueva, Guatemala

§ %

Huehuetenango, Guatemals

¥ 09%

Mazatenango, Guatemala

i 09%

llustracion 15: Datos secundarios 5
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Datos primarios:

El tipo de datos primarios empleados para este estudio sera la encuesta, la cual se
aplicard a una muestra de 67 personas de la region metropolitana de Guatemala,
hombres y mujeres con el rango de edades de 23 a 60 afios. Con un nivel
socioecondmico tipo A y B. Se utilizara las redes sociales para poder llevar a cabo
las encuestas para poder llegar a nuestra muestra en toda el area metropolitana
Guatemala. La encuesta se realizard por medio de Google forms lo cual facilitara la
distribucidn, conteo y estadisticas de los resultados.

https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSeZpVv5 X XtAvlieyaxKwTjxcBqgP-
XxE2b0cPckHauMOjNJgdzg/viewform?usp=sf link

cLeinteresa conocer sobre nuestras Balanzas 7 °
Genero *

Sl
Femenino
No
Masculine
¢Conoces que es segmentacidn corporal?

Edad * '

w

de 18 a 25 aflos No

de 26 2 30 afos No me interesa

de 31 a 35 afios Me interesaria conocear
de 36 2 40 afos llustracion 18: Datos primarios 1

llustracion 19: Datos primarios

llustracion 17: Datos primarios
llustracion 16: Datos primarios

Quisieras recibl’ fofiz1os Informatvos *

No

JCU cona.oRrEs oue €6 & DIRCIO JUSto Para ruestra balanza? *
05000400 2Q 10002 20
L7100l a0 1300000
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https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSeZpVv5XXtAvlieyaxKwTjxcBqP-xE2b0cPckHauM0jNJgdzg/viewform?usp=sf_link
https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSeZpVv5XXtAvlieyaxKwTjxcBqP-xE2b0cPckHauM0jNJgdzg/viewform?usp=sf_link

B Formutacio sin tituls £ ¥ O ®»e n

Erepumae Deu-mu‘ ConfQuracion

primarios

llustracion 21: Datos \\\

Relazantamiento y Posicionamiento de Marca  * ¢
de la Balanza Tanita BC-558

Nutetrn Vid s Bendar soluckortes oo sanisfagaes s hecesiostss (e cicdn cmime on ki (fwermes

llustracion 20: Datos primarios ¢ sakod

o ey e 3 e (200 IS B A0S 06 0 LN HrU0ad Gableo Dand QO INCTRMETTi 4 rentas
i I bnlere s Tamits CSAR y Baennoctmeentn de Mars

oeEpmb<®e

2000 Tar NBcaSario SONSKISEA COROCAT TU AAGMENTACHE Corpoosl 7

e o
My Nyl

No e ineess

Ursituds de la se=xidn 2 W o b sigulanie spcsidn -
Tl e 1w metsiln {ope ool - :
Nuestrs Viside oo Biindar schud qus sutislugan las Hoades Oe cada cliente en los dileranes
mercados e of area de ssbid

llustracion 22:Datos primarios

1Conoces 'a bolenza BC-5567 *

o

Ne

Ustpron ae fa sacaon 1 W a la siguiente secoon -

1 2ule de @ poccit (opeenal

~ .

Nuesta Viskon es Drkdar sch que satial las ades de cada cliento i los Storentes
mercados er el dres de salud.

La sacunsta e realizada paca fines scadémicos ce [a Universidad Galio para poder inorementar [oe vevise
e @ balsaza Tanita BC-558 y Reconecimiento de Marca

llustracion 23: Datos primarios
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Metodologia de la investigacion:

El objetivo de nuestra investigacion es atraer nuevos clientes que se interesen por
nuestra balanza de segmentacion personal, para esto utilizaremos la investigacion
por encuesta, este método nos permite llegar a mas personas que se encuentran
en todo el departamento. Nos permite obtener y elaborar datos de modo rapido y
eficaz. Por medio de la encuesta realizaremos preguntas claves que nos ayudaran
a generar ideas para aumentar nuestros clientes. Conocer que redes sociales
utilizan més, que productos son de su interés, a que personas nos debemos enfocar
mas. Por medio de la encuesta realizaremos preguntas claves que nos ayudaran a
generar ideas para aumentar nuestros clientes y enfocarnos en la red social mas
utilizada, conocer que productos son de su interés, y a que personas nos debemos

enfocarnos mas.

Método de Contacto:
Utilizaremos las redes sociales para poder compartir nuestra encuesta y poder llegar

a varias personas de toda la region metropolitana.

https://docs.qgoogle.com/forms/d/e/1FAIpQLSeZpVVv5XXtAvlieyaxKwTjxcBqgP-
xE2b0cPckHauMOjNJgdzg/viewform?usp=sf link

Tabla de tiempos.

Actividad 1 2| 3] 4 5 6 7 8 9101112 13 14 15 16 17 18] 19] 20]21]
T

Octubre

Elaboracion de cuestionario

Difundir cuestionario

Completae cuestionario

Recoleccién de datos

Elaboracién de informe

|[Entrega
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https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSeZpVv5XXtAvlieyaxKwTjxcBqP-xE2b0cPckHauM0jNJgdzg/viewform?usp=sf_link
https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSeZpVv5XXtAvlieyaxKwTjxcBqP-xE2b0cPckHauM0jNJgdzg/viewform?usp=sf_link

Disefio del instrumento

Para seguir cumpliendo con nuestros objetivos planteados, para poder atraer
clientes y posicionar la marca en la mente de los consumidores. Se escogieron
como datos primarios las encuestas como medio de instrumento para sacar
nuestros datos y poder realizar los célculos necesarios y segun los resultados que
se analizaran, se tomaran decisiones para asi poder establecer nuevas estrategias

para llegar a nuevos consumidores.

Tipo y descripcion del instrumento

Encuestas: Gracias a los avances tecnoldgicos nos hemos podido permitir hacer
encuestas por internet que ha pasado de ser un proceso largo, lento y complejo a
convertirse en algo sencillo, para poder utilizar este instrumento utilizamos lo que
es Google forms, como medio de recolectar nuestros datos. Se decidié utilizar este
instrumento de dato primario debido a la rapidez en él envid, ya que la encuesta
online envia invitaciones de forma instantdnea y asi mismo, la recepcion de
respuestas es inmediato, otro de los factores por los que utilizamos las encuestas
online es debido a la reduccién de costos que estos conllevan, ya que Google forms
es una herramienta totalmente gratis, y nos entrega datos acertados. Pensando en
el encuestado es de mayor comodidad, se puede mantener el anonimato para que
sus respuestas puedan ser lo mas honestas posibles y asi tener resultados mas
acertados, para saber en qué mejorar como empresa o tener un mejor enfoque. Esto
también nos da un aumento en alcance para poder llegar a mas consumidores

independientemente de donde se encuentren.

Calculo y seleccién de la muestra:

Se estara entrevistando a toda la poblacion de Guatemala, hombres y mujeres entre
23y 60 afos, con un nivel socioeconémico tipo A y B. De acuerdo con la pagina de

informe nacional de desarrollo humana, Guatemala, y con base al ultimo afio
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actualizado que es el 2,020 se cuenta con una poblacién de 8,837,850 para
hombres y 9,217,175 para mujeres, con un total de 18,055,025 entre los dos
géneros, por lo nos basaremos en esta cantidad como tamafio de la poblacion,
tomando en cuenta un margen de error 5% y un nivel de confianza se encuestaron

un total de 67 personas.
Tipo de muestra:

Muestra no probabilistica

Se tomara como muestra un grupo de personas de 23 a 60 afios que quieran
participar en pasos y pedales como parte de nuestra investigacion por medio de
encuestas. Se daran muestras de nuestro producto pesando a las personas y
dandoles sus resultados obtenidos para que puedan obtener su medicién corporal
y también para que prueben sus diferentes resultados teniendo una vida saludable
de esta manera se tomara un namero de 30 personas como simbolo representativo

para recabar datos de informacion.

Muestreo de conveniencia:

Se utilizar4d como lugar un parque de descanso familiar de domingos, se pedira a
algunas personas de las que ahi se encuentren si quieren formar parte de nuestra
investigacién con el fin de escuchar la opiniéon de las personas con respecto a
nuestra empresa, tendremos un pequefio staff con todos nuestras balanzas,
tendremos varias para que sean apreciados mejor, también muestras de como
funcionan nuestro diferentes productos para todo tipo de personas y no tendremos
un namero exacto de personas a participar, estas personas seran tomadas en

cuenta para nuestro muestreo.

Muestreo subjetivo (a juicio):

Se hara una investigacion por medio de internet, se tomaran datos al azar y se daran

respuestas subjetivas haciendo un bosquejo de lo que se quiere llegar a obtener en
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la investigacion. Tomando en cuenta que no son datos reales, nos ayudara para

tener una proyeccion o una idea de lo que queremos llegar a realizar.

Muestreo por cuotas:

Se hara un tipo de Muestreo repetitivo en pequefios segmentos representativos de
personas invitadas con un minimo de 15 personas que seran tomadas de
recomendaciones de nuestros clientes fieles y que ya usan nuestros productos, se
les dara un kit basico con muestras de nuestros productos con el fin de que vean su
funcionalidad y como es que hacen efecto. Se les citara para ver resultados cada
15 dias por un minimo de 2 meses y se tomara la informacién recabada para nuestro

estudio.

Caracteristicas de la muestra:

s Debe ser adecuada

o Debe ser representativa

¢ Debe demostrar estabilidad
¢ Puede ser Sencilla

¢ Puede ser Mdultiple

¢ Puede ser al azar

La muestra es estratificada e independiente en cada actividad econdmica:
Comercio, Restaurantes y Servicios prestados a las Empresas. Los parametros
considerados para el calculo del tamafio de muestra, a nivel de cada actividad
fueron: Nivel de confianza de 90%, Margen de error entre 10% y 10 % Varianza de

las ventas anuales de la encuesta mensual.

Desarrollo de trabajo de campo

Nuestras encuestas seran enviadas de forma digital por medio de Google docs.

Nuestra publicidad serd implementada:

Nuestra publicidad se expandira en diferentes redes sociales al igual que usaremos
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al mercado mas influyente que es en los jovenes, a influencias en diferentes redes

sociales.

Obtencién de la informacién:

Nuestros datos vendran de encuestas hechas por redes sociales, ya que seran
factibles al igual tendremos un muestreo por redes de modo de uso y para qué tipo
de persona el producto se adecua mas.

Procesamiento y analisis de datos:

En este caso la empresa genera un archivo sobre los datos de acuerdo con las

encuestas calificadas por los clientes.

Género

0Fen

llustracion 24: Grafico Genero
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llustracion 25: Grafico Edad

é¢Conoces la balanza BC-558?

= Si

No

68
76%

llustracion 26:Grafico conoces la balanza BC-558

55



¢Le interesa conocer sobre nuestras

Balanzas ?
=0
L BAS% [T A
79.8
>

llustracion 27:Grafico Le interesa conocer sobre nuestras balanzas

¢Conoces que es segmentacion
corporal?

llustracion 28: Grafico conoces que es segmentacion corporal

56



89 Respuestas

¢QUE TAN NECESARIO CONSIDERAS CONOCER
TU SEGMENTACION CORPORAL ?

5

noecesario MHUIU’&'}'H‘." NO me Intaresa

llustracion 29: Grafico que tan necesario consideras conocer tu segmentacion coporal

89 Respuestas

¢ Con que Frecuencia Mides tu peso corporal?
35
30
25
20

o g
Mensuaimente 1vezal afio 20 m?ﬂo a
| = Seriesl 25 33 17 9

Ilustracion 30: Grafico Con que frecuencia mides tu peso corporal

84 Respuestas



éLe gustaria ser evaluado con la balanza?

80
70
60
50
40
30
20
10

0

Si No
m Series1 77 7

llustracion 31: Le gustaria ser evaluado con la balanza

84 Respuestas

¢Le gustaria tener un estilo de vida
saludable?

mSi mNo

llustracion 32:Grafico le gustaria ser evaluado con la balanza

84 Respuestas
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100)
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comer 5 veces al dia Dieta y Ejercicio Comer saludable y
en cantidades hacer gjercicio
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llustracion 33: Grafico que consideras mas importante

COMPRARIAS NUESTRA BALANZA
BC-558

llustracion 34: Grafico comprarias nuestra balanza BC-558



¢Por medio de que método le
gustaria adquirir el producto?

llustracion 35: Grafico por medio de que metodo le gustaria adquirir el producto

Método de pago que prefieres al
realizar tus compras

TRANSFERENCIA O DEPOSITO
EFECTIVO
VISALINK

TARJETA DECREDITO O DEBITO

llustracion 36: Grafico Metodo de pago que prefieres al realizar tus compras
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Quisieras recibir folletos Informativos

30 42 7%

10 57.3%

Si 58
No 25

Si = No

llustracion 37: Grafico Quisieras recibir folletos

Informe Final:

Hallazgos

Segun los estudios realizados gracias a los célculos para poder encuestar tuvimos
resultados no muy favorables en los que se encontraron muchos hallazgos que se
pueden analizar para mejorar el posicionamiento de la marca, el incremento de
ventas y la confirmacién de algunos datos. El mercado meta seguira siendo el
estipulado debido a que los rangos de edad entre las personas encuestadas
tuvieron un porcentaje aceptable sobre conocimiento del tema. Como nuevo
proyecto podriamos trabajar en los siguientes meses desarrollando una campafa
de lanzamiento de marca por medio de redes sociales, va dirigido especialmente al
sector salud especificamente médicos, ya que segun los resultados obtenidos
tuvimos al menos un 60% de personas que tienen la necesidad de los equipos o la

curiosidad, pero no conocen nuestra empresa y conocen a la competencia, tanto
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hombres como mujeres. Se tomaron en cuenta las redes sociales en general como
los medios para poder publicitar nuestra empresa, dar informacion o comunicarnos
con los clientes, se habia dado mas énfasis a la plataforma de Facebook, sin
embargo, se tuvo un hallazgo en el cual Instagram es una de las herramientas mas
vista entre las personas, por lo que se debera trabajar en la publicidad por medio de
IG.Aunque tenemos aun un amplio mercado, nuestros objetivos deberan seguir en
el posicionamiento de marca con fin de que nos conozcan, debido a que es uno de

los mas grandes problemas que tenemos y ademas mas es la raiz de todo lo demas

Recomendaciones
Descubrir las necesidades y preferencias del consumidor

Para posicionarnos en el segmento de mercado necesitamos saber qué quieren y
buscan los consumidores que forman parte de este. Las estrategias de encuestas,
entrevistas, para que nos puedan proporcionar resultados rapidos y constantes. Si
bien no debemos dejar a un lado estas practicas tradicionales, también es una
realidad que en los tiempos en los que vivimos conviene orientarse mayormente
hacia métodos préacticos, agiles y de gran alcance para obtener informacion, como
lo son los contenidos interactivos. Estos materiales no solo ayudan a mejorar la
experiencia del usuario, sino que también se transforman en fuentes de datos
claves, que permiten optimizar los procesos comerciales. El contenido interactivo
estimula al usuario a hacer clics en elementos de interés, a responder preguntas y
realizar acciones en general, que ayudan a descubrir su comportamiento y
preferencias. Asi, es posible tener una vision concreta de como es la buyer persona

y qué debe hacerse para conectar con potenciales clientes.
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Fase lll: Factibilidad Técnica, Administrativa, Financiera Y Legal

Factibilidad Técnica:

La determinacion de los recursos para el estudio de factibilidad sigue el mismo
patron considerado por los objetivos vistos anteriormente, el cual debera revisarse
y evaluarse para llegar a realizar el proyecto. Iniciar un proyecto de produccion o
fortalecerlo significa invertir recursos como tiempo, dinero, materia prima y equipos.
Como los recursos siempre son limitados, es necesario tomar una decision; las
buenas decisiones soélo pueden ser tomadas sobre la base de evidencias y céalculos
correctos, de manera que se tenga mucha seguridad de que el negocio se

desempeniara correctamente y que producird ganancias.

Factibilidad administrativa legal:

Este andlisis sirve para evaluar que nuestra empresa no incumpla con ninguna
norma o ley municipal o estatal, ya que las consecuencias serian muy graves o
incluso ni siquiera podriamos llegar a dar el primer paso para iniciar el proyecto, por

lo que debe ser uno de los primeros estudios de factibilidad que realicemos
Pasos que analizaremos para la factibilidad administrativa legal:

1. Lo primero que haremos seréa reunirnos con los responsables. Es conveniente,
aparte del director del departamento, que también esté el asesor juridico. De esta

reunion debe obtenerse la informacion para la planificacion.

2. Siguiente paso una vez esté clara toda la informacion juridica, hay que realizar
un informe. En él se comprobara que el proyecto cumple con todos los requisitos
legales necesarios. De no ser asi, se plantearan las posibles soluciones o

alternativas.
3. Como tercer paso, se entregara este informe a la direccién general. Esta

procedera a estudiar su viabilidad econdmica y legal, y aprobarlo.

63



Factibilidad Financiera:

Determinacion del precio:

Precio unitario

| Balanza BC-558

Q&6.000.00 Q6.000.00

Q6.000.00

Q6.000.00

Estimacidon de ventas / ingresos

Balanza tanita BC-558

Proyeccion de ventas anual

" Balanza tanita % incremento en
Ano BC-558 Total de ventas ventas anuales
2,023 8 Q48,000
2,024 20 Q120,000 60%
2,025 30 Q180,000 33%
2,026 100 Q600,000 T0%
2,027 150 Q696,000 14%

Proyeccion de ventas anual 2023 - 2027
Q800,000
Q696,000
Q600,000
Q600,000
Q400,000
Q180,000
Q200,000 Q120,000

Qo

2.023

2024 2,025

2,026

2.027
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Determinar precio aproximado:

El Precio aproximado de la balanza Tanita BC-558 con un margen de ganancia del
44% puede ser de Q 6,000.00

Tabla 11: Precio Aproximado

Precio aproximado

Costo

Ganancia

Precio Fijado

Q 3360.00

Q. 2640.00

Q 6000.00

Determinacion de descuentos, ofertas y promociones

El tipo de descuento que aplicaremos sera: Descuentos por volumen acumulativos,

con estos descuentos nuestra finalidad es estimular a que los clientes compren

varias unidades de nuestros productos, logrando que realicen compras mas

frecuentes al total de la compra le aplicaremos los descuentos en un periodo de

tiempo.

Factibilidad financiera:

Se trata del paso mas importante ya que se encarga de estudiar el capital inicial

para dar luz verde al proyecto y nos ayudara posteriormente si los costos superan

a los beneficios y si se recuperara la inversion inicial ademas del riesgo de la

inversion financiera.

Retorno de Inversién:

RETORNO DE INVERSION [ |

COSTO3 Yo BENEFICIOS BENEFICIOS
PERIODOS| COSTOS ACUMULADOS| BENEFICIOS | PROYECTADOS | ACUMULADOS
0 Q 1,000.00 Q 1,000.00 - Q - Q -
1 Q 800.00 Q 1,800.00 20% Q 360.00 Q 500.00
2 2 920.00 Q 2,720.00 35% 2 952.00 Q 1,452.00
3 Q 1,058.00 Q 3,776.00 45% Q1,700.10 Q 3,152.10
4 Q1,216.70 Q4,994.70 20% Q 2,497.35 Q 5,649.45
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Tabla 13:Retorno de inversion

Descripcion
Informacién para el Retorno de laInversién

Inversion inicial de la implementacion
Informacion para el Flujggs

1 Mobiliario y equipo, gasto
2 Transporte de e
3 Se

Tabla 12: Retorno de Inversion

GRAFICA DE RETORNO DE INVERSION
Q6,000.00
Q5,000.00
4 Q4,000.00
m
&
= Q3,000.00 wss COSTOS ACUMULADOS
= __ BENEFICIOS
Q2,000.00 ACUMULADOS
Q1,000.00
Q0.00
0 1 2 3 4
PERIODOS

llustracion 38: Grafica retorno de inversion

Flujo de Caja
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TRIMESTRE
1

TRIMESTRE
p

TRIMESTRE
3

TRIMESTRE
4

SALDO INICIAL (Q671.25) (Q820.50)| (Q409.65)
(+) INGRESOS PROYECTADOS Q5,649.45 Q952.00 Q1,700.10 Q2,497.35
(-) EGRESOS PROYECTADOS PRESUPUESTO
Mobiliario y equipo, gasto
. Q 475.00 Q118.75 Q118.75 Q118.75 Q118.75
anual pago trimestral
Transporte de envios, gasto S PYRNN Q62.50 Q62.50 Q62.50 Q62.50
anual pago trimestral
Servicio de residencial,
(internet), gasto anual, pago Q50.00 Q0.00 Q50.00 Q0.00
semestral al inicio del semestre
TOTAL COSTOS DEL PROYECTO | Q 825.00 Q 231,25 | Q 181.25 | Q 231.25 | Q 181.25
TOTAL COSTOS OPERATIVOS Q 3,994.70 Q 800.00 Q 920.00 Q 1,058.00 | Q 1,216.70
TOTAL DE EGRESOS Q 4,819.70 Q 1,031.25 |Q 1,101.25 | Q 1,289.25 Q 1,397.95
SALDO FINAL Q 829.75 (Q671.25! (Q820.50) (Q409.65) Q689.75
llustracion 39: Flujo de caja
Tabla 14: Inversion Inicial
Inversion inicial
Valor
Activo corrientes Q 4,275.00 59%
Gastos de Organizacion Q - 0%
Capital de trabajo Q 2,925.00 41%
Total Q 7,200.00 100%
llustracion 40:flujo de fondos
Flujo Valar Valor Valor Valor Valor
Entradas Aivo 1 Aflo 2 Ao 3 Ao 4 Al 5
|ventas a 1500000 [ @ 26,175.00 | @ 27,450.00 | @ 29,700.00 | Q 32,700.00
Salidas
(-} |costo de ventas a 6,955.00 | Q 12473.10 | @ 13,750.34 [ @ 15,606.64 | @ 18,106.82
(=) [utitidad bruta a 00| a 70190 | O 13,699.66 | Q 093,36 | Q. 3
(-} |Costos Fijos de Administracion a 3,060.00 | Q 3,060.00 | Q 3,060.00 | Q 3.050.00 | Q 3,060.00
[} |Costos Variables de Administracion Q . Q . Q Q Q .
(-} |Depreciacion Q Q Q Q Q
[-} |Amortizacion de gastos de organization | Q Q Q a Q
R SRR 10 AP :
[} |Intereses bancancos Q Q 52341 Q 3361 |Q 13471 Q
(-} |Intereses por &l bono Q Q - Q - a - Q -
|-} |Impuesto sobre la renta Q Q - Q - Q = Q =
(=) |Utilidad Neta a 2 la Q
(-} |Amartizacion de banos Q - Q - Q - a - Q
(-} |Amortizacion de Prestamo bancario [s) §97.85 | Q a1l | Q 179.61 [ Q 99.42
(+) |Depreciacion Q - Q - Q - Q - Q 7
(+} |Amartizacion de gastos de organizacion | Q Q Q Q 33
o Neto g ALY - } . i




lustracion 41: Proyeccion de ventas

Proyeccion de ingresos y ventas - X anos

JORMAR S,A Fecha de inicio 1/1/2023 i

T

1

1

Anol |
Unidades vendidas ene-23 feb-23 mar-23 abr-23 may-23 jun-23 jul-23 ago-23 sept-23 oct-23 nov-23 dic-23 TOT::;?;:“
Balanza BC-558 Q ] 0 4 & ] 10 12 15 11 13 8 87
Promedio balanzas vendidos al mes 10

1

1
Precio unitario Precio ur:ntarm

medio

Balanza BC-5568 QU.00 | Q0.00 Q000 | Q6.000.00 | Q6.000.00 | Q6.000.00 | 06.000.00 | Q6.,000.00 | Q6.000.00 | Q6.000.00 | Q6.000.00 | Q600000 | QB,000.00

1
Ingresos {Unidades * Precio unitario) Total de ingresos
T Q0.00 | Q0.00 Qo.00 qu,ouo.oo|Q35,000.00|Qd3,ouo,uo| qao,ouom| qn,ouom|qgo,ouo.oo|qaa,ouo.oo|qm,ouo.ua|q4s,ouom Q522,000.00

L]

1
Costo variable Pmmcrjim costos

variables

Costo variable Q0.00 Q.00 Q0.00 0213415 | Q212373 | Q211853 | Q211540 | Q211332 | Q211123 | Q211426 | Q211252 | Q211853 Q2,117 96
Balanza BC-558 Q0.00 Qo.00 Q0.00 Q8.536.60 | Q12.742.40 | Q16.948.20 | §21,154.00 | Q25.359.80 | 031.668.50 | 023.256.90 | 027.462.70 | 01694820 |  Q20.453.03

1
Costos Fijos Costos Fijos
Balanza BC-558 Q0.00 Qo.00 Q0.00 025500 | Q25500 | Q25500 | Q25500 | Q25500 | Q25500 | Q25500 | Q25500 | Q25500 025500

1
Beneficio bruto Ingresos - costos variables - costo fijo Beneficio bruto

total

Total Beneficio Bruto Q0.00 Q0.00 Q.00 |Q15,208.40|Q23,002.60 | Q30,796.80 | Q38,591.00 | Q46,385.20 | Q58,076.50 | Q42,488.10 | Q50,282.30 | Q30,796.80 | Q335,627.70
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llustracion 42: Proyeccion de ventas

Prevision de ventas e ingresos afio 2 - 2023

Ano 2
Unidades vendidas ene-24 feb-24 mar-24 abr-24 may-24 jun-24 jul-24 ago-24 sept-24 oct-24 nov-24 dic-24 Tot:::;l?jsdes
Balanza BC-558 5 5 5 [ 8 r a8 11 9 8 11 12 95
Promedio envases vendidos al mes 8

Precio unitario

Precio unitario medio
Balanza BC-558 Q6.,000.00 | Q6.000.00 | Q6.000.00 | Q6.000.00 ‘ Q6.000.00 | Q6.000.00 | Q6.,000.00 | 06.000.00 ‘ Q6.000.00 ‘ Q6.,000.00 | Q6.000.00 | Q6.000.00 | Q600000
Ingresos (Unidades * Precio unitario) .Tutal de
INgresos
Total Ingresos q:m,ouo.oo|an,oao.uo|qao,ouo,oo qas,ouo,oo‘qas,oac-,oo|qaz,oao.oo|st,oao.oo|qas,ouo,oo‘qsd,ouo,oo‘Qda,ouo.oo|qsa,oao.oo|qn,ouo,oo Q570,000.00
Promedio
Costo variable costos
variables
Costo unitario Q2,127.90 | Q2.127.90 | Q212790 | Q212373 | Q211853 | Q212076 | Q211853 | Q211426 | Q211679 | Q211853 | Q211428 | Q211332 | Q211762
Ralanza BC-558 Q10,639.50 | Q10,639.50 | Q10,639.50 | Q12,742.40 | Q16.948.20 | Q1484530 | 016.948.20 | 023.256.90 | 919.051.10 | Q16.948.20 | 2325690 | Q25.350.80 | Q16.772.96
Costos Fijos Costos Fijos
Balanza BC-558 Q25500 | Q25500 | Q25500 | Q25500 | Q25500 | Q25500 | Q2ss00 | Q25500 | Q25500 | Q25500 | Q2ss00 | Qessoo Q255.00
Bencficio bruto Ingresos - costos variables - costo fijo Beneficio
gres SIS vanaties - costo ) bruto total
Total Beneficio Bruto | 919,105.50 | Q19,105.50 | Q19,105.50 | G23,002.60 | Q30,796.80 | 026,899.70 | Q30,796.80 | Q42,488.10 | G34,693.90 | Q30,796.80 | Q42,488.10 | Q46,385.20 | Q365,664.50

69




Previsidon de ventas e ingresos ano 3 - 2024

Precio unitario

Ano 3
Unidades vendidas ene-25 feb-25 mar-25 abr-25 may-25 jun-25 jul-25 ago-25 sept-25 oct-25 nov-25 dic-25 TotjELnuC;::Iﬂaa:cs
Balanza BC-558 =] =] [ ! 2] 8 2] 11 2] 2] 11 12 101
Promedio envases vendidos al mes 8

Precio unitario
medio

Balanza BC-558

06.000.00 | 06.000.00 | 06.000.00 | QB.000.00 | 06.000.00 | 06.000.00 | 06.000.00 | 06.000.00 | 06.000.00 | 06.000.00 | 06.000.00 | 06.000.00

Q6,000.00

Ingresos

{Unidades * Precio unitario)

Total de ingresos

Total Ingresos

Q30,000.00 | 930,000.00 | Q36,000.00 | 42,000.00 | Q54,000.00 | Q48,000.00 | Q54,000.00 | Q66,000.00 | 954,000.00 | @54,000.00 | Q66,000.00 | @72,000.00

Q606,000.00

Costo variable

Promedio costos

variables
Costo unitario 0Q2.127.90 0Q2.127.90 0212373 Q212076 0211679 0211853 0211679 0211426 0211679 0211679 0211426 0211332 02.116.48
Balanza BC-558 Q10,639.50 | Q1063950 | Q12,742.40 | Q1484530 | Q19,051.10 | Q16,948.20 | Q19,051.10 | Q23,256.90 | Q19,051.10 | Q19,051.10 | Q23,256.90 | Q25,359.80 Q1782441
Costos Fijos Costos Fijos
Balanza BC-558 Q255.00 Q255.00 Q255.00 Q255.00 Q255.00 Q255.00 Q255.00 Q255.00 Q255.00 Q255.00 Q255.00 Q255.00 Q255.00
Beneficio bruto Ingresos - costos variables - costo fijo Beneficio bruto

total

Total Beneficio Bruto | Q19,105.50 | Q19,105.50 | Q23,002.60 | Q26,899.70 | Q34,693.20 | Q30,796.80 | Q34,693.90 | Q42,488.10 | Q34,693.90 | Q34,693.90 | Q42,488.10 | Q46,385.20 Q389,047.10

llustracion 43: proyecccion de ventas
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Prevision de ventas e ingresos afio 4 - 2025

Ano 4
Unidades vendidas ene-26 feb-26 mar-26 abr-26 may-26 jun-26 jul-26 ago-26 sept-26 oct-26 nov-26 dic-26 Totchnudni:Iﬂ::les
Balanza BC-558 5 ] ] 7 9 g 9 12 10 9 12 13 106
Promedio envases vendidos al mes 9

. _— Precio unitario
Precio unitario

medio
Balanza BC-558 &, 000.00 ‘ i, 000.00 ‘ 6,000.00 06,000.00 | Q&.000.00 | QE.000.00 ‘ Q&,000.00 ‘ 6,000.00 ‘ Qe6.000.00 | 06.000.00 | Q6,000.00 | Q6.000.00 6.000.00
Ingresos (Unidades * Precio unitario) Total de ingresos
Total Ingresos Q30,000.00 | Q36,000.00 | Q36,000.00 | Q42,000.00 | Q54,000.00 | Q48,000.00 | Q54,000.00 | Q72,000.00 | Q60,000.00 | Q54,000.00 | Q72,000.00 | Q78,000.00 | Q636,000.00

Promedio costos
Costo variable

variables
Caosto unitario 02,127.90 0212373 Q212373 Q212076 0211679 0211853 0211679 0211332 0211540 02.116.79 0211332 02,112 52 0Q2.116.02
Balanza BC-558 Q1063950 | Q12,742.40 | Q1274240 | Q1484530 | Q19,051.10 | Q16948.20 | Q19,051.10 | Q25,359.80 | 921,154.00 | Q19,051.10 | Q25,359.80 | Q27 462.70 Q18,700.62
Costos Fijos Costos Fijos
Balanza BC-558 Q255.00 Q255.00 Q255.00 Q255.00 Q255.00 Q255.00 Q255.00 Q255.00 Q255.00 Q255.00 Q255.00 Q255.00 Q255.00

Beneficio bruto

Beneficio bruto lngresos - costos variables - costo fijo total
al

Total Beneficio Bruto | Q19,105.50 | Q23,002.60 | Q23,002.60 | Q26,899.70 | Q34,693.90 | Q30,796.80 | 034,693.90 | Q46,385.20 | Q38,591.00 | 34,693.90 | Q46,385.20 | Q50,282.30 Q408,532.60

llustracion 44: Proyeccion de ventas
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llustracion 45: Proyeccion

Previsidn de ventas e ingresos ano 5 - 2026

Precio unitario

Ano 5
Unidades vendidas ene-27 feh-27 mar-27 abr-27 may-27 jun-27 jul-27 ago-27 sept-27 oct-27 nov-27 dic-27 TotjeLnudr}::Iﬂaa:ics
Balanza BC-558 [ [ [ 3 10 2] 10 13 11 10 13 14 116
Promedio envases vendidos al mes 10

Precio unitario
medio

Balanza BC-558

Q6.000.00 | Q6.000.00 | QE0D0.00 | QB.000.00 | 06.000.00 | 06.000.00 | 06.000.00 | 06.000.00 | 06.000.00 | 06.000.00 | 06.000.00 | 06.000.00

Q6,000.00

Ingresaos

(Unidades * Precio unitario)

Total de ingresos

Total Ingresos

Q36,000.00 | Q36,000.00 | Q36,000.00

Q48,000.00 | Q60,000.00 | Q54,000.00 | Q60,000.00 | Q78,000.00 | Q66,000.00 | Q60,000.00 | Q78,000.00 | Q84,000.00

Q696,000.00

Costo variable

Promedio costos

variables
Costo unitario Q212373 Q212373 Q212373 Q211853 Q2,115.40 02116.79 0211540 Q211252 0211426 0211540 Q211252 0211183 Q211474
Balanza BC-558 01274240 | Q1274240 | Q1274240 | Q1694820 | 021,154.00 | Q19,051.10 | Q21,154.00 | Q2746270 | Q2325690 | Q21,154.00 | Q27462.70 | Q29,565.60 Q2045303
Costos Fijos Costos Fijos
Balanza BC-558 Q25500 Q25500 Q25500 Q25500 Q25500 Q255.00 Q255.00 Q255.00 Q255.00 Q255.00 Q255.00 Q255.00 Q255.00
Bencficio bruto Ingresos - costos variables - costo fijo e

total

Total Beneficio Bruto | Q23,002.60 | Q23,002.60 | Q23,002.60 | Q30,796.80 | Q38,591.00 | Q34,693.90 | Q38,591.00 | Q50,282.30 | Q42,488.10 | Q38,591.00 | Q50,282.30 | Q54,179.40 Q447,503.60
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llustracion 46:Proyeccion de ventas

Comparacién de afio x afio
Afio 1vs Ano 2 Afo 2 vs Afio 3 Ao 3 vs Aflo 4 Afio 4 vs Afo 5

Unidades vendidas

% de cambio

% de cambio

% de cambio

% de cambio

Balanza BC-558 9% 6% 5% 9%
Diferencia el

promedio envases -2 ] 1 1
vendidos al mes

Precio unitario

| Balanza BC-558

‘ Q6.000.00 ‘ 06.000.00 ‘ Q6.000.00 | 06,000.00 |

Ingresos

Diferencia

Diferencia

Diferencia

Diferencia

|Tntal Ingresos

‘ 048,000.00 ‘ Q36,000.00 ‘ Q30,000.00 | 060,000.00 |

Costo variable Diferencia Diferencia Diferencia Diferencia
Costo unitario -00.33 -Q1.16 -Q0.45 -0Q1.28
Balanza BC-558 -0Q3,680.08 Q1,051.45 Q876.21 GQ1,752.42
Costos Fijos

Balanza BC-558 Q255.00 0Q255.00 Q255.00 Q255.00
Beneficio bruto Diferencia Diferencia Diferencia Diferencia
aotal Beneficlo Q3003680 | Q2338260 | Q1948550 | Q3897100

unidades costos totales Jaaeesos pox
ventas
2 Q 3.360.00 Q 12,000.00
4 Q 3,370.00 Q 24,000.00
3 Q3,390.00 Q 18,000.00
2 Q 3,400.00 Q 12,000.00
2 Q 3,450.00 Q 12,000.00
4 Q 3,500.00 Q 24,000.00
4 Q 3,550.00 Q 24,000.00
3 Q 3,600.00 Q 18,000.00
3 Q 3,835.00 Q 18,000.00
2 Q 3,700.00 Q 12,000.00
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Estado de Resultados:

El estado de resultados o estado de rendimiento econémico muestra la forma de
como se obtuvo el resultado que en este caso fueron ganancias durante el afio 2021
Gnicamente de la balanza Bc-558 ya que no tomaremos en cuenta registros de
ventas del resto de productos.

Ingresos por ventas Q 60,000.00 100%
GASTOS DE OPERACION

Gastos por publicidad Q  3,500.00

Gastos por flete Q  5,000.00

Gastos por servicios publicos Q  2,000.00

Gastos por alquiler (USSI) Q 6,000.00 | Q@ 16,500.00

UTILIDAD EN OPERACION Q 43,500.00 73%

llustracion 47:Estado de Resultados

Punto de Equilibrio:

Andlisis del punto de equilibrio:

precio de venta Q6000.00

costos fijos Q 1500.00

(mensual)

costos_va.riables Q 800.00
(promedio ano 2022)

cantidad de

St 6 unidades
equilibrio

ingreso de
equilibrio

Q 450.00 valores
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Punto de Equilibro 2022

@ costostotales @ Ingresos por ventas
Q1,500
Q1,000
Q500
Qo
0 5 10 15 20
unidades
Razones financieras:
VAN Y TIR
Inversion inicial |-Q 15,000.00 Costo capital 5.5%
Afio de inversion |Flujo de efectivo | Acumulado |Faltante Valor Presente Neto
1 Q 689.75 | Q 689.75 | Q 15,689.75 | Q 653.79
2 Q 689.75 | Q 1,379.50 | Q 15,000.00 | Q 619.71
3 Q 689.75 | Q 2,069.25 | Q 14,310.25 | Q 587.40
4 Q 689.75 | Q 2,759.00 | Q 13,620.50 | Q 556.78
Total Valor presente| Q 2,417.68
Inversion Inicial -15,000.00
Valor presente Neto 2,417.68
TIR -0.16
ROI
Inversion inicial Q15,000.00
Ingresos Q 6,000.00
Retorno sobre inversion -60%
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MINISTERIO DE SALUD
DIRECCION GENERAL REGULACION VIGILANCIA Y CONTROL DE LA SALUD
DEPARTAMENTO DE REGULACION Y CONTROL DE PRODUCTOS
FARMACEUTICOS Y AFINES No 36240

TDepartamento de Regulacion y Control de Productos Farmaceuticos y Afines, con base en el decreto 90-97-ael Congreso de 1a Repablicay en e
Acuerdo Gubemativo. 7 1.2~ 9 9, y considerando que fa Unidad. de Monitargo, Evaluacién y Control, emitid dictamen favorable

Nomererk.-8-D2157-2019 | de fecha: 11 de Septiembre de 2019

AUTORIZANDO A: Jormar, Sociedad Anénima (Jorge Mario Aquing Hernandez)

Para el funcionamiento del estabiecimiento farmaciutico: Distribuidora

Denominado: Jormar sitvado en‘u.mummmo,wm.

a fin de qﬁe Iegalmente p‘uWR‘IM, EXPOHTAI ¥ DISTRIBUIR PRODUCTOS AFINES ™

y por lo cual; para los efectos partinentes, extiende 13 presente:

LICENCIA SANITARIA

Quedands obligado el propiefania. a dar, plena absevancia a las Normas, referentes a la Materia, tanto Vigentes como las que se emitan en el
futuro, y estando totalmente sujetos a los procedimientas de lay,
Dado en la ciudad de Guatemala a |os, 11 dias del mas de Septlembre del afio 2019,

Ref. Licencia Anteriof Ng, 1159-2014 VENCE: 9 da Septiembro de 2024 RAZON: RENOVACION Ref-ang

llustracion 48:Licencia Sanitaria
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llustracion 51: Patente de comercio

Patente de Comercio de Empresa

REGISTRO MERCANTIL DE LA REFUBLICA
GUATEMALA, C.A. No: 88210

La Empresa Mercantil Titular: S-58413
JORMAR

Fue inscrita bajo ol

numera de Registro 37622 Folio Libro de Impresas Marcantiles

Namero de Expedionte 311012 - 2004 Categoria UNICA

Direccién comercial & AVENIDA NO. 1308, ZONA 9 QUATEMALA, GUATEMALA

Objeto LA CONTRATACION ¥ HUNCOMIRAT AL SOM D NI VICHON D NS TALACION. KEPANACION, MANT TODO TIFO DI SINTEMAS [ COMUNIKCA
BIMILARES. LA CONTRATACKIN DN TOOA CLANE Dl OBRAS SEAN EXTAS DACCARALUTER FUIL LA
PROSMOCION, DS TRV SON. EMIPOM TACTON, FXFORTACION, § HMEDIAL
OESPOREY EVOS MEDICOR 1) REPHESENTALIO A

CION ¥ ENK BUTRICA ¥ SUS
MOICLIAL Q)
O ¥ MU I Y

A RELACIORADO CON BOUTIO MEDICH, FROOUCTOS
Al 0 VICION D SALUD QU INCLUYEN HORF TALLZACION. PROCEDIMIENTOS
QUIRLIOICOR ¥ TOSNETNG EHE A Vi 108 i 3 1) TOROGIAFIA. DESERGO, 1V PLANIFICACION, BUPLRVIRION ¥ CONSTRUCTION OF PROVECTOS D
IR RALXTRUC TURA BASICA, INFRARS TR OCTURA BAMITARIA ¥ 0w OUF CENNTAN BN LA ESCIRITURA SOCTAL VL TIMA LINKA

Fecha de imscripeion 2 Juliy
e -

Nombre Propietario (8) JORMAR, SOCTHDAD ANONIMA

Nacionalidad COUATEMALTECA

Exvendida on essssnrens

Direceién de Propistaria 6 AVENIDA 1) 0% ZONA 9, GUATHEMALA, GUATEMALA
)
Clase de Ustablecimiento SOCIEDAD MERCANTI Representante GERENTE GENERAL ¥ REPRESENTANTE LYGAL

Fecha de emision de esta Patonte. Guatemala 27 de de 209
—

HECHO POR EVELIN AZUCENA TOM Pz

NOTA; Bsta patonte debera -v‘-r[t‘ﬂo«nd- on lugar visible,

Patente de Comercio de Sociedad

REGISTRO MERCANTIL DE LA REPUBLICA
GUATEMALA C.A

La Sociedad No: 18178
JORMAR, SOCTEDAD ANONIMA

Fun imacrite bajo o numero de Regsra SKRIL Folio 4% Liro 152 de Socwdades
Numaero de Expediente MIM - 20 Naconabdad GUATEMALTICA
acripcitn I / e / JU04

Lad —— o~

Oirwcxitn do la Entidad ® AVENIDA 13 0% ZONA 9, GUATEMALA. GUATEMALA

Objeto A CONTHATACION Y SUBCONTRATACION D SERVICIOS DF INSTALACION, REPARACION, MANTENIMIENTO DE TODO TIPO DE SISTEMAS DF
COMUNICACION ¥ DE ENERCIA ELECTHICA Y SUS SIMILARES. LA CONTRATACION DE TODA CLASE DE OBRAS, SEAN ESTAS DE CARACTER UIRLIOO O
PRIVADO, ESPECIALMENTE LA DISTALACTON, REPARACION. MANTENIMIENTO DE TODO TIRO DE SISTEMAS DE COMUNICACION Y DE ENERGIA
FLECTRICA Y SUS SISMILARES, INCLUSIVE S SE INVOLLUCRAN MIENES NACIONALES DF VSO FUNLICO O QUE PERTENEZUAN A ENTIDADES
GUBEENAMENTALES D CUALQUIER INDOLE Q) COMPRA, VENTA. FROAMOCION, DRSTRIFUCION, IMPORTACION, EXPORTACION, INTERMEDMACHON DS
BEQUINO MEDICO, PRODUCTOS MEDICOS QUIRMDRGICOS. MEDMCAMENTOS Y SUS DERIVADOS, Y INSMOSITIVOS MEDICOS. R) REPRESENTACOION Y
FROMOCION DE CASAS COMERCIALES EXTRANIRAS O NACIONALES CUYO OMETO SEA RELACIONADO CON EQUIMO MEDICO, PFAODUCTOS MEDICOS
QUINUROTICOS, MEDICAMENTOS Y SUS DERIVADOS, ¥ DISPFOSITIVOS MEDCOS. $) PRESTACION DE SERVICIOS DE SALUD QUE INCLUYEN
POSPITALIZACION, PROCEDIMIENTOS QUIRURCICOS Y TODO TTRO DE SERVICIOS RELACIONADOS A LA SALUD T) TOMOGRAFIA. DIESENO

Focha de emisedn de eita Patence Guateenala 4 de hasman de mY
Ilustracion 49: Patenta de Comercio

HECHOD POR: ANA PATRICIA NARAHONA CHLIY

llustracion 50:Patente de Comercio

P s 2 N . Tegr—

" pp
a7
NOTA: Esta patente doberd sor colocada on lugae visibie 77




COBIERNO MINISTERIO p— RGAE
DE FINANZAS
I I CURTEMALA | ot e |m|RGAE

CONSTANCIA DE INSCRIPCION Y PRECAUFICACION COMO PROVEEDOR DEL ESTADO

Fecha de emision de esta constancia: Guatemala, 15 08 febrero de 2022,
Estatus: HABILITADO.

'Wmameemnumosemm&wmgmm
ceneza cela 0 oel 09 ge Julio 02 2021 135
sequidad, - y pubicidas u’rgumpor %apnr Juio e 2001 serelqagna
mcémnwumamaummmcm1enmam
oel

Vigencia de esta precalificacion, 02 de septiembre de 2023.
Fecha de titima actualizacion: 15 de febrero 02 2022
Fecha de Giima modificacion: 30 de noviembre de 2021,
Resolucion nOmero: 202280637

Facha 09 Resolucion: 15 de fedrero 02 2022

ESTE DOCUMENTO E8 VALIDO SIN FIRMA, SU AUTENTICIDAD PUEDE SER VERIFICADA INGRESANDO EL NOMERO DE LA
:o:!umuxmmmmuumumoAMNnmmmu
STE DOCUNEN

NOTA

Los Wrranos 9o w Dresenis cormlencie 80 Desan oo le rfor docy por ol b lon teemiton
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llustracion 53: RGAE
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Organigrama de la empresa Jormar S,A

llustracion 54:0rganigrama
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llustracion 55: Organigrama
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Alan Rivas 0.00
Anutade 0.00
Carmen Guaman 0.00
Damans laisned

1 1.118.7: 423,
Gaicia 13,365.00 118,75 11442375
Deplo Técnico 10,345.00 400 00 10,745.00
Depto Técnico 0.00
EDGAR
ANTONIO
CASTELLANGS 0.00
PEREZ
Edgar
Castellancs 0.00
Ennque Bemal
Garcia 0.00
Enck Alejancro
Hemandez Zunta %
Enic MonterTose | 516,902 88 518.902.08

llustracion 56:Vendedores

Auditar Bodega de Vendedor Mensual

Tabla 15:Ejemplo de bodega

REUSE-12

Roxlagiute - 2

[\ NSO

Distribucion 3 0 0 3
4900-U LAMPARA HADistribucion 3 0 0 3
ADPT30 ADAPTADORDistribucion 1 0 0 1
7670-10 ESFIGMO CO|Distribucion 0 6 0 6
3000-U LAMPARA HADistribucion 3 0 0 3
23-031-0003 | MODULO DE|Distribucion 1 0 0 1
YP-90A INCUBADOR|Distribucion 3 0 3 0
HKN-93 MODULO TERDistribucion 3 0 3 0
HKN-93B MODULO TERDistribucion 1 0 1 0
4050 SENSOR REU|Distribucion 1 0 0 1
DS44-11C  |ESFIGMOMA| Distribucion 0 1 0 1
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LETE0 FTALMOSCDPID COANIAL BSE2T CODNGD Disri bud-dn Eguipn Mbdieo 1 ] a
:m QTOECOPIO DIGTAL MACRD viEW Disribud-tn Eguipo Midoo 2 o 1]
'm QTDSCOPIODE MAGHOSTICD 9 Distribudion Eguipo Médioo a ) a
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Eum LaMEERD Ok LU ALOGENA WELCHALLYN Bistribusidn Egupo bbdea 3 a ]
rreel SET DE MAGPDSTIOD WELDH ALLYN Dzt bud-on Eqpeipo WMédion o o a
1EEMHCE FANDPTIC OFTALMOISCOPIO CON FILTROADUL Y Distri bud-dn Eguipo WMédion o o [1]
1880 550 TESATIMETRD LLAE TERS COM BATE Distribusdn Equipa Midca @ a ]
SOT-125  ESTETCACOPIO HARVEY ELITE COLO® NEGRD: bz an foupn Médeo ] o a
5073135 ESTETCGLOPIO DE ADULTD 28 NEGRD WELCH ALLYN CODGD 507% 135 Distri bud-dn Eguipo WMédion 1s o 1]
5079 137 ESTETOSCOPIO PROFESION &L PARA ADULTOS AF Distri budstin Egpipo Médion o o [1]
5079 145 ESTETCSCOPIO PEDIATRIOD SPECTALUM WELCH ALLYN CODIG0 5075145 Disrd bud-dn Eqpipo Médion & ] a
eI ESTETOSCOPIO PAOFEHOMN AL PEHATRIDD VERDE Distrbugan Egeipn Meédoo a o ]
TUCO-FAN  KIT DE OTOSCOPIC MACADVIES FHANOPTIC Distribudion Egeipo Médion a o ]
Cr5ad- 11 ESFIGMORMAMOAETAD AMALDGD DLIRASHDCEK TALLA 11 WELCH ALLYR Disiribudebn Eguipo Médion 1 o 1]
D553- 51 ESFIGMOMAMOAETAD AKERDIDE CON ESTLCHE Disri bud-dn Eguipn Mbdiea i) ] a
SOET-06 BAAZALETE DESCARTASLES TALLA 6 Distribughbn Eguipn Midca is o 1]
SOET-OT BRATALETE DESCARTABRLE TALLE T Distri bud-dn Egeipo Médicn ] o 1]
SOFT-08 BRAZALETE DESCARTABLETALLA B Disiri bud-on Eguipo Médioo o o a
SOET-0% BAAZALETE DESCAATABLE DE ADLLTD TALLA D Dimribugan Eguipo Midea Ll o 1]
SNET-A0 BAATALETE DESCAATABLE OE ADOULTO TALLA 100 Distribusdn Equipa Mikdea 133 o []
SOFT-11 BRAZALETE DESCARTABLEIDE ADUITD TALLA 11 Dsird bud-on Eqeipo WMedion 433 ] a
SOFT-12 BRAZALETE DESTARTABLE DE ADULTD TALLA 12 Distribud-dn Eguipo WMédion I o 1]
ABUSE-06  BRAZALETE FEUSABLE DE UN TUBO TALLA B WELCH ALLYN Distri budstn Equipo Médion 2y o 1
AELSE-OT  BAATALETE MaRA ESFIGMOMANOMETAD TALLA TWELCH ALLYN Distribudién Egquipo Mides ¥ a 1
AEUSE-CE  BRAZALETE SELSABLE DE LN TUBC TALLA B WELCH ALLYN Ditribugidn Eouipo Médcn E o 4
ABUSE-09  BRAZALETE REUSABLE DE UN TUBO TALLA S WELCH &LLYN Distri budstn Equipo Médion 50 o 5
llustracion 57: Ejemplo inventario
Couge em Categoria dot em Enada  Sanda Buurcs
¥s2101 BALANZA PORTATIL CHAUS SERIE COMPACTAYS DiSBuciie S o
Y504 INCUBADORA PARA INFANTE. MARCA DAVID MEDICAL oo on U0 3
yowai CALENTADOR INFRARROUO DE INFANTE MARCA Distrucidn Equipo 0
DAVID MEDICAL Méao
XHZ B0 EQUIPO PARA FOTOTERAPIA DE SILIRRUBINA Oistroucion Equpo 0
NEONATAL. MARCA DAVIO MEDICAL Médico
WF100 DOPPLER ULTRASONICO FETAL BLT QWS Ep0 0
CABLE PARA ECG PARA DESFRIBILADOR DEFIGARD Distroucion Equpo
W1408608 0
4000 éaio
VRSSIS LAMINA DE PARED EDUCATIVA 38 SCIENTIC DE RINON  Distrioucion Equipo 0
MODELO VRIS Médico

llustracion 58: Proveedores
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Fase IV: Plan de Marketing

Objetivos generales de Marketing

Objetivos de Marketing:

Aumentar el trafico en nuestras redes sociales Facebook e Instagram durante el
segundo y tercer trimestre del afio 2023 para generar 3,000 seguidores en la
fanpage de Facebook, 1000 followers en Instagram para generar margen del 15%

de las ventas.

Objetivos de Ventas:

Aumentar las ventas por medio de nuestras redes sociales y lanzamiento de una
nueva tienda virtual en un 15% los proximos 12 meses. Prospectar clientes nuevos

a través del estudio de segmentacion que se realizo.

Objetivos de Posicionamiento:

Incrementar las publicaciones periddicas en Facebook e Instagram durante el
segundo y tercer trimestre del afio 2023 para generar 2000 seguidores en la fanpage
de Facebook, y 1000 followers en Instagram para generar un posicionamiento de

marca.

Objetivos de Producto:

Realizar publicaciones en nuestras redes sociales sobre los beneficios que se
obtienen al utilizar la balanza tanita BC-558 y montar un stand en pasos y pedales

en donde las personas se puedan pesar y verificar como funciona nuestra balanza

con el objetivo de obtener un volumen de ventas del 15%.
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Objetivos de Comunicacion:

Realizar publicaciones periddicas en Facebook e Instagram durante el segundo y
tercer trimestre del afio 2023 para mantener una informacion constante sobre las
caracteristicas y diferentes formas de utilizar nuestro nuevo aceite esencial, asi

como el resto de nuestra variedad de aceites esenciales.

Estrategias de Marketing

Estrategias competitivas o de mercado:

Se realizara una estrategia competitiva de diferenciacién, nuestro objetivo es atraer
a los consumidores al comercializar una balanza de segmentacion corporal. Con
este hecho nos diferenciamos de muchas casas medicas que solo compran y
venden balanzas de medicion, pero no de segmentacion y solo las revenden sin
conocer a fondo de donde proviene. Ofreciendo una atencion al cliente
personalizada y asesoria de cual de nuestros productos sea el mas adecuado
teniendo en cuenta sus necesidades o requerimientos. Con esto se espera
aumentar la fidelidad hacia la marca y nuestros productos, colocandose por delante
de la competencia, y a su vez nos recomienden con sus amigos y familia. Se
implementaria un servicio post venta el cual formara parte de la estrategia de
diferenciacion, consultando a los clientes cédmo les fue con el producto, si cumplié
con sus expectativas, y si tiene alguna sugerencia para poder seguir en una mejora

continua.

Estrategias de crecimiento integrativo:

La principal fortaleza de Jormar S,A es que controla la manera de estudiar y
capacitar sobre las especificaciones técnicas de la balanza de segmentacion y el
uso adecuado para dicho producto, conoce su produccién, su medio de transporte,
y su manera de revender el producto. Esto da como resultado el buen manejo y
distribucion de productos de otro pais hacia Guatemala. Se capacita sobre su
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calidad y caracteristicas, adicionalmente se hacen alianzas de pagos de comisiones

a intermediarios y/o vendedores.
Integracion hacia atras:

Jormar S,A no cuenta con una integracion hacia atras ya que se compran productos
ya hechos, El control de calidad ya forma parte de nuestro proceso de produccion,
desde producto de venta final que se les entrega a nuestros clientes. Esto también
ayuda a eliminar costos relacionados por cualquier tipo de retraso e incumplimiento
en la entrega de los productos, asi como la busqueda de proveedores sustitutos que

tengan una calidad similar o que sean fiables con el producto que producen.
Estrategia de Producto - Consumidor:

Es un plan de pasos para llevar a un producto desde el concepto inicial al
lanzamiento final al mercado. Incluye identificacion de las necesidades del mercado,

la investigacion sobre la competencia y la introduccion de un nuevo producto viable.
Estrategia de Penetracion:

La idea es llegar a mas consumidores dentro de esa audiencia, generando
competitividad en la busqueda de conquistar a quienes aun no son clientes de la

marca.

e Aumentar el conocimiento de la marca.

¢ Haciendo branding de la marca.

e Aumentando presencia en las redes sociales.
e Trabajar con personas influyentes

e Explorando la historia y la personalidad de la marca.

Debemos ser coherentes con el mensaje en todas las plataformas y canales. Con
una voz alineada y una estética de marca, los clientes potenciales pueden conocer

y reconocerla marca facilmente.

85



Estrategia de desarrollo de Mercado:

La empresa trata de ampliar la venta de sus productos existentes a nuevos
mercados. La investigacion esta creada para el mercado Metropolitano, pero
podriamos ampliarnos a los departamentos del pais, para tener mayor venta y

poder tener un mejor conocimiento de Marca.

Estrategia de desarrollo del producto:

Implica la creacion de nuevos productos o servicios, 0 se enfoca en mejorar los que

ya son parte de la oferta para dar mas beneficios a los clientes.

La empresa trata de relanzar la balanza BC-558, no como una balanza normal como
la mayoria de las balanzas, si no que especificamente como una balanza de

segmentacion corporal.

Estrategia de diversificacion:

Diversificacion de conglomerado: No se concentra en un publico objetivo, sino en

varios y al mismo tiempo.

Jormar es una empresa de distribucién de equipo médico, con el relanzamiento de
la balanza se trata de vender el querer alimentarse bien y tener un buen aspecto
fisico. en el que el cliente medir su cuerpo sin perder tiempo. Poco a poco las
personas interesadas en mantener su salud y buen aspecto fisico han ido
incrementando se le ha ido incorporando otros productos. Pero junto a esto destaca
la segmentacion corporal. Sin embargo, cumple con su funcion de atraer nuevos

clientes. En este caso, esta orientado al publico del sector salud.
Estrategia de Precio - Costes:

Se basa en la percepcion del valor que tienen los usuarios de un determinado

producto. Para poder desarrollar una estrategia de este tipo, el analisis del
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comportamiento del comprador es decisivo, Este tipo de estrategia funciona muy
bien para productos de alto valor afiadido como el nuestro que se dirige a un

segmento en especifico.

e Una base de seguidores consolidada
e Producto de alto valor afiadido
e gran desarrollo de marca

Estrategia de precios orientados a la competencia
Diferenciarse de los competidores con precios inferiores

Definicién: La idea principal de esta estrategia de precios es la de estimular la
demanda de los segmentos actuales y/o de los segmentos potenciales que son
sensibles al precio. Actualmente Jormar S,A basa sus precios en la competencia,
ya que su linea de balanzas esta a un precio inferior en el mercado, con una alta
calidad en todos sus productos, lo que se pretende es mantener a los clientes
existentes y que los clientes potenciales estén dispuestos a adquirir la oferta por

precios inferiores a la competencia, con incluso mejor calidad.

Descripcion del producto

Producto

Jormar S, A es una empresa revendedora, La tanita BC-558 es un producto
realizado en Estados unidos, pero cumplen las especificaciones aplicables a nivel
internacional y pueden exportarse al resto del mundo. Las fabricas y puntos de venta

de Estados unidos cuentan con la certificacion 1SO, lo cual genera confianza.

Este producto tecnoldgico requiere conocimientos previos; conocimientos que
pueden brindar el servicio técnico, cuenta con un médulo de servicio y el rendimiento
y calidad de este producto. La presentacion que se pretende introducir es de una
unidad en una caja, esta presentacion es una balanza de segmentacion corporal

segun su presentacion, debido a que las balanzas de segmentacion contribuyen a
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brindarnos parametros especificos por cada parte del cuerpo, cada vez mas

personas utilizan estas balanzas.

llustracion 59; Producto

Estrategias de Marca

Estrategias de Marcas Multiples
Estrategias de Segundas Marcas

La empresa cuenta con marcas que pertenecen a fabricantes que tienen en el
mercado, otras marcas de mas prestigio. Estas marcas no suelen tener asociados
presupuestos de publicidad y comunicacion. Actualmente la empresa cuenta con
dos marcas con las que trabajan en el departamento de balanzas por lo que al
relanzar esta balanza tendrian un total de 2 marcas trabajando en el area de

balanzas.

Ventajas de una estrategia de marca:

» Mayor predisposicion y preferencia hacia sus productos y servicios.

* Posibilidad de aplicar precios superiores a sus competidores (mayores
margenes).

» Mayor facilidad para extenderse a nuevas categorias de productos.

» Mayor capacidad para introducir sus productos y servicios en la distribucién.

» Mayor resistencia ante las acciones de los competidores y frente las crisis.
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» Mayor orgullo e identificacion por parte de sus empleados (mayor retencién de
talento e incremento de la productividad).
» Mayor facilidad para captar talento, partners e inversores.

* Mayor valor patrimonial.

Modelo de Servuccioén:

Interaccion entre el cliente Ay el cliente B

El servicio que Jormar S, A quiere dar a sus clientes es poder darles una asesoria
de los productos que vendemos, y como poder utilizarlos, asi mismo, poder
explicarles los beneficios que pueden traer al bien del cuerpo dependiendo del
producto que se quiera utilizar. El producto mas vendido de Jormar S, A son los
aparatos de diagndstico por su caracteristica de que son los mas utilizados por los
doctores, y la variedad de productos que tiene nuestros catalogos, para esto en
nuestro servicio al cliente, buscamos la forma de poder escuchar al cliente y asi
poder sugerirles e orientarles a una mejor opcién que mas se adapte de acuerdo
con sus necesidades. Se buscara introducir la variedad de productos de Jormar S,
A para que los consumidores puedan tener en su conocimiento los diferentes
productos, como los equipos de diagnostico, equipos antropométricos los combos
que ofrecemos para nuestros consumidores estudiantes con los productos de

categoria B.

Personal de Contacto:

El personal de contacto cuenta con una capacitacién, instruccion y actualizacién
constante sobre beneficios que se pueden obtener al utilizar nuestra balanza, al
agente de contacto se le proporcionan las herramientas adecuadas para poder
proporcionar un servicio de calidad ya que esto es muy importante para tener una
buena relacidon con nuestros clientes. Para poder cumplir con nuestro servicio de

interaccién, necesitamos como emprendimiento ponernos en contacto con un
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asesor externo que nos pueda capacitar para poder acercarnos a nuestros clientes
de la mejor manera. También necesitaremos la asesoria de un médico especialista
para brindar una mayor explicacion de nuestros productos de diagnéstico y
balanzas, y asi que nuestros clientes puedan estar mas confiados en el producto
que van a adquirir. Necesitaremos el apoyo de un Nutricionista, para que pueda
guiarnos y guiar a nuestro cliente a explicarles los beneficios de los productos que
vendemos. En nuestras ventas en linea, contamos con los servicios de un
mensajero, que pueda llevar los productos a nuestros clientes, capacitado para dar
un buen servicio al cliente para poder entregar al cliente y asegurarse de que el
producto llegue en las 6ptimas condiciones. Con nuestros propios recursos y con
las capacitaciones obtenidas y en conjunto con la mercadologia, se podra invertir
en folletos con la informacién de los productos, los beneficios y todos sus
componentes, para que los clientes puedan confiar y asi reconocer a la empresa

COMO una empresa transparente.

Entorno inanimado:

Para dar nuestro servicio se necesita dar capacitacion a cada uno de nuestros
empleados, para que sea capaz de atender la necesidad del cliente, por medio de
nuestras redes sociales, por medio de celular o por correo electrénico. En Jormar
S,A buscaremos la manera de poder mostrar nuestros servicios en un bazar, para
poder dar a conocer nuestro producto. De igual manera tener facilidades de pago
por medio de tarjeta, o pago electronico 100% confiable. Se pedira informacién al
consumidor para poder formar una base de datos e ir formando una cartera de
negocios, de igual manera esta informacion podra ayudarnos para poder
comunicarnos con nuestros clientes y pedir referencias y recomendaciones acerca
de los productos y el servicio brindado. Las computadoras o teléfonos méviles seran
los elementos fisicos con los que tanto los empleados como los clientes deben
interactuar para poder requerir los servicios o la informacion solicitados. Jormar
cuenta con un lugar fisico donde tiene la capacidad de tener todas las herramientas
para poder mostrar los productos, como los estantes o muestras en la tienda fisica.
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La organizacion y el sistema invisible:

Una vez el cliente haga su pedido, la empresa buscara dentro de su inventario los
productos pedidos por el cliente, para esto el personal de ventas debera pasar el
pedido al personal de bodega para buscar los productos, en cuanto se tenga se
mandara al departamento de envios el cual se encargard de los envios a las
ubicaciones de los clientes. En bodega se pasara un inventario para los productos
escasos si hay escasez de algun producto en bodega se mandara a contactar a los
proveedores para pedir productos para la venta. La Estrategia de Jormar S,A se
basa en buscar clientes en la regiébn Metropolitana, nuestro mercado meta sera
dirigido a personas entre 23 a 60 afios, hombres y mujeres, que estén entre un nivel
socioecondémico entre AB+. Jormar busca clientes activos a la compra de productos
para cuidado personal, y a nuevos clientes con una personalidad de mente de
compras abiertas, que esté dispuesta a probar nuevos productos, también
buscaremos que la percepcién de los clientes hacia nuestra marca y productos sea

de opinidn positiva.

| i Cliente A

Servicio

llustracion 60: Modelo de Servuccion
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Estrategia de precios:

Diferenciarse de los competidores con precios superiores:

La idea principal de ésta estrategia de precios es transmitir una imagen de calidad
0 exclusividad a fin de captar los segmentos con mayor poder adquisitivo. La
principal estrategia de precios es la de estimular la demanda de los segmentos
actuales y llamar la atenciéon de los segmentos potenciales con mejor poder
Adquisitivo enfocandonos en la exclusividad de nuestro producto. Actualmente
Jormar S,A basa sus precios en la competencia, pero guidndose por la calidad, ya
gue su linea de balanzas esta a un precio superior en el mercado, con una alta
calidad en todos sus productos, lo que se pretende es mantener a los clientes

existentes y que los clientes potenciales estén dispuestos a con mejor calidad.
Costos y Margenes:

Al tratarse de una distribuidora ellos adquieren los productos a precios de mayorista
por la empresa Jormar S,A y ellos se encargan de distribuirlos y revenderlos como
su distribuidor oficial para el sector de menudeo. A continuacién, en la siguiente
tabla se desglosan los costos de adquisicion de los productos y su precio de venta

en el mercado.

Tabla 16: Costo Unitario

Costo Unitario
Costo Ganancia | Precio Fijado
Q3360.00 | Q 2640.00 | Q 6000.00

El precio de venta se detalla a continuacién, asi como el margen de contribucién del

producto.

Tabla 17: Margen de contribucion

Costo de Producto Q 3,360.00
Precio de venta Q 6,000.00
Margen de 44%

Contribucion
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El calculo para obtener el margen de contribucion es: precio de venta — el costo de
adquisicion / precio de venta = la ganancia o margen Calcular el margen de
contribucion es de suma importancia para conocer la rentabilidad de nuestra
empresa, asi como las limitaciones. Si el margen de contribucion es positivo,
permite absorber el costo fijo y generar un margen para la utilidad o ganancia
esperada. Entre mayor sea el margen de contribucién, mayor sera la utilidad
Cuando el margen de contribucion es igual al costo fijo, no deja margen para la
ganancia (no genera utilidad o rentabilidad), por lo que se considera que la empresa
esta en el Punto de equilibrio (No gana, ni pierde).Cuando el margen de contribucion
no alcanza para cubrir los costos fijos, la empresa, aunque puede seguir operando
en el corto plazo debido a que puede cubrir en parte los costos fijos, si no se toman
medidas, al estar trabajando a pérdida corre el riesgo de quedarse sin Capital de
trabajo suficiente, puesto que éste es utilizado para cubrirlos costos fijos que no
alcanza a cubrir el margen de contribucion. Cuando el margen de contribucién es
negativo, es decir, que los costos variables son superiores al precio de venta, se
esta ante una situacion critica la cual necesariamente debe conducir a suspender la

produccion del bien en cuestion.

Competencia:

La competencia tiene mayor tiempo en el mercado, por ende, su reconocimiento es
mayor, aunque sus precios son mas bajos debido a que las balanzas que venden
no son totalmente segmentadas ya existe credibilidad en las marcas, lo que se
guiere lograr con este proyecto es que los clientes potenciales conozcan la marca y
las ventajas competitivas que tiene Jormar con la balanza Tanita BC-558 y se den
cuenta que es una mejor opcidn en precio, cantidad y calidad, ya que las

competencias solo venden pesas corporales.
¢, Qué diferencia competitiva existe?

Los precios y servicios que ofrece Jormar son la diferencia en el mercado ya que
los precios y los pocos servicios que ofrece la competencia suelen ser un 10 % mas

baratos; tomando en cuenta que la marca tecnipesa promete una calidad superior
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a los competidores, es minima la diferencia, pero significativa cuando se compara
en volumen, los precios de las competencias oscilan entre los Q 2,000.00—- Q

3,000.00 en una presentacion similar a nuestra balanza.

Percepcion de precios:

La percepcion de precios de parte del cliente es siempre pagar menos, segun la
encuesta realizada en la investigacion de mercado, los clientes prefieren precios

bajos y productos de calidad

;Cual consideras que es el precio justo para nuestra balanza?

83 respuestas

@ Q5,000.00 a Q 10,000.00
@ Q 11,000.00 a Q 15,000.00
@ mas de Q 16,000.00

llustracion 61:Percepcion de precios

El mercado estaria dispuesto a pagar por el producto un precio de Q 5,000.00 y otro
porcentaje Q 10,000, lo cual es aceptable ya que son los rangos de precios que
Jormar maneja actualmente, ademas Jormar es la Unica marca que ofrece balanzas
de segmentacion corporal en cada parte del cuerpo. Esta pregunta es una
oportunidad para la marca porque sus precios son accesibles a comparacion de la
competencia y mantienen una muy alta calidad en sus productos, ademas esta

pregunta puede servir para lanzar promociones futuras con precios con descuento.
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Canales de distribucion:

El canal de distribucion de la empresa es el distribuidor, ya que la empresa
productora los nombro un distribuidor autorizado de la marca, para el sector de
menudeo la empresa Jormar como distribuidor autorizado como taller y el vendedor
oficial de la marca Tanita y no utiliza terceros para la distribucién de los productos,
ellos van directo a el publico Objetivo. Son la ruta o el camino a través del cual el
producto se transfiere desde el lugar de la produccion, hasta el consumidor final.
Los canales de distribucién son el conjunto de medios que utiliza la empresa para

hacer llegar el producto desde el fabricante hasta el cliente final.

=Y Y=Y

Fabricante Mayorista Detallista Consumidor

llustracion 62: Canales de distribucion

"
?& DISTRIBUCION C’

-
PRODUCTOR CONSUMIDOR

=

e

DISTRIBUIDOR

llustracion 63:Distribucion
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Estrategia de comunicacion:

Estrategia de posicionamiento:

El posicionamiento de marca representa el lugar propio que ocupa una marca en la
mente de los consumidores, diferenciandola asi de sus competidores. Debe definir
lo que el cliente puede esperar de ella y lo que representa. Se pretende posicionar
la marca en el mercado, segmentando de una manera correcta con una pauta en
redes sociales, principales en Facebook e Instagram que es donde la marca ya
cuenta con una pagina, también se quiere hacer publicidad en medios
convencionales como volantes y afiches para incentivar un plan de fidelizacion y
una red de referidos para adquirir descuentos de la marca. Se quiere aprovechar la
estacionalidad del producto, lanzando promociones en meses especiales donde las
ventas pueden subir por la demanda del mercado. La comunicacién es parte
fundamental de nuestro dia a dia. Para una empresa también lo es. Y esto no solo
abarca tener una buena comunicacion interna, sino saber transmitir el mensaje
correcto a los clientes y a la audiencia en general. El lanzamiento es la oportunidad
donde se da la primera impresion. Es por ello que la estrategia debe estar bien
estructurada para no permitir errores que afecten la imagen de la empresa. Después
de todo, las ventas directas y la atencion al cliente han pasado a un proceso mas
virtual; por ello, es importante que reforcemos la confianza que proyecta la empresa
en nuestros clientes. Reforzamos nuevos anuncios e informacién mas detallada por
medio de nuestras redes sociales. Lanzamos nuevos proyectos en centros

comerciales para darnos a conocer y que sepan de qué trata nuestra empresa.

Estrategias publicitarias competitivas:

Se realiz6 un estudio de mercadeo en la ciudad de Guatemala con el objetivo de
incrementar las ventas de balanzas BC-558; utilizando todas las herramientas
coherentes con los objetivos globales de la empresa detallando cémo se van a
alcanzar cada uno de esos objetivos, para ello se realizé un andlisis detallado del

mercado donde se mueve la empresa es decir un analisis profundo del sector, su
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competencia, sus clientes y cada una de sus necesidades. Este estudio de mercado
nos arroja como resultado que Jormar es una empresa que cuenta con un valor
agregado, el cual es de suma importancia para llegar a ser lider en el mercado y
poder aumentar sus ventas que es el objetivo de este proyecto. Las variables o
aspectos en que la empresa debe orientar sus esfuerzos de acuerdo con el plan de
mercadeo son sus vendedores, los cuales juegan un papel fundamental en este
proyecto es decir su capacitacion debe ser idonea, con el fin de llevar el portafolio
de productos a cada uno de los clientes potenciales con éxito.

Estrategias Comparativas:

El plan de mercadeo es un plan disefiado para poner en ejecucion las estrategias
de una empresa de acuerdo con los objetivos que se tengan, en este caso aumentar
el volumen de ventas, dandole asi claridad a la gerencia para la toma de decisiones.
Desarrollar un plan de mercadeo estratégico para Jormar, con el objetivo de
incrementar el volumen de ventas. La balanza es de gran importancia ya que con
ella se puede brindar mayor vitalidad al cuerpo y relajamiento, pueden ser utilizados
en los Spa y clinicas de medicina del ejercicio; y ademas pueden ser encontrados
por los consumidores en la tienda fisica , también se utilizan para el cuidado de la
apariencia fisica; se pueden tratar también la segmentacion por partes para una
mejor modelacion del cuerpo; por lo anterior se puede ver la gran importancia que

tienen y lo importante de la conservacion de la salud.

Estrategias Financieras

De acuerdo con las politicas de la empresa Sofisticada GT, cuenta con dos tipos
de negociacion:

Contado: A nivel local se maneja contra entrega es decir el cliente paga en el
momento de entregarle el pedido pactado obteniendo un descuento del 10% vy si
es a nivel departamental el cliente debe consignar en una cuenta bancaria a

nombre de la empresa Jormar S,A.
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Crédito: En este tipo de negociacion se maneja un formato el cual debe diligenciar
el cliente adjuntando una serie de documentos y darle un plazo de 15 y 30 dias

por compras en gran volumen.

Estrategias de Posicionamiento

Posicionamiento por calidad:

En este caso, la marca se distingue claramente por su nivel de calidad. El cliente
tomara su decision de compra a partir de una confianza plena en el funcionamiento
del producto o servicio. Esta estrategia de posicionamiento es comun entre los
productos y servicios que son criticos, ya sea por la durabilidad que se espera o por

su valor para la vida de los clientes.
Estrategias Promocionales:

Redes Sociales: Las redes sociales son una de las formas de promocion mas
populares para las empresas debido a sus bajos costos y altas tasas de alcance.
Ofreceremos recompensas, como descuentos en el envio, a los clientes que

comparten sus sitios web en Facebook o que retuitean sus anuncios en Twitter.

Crea una imagen favorable dentro de la mente de tu publico. La imagen que el
cliente tenga de la compafia es la mas importante que hay, no sélo fisica sino
también hacia el personal. Dentro de la compafia cada detalle cuenta por mas
pequefio sea, desde la limpieza hasta el mantenimiento mas minusculo, como la

pintura en el mobiliario, la cual es retocada cada 6 meses.

Estrategias de atraccion:

Para atraer a tu cliente, hace falta que conozca tu marca, ¢ verdad? La sugerencia
agui es crear un blog que presente contenidos interesantes para iniciar tu relacion
con los consumidores. Ademas, no te olvides de aplicar las técnicas de SEO en
todos los contenidos que publiques. En posts de blogs, por ejemplo, los textos
deben ser relevantes, con lectura agradable, lenguaje adecuado e imagenes para

enriquecer el texto.
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Estrategias de Imitacion:

Estrategia de bajo coste:

Para que sea exitosa debe tener a la tecnologia como elemento decisivo, que sean
producto tecnolégico, estos productos a su vez debe tener: Estandar tecnolégico
consolidado, quiere decir que la tecnologia sea necesaria y reconocida para todos,
conocida para todos.

Estrategias de Desarrollo Extensivas:

Este tipo de estrategias de desarrollo son empleadas por las empresas que buscan
llegar a nuevos consumidores, es decir, son estrategias de crecimiento que ayudan
a consolidar una fuerte imagen de marca de cara a la supervivencia futura de la

empresa.

Estrategias Intensivas:

Penetracion del mercado: Tiene como objetivo aumentar la participacion del
mercado que corresponda a los productos y servicios presentes, por medio de un

mayor esfuerzo en la comercializacion.

Marketing Mix:

Publicidad:

Jormar S, A, actualmente cuenta con la ventaja competitiva de ser uno de las
empresas que cuenta con los mejores productos por las marcas que trabajan, esto
es una ventaja ya gque las marcas que manejamos son muy reconocidas a nivel
internacional. Jormar se encarga de toda la linea de disefio de su logo y las marcas
que utiliza. Actualmente las pautas y esfuerzos publicitarios se detuvieron debido a
el problema de covid 19, Lo que se pretende con este proyecto es aumentar la
publicidad en redes sociales se pretende, segmentar de manera correcta y

especifica para llegar al mejor publico objetivo, también se piensa invertir en
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publicidad BTL en medios impresos como volantes y afiches para entregar a los
clientes existentes y los que visitan nuestra sala de ventas. Nuestros volantes
contendran la informacion de las promociones que se estardn manejando en ese
mes o la promocion de los referidos para aumentar la red de clientes y fidelizar a los

existentes.

Brief Publicitario:

Antecedentes publicitarios

Jormar S,A no estaba haciendo un gran trabajo publicitario con la marca, cuentan
con péagina de Facebook, Instagram pero con muy poco contenido y su pagina web
esta mal elaborada como medio publicitario, todo esto debido a el mal manejo que

se tiene para llamar la atencion de nuestros posibles compradores.
Marca

Jormar/ Tanita

Producto

Balanza tanita BC-558

Precio

El precio promedio es de Q5000.00 — Q10000.00

Competencia:

Ohaus

Tecnipesa

Puablico Objetivo

Personas que vivan en el area metropolitana, que sean personas que les guste

cuidar su salud y aspecto fisico, que busquen precios accesibles y productos de alta

calidad para el cuidado de su salud.
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Grupo objetivo

+ 23 a 60 afos.

+ 42.7% son hombres y un 57.3% son mujeres
+ Viven en el &rea metropolitana

+ Nivel socioeconémico Ay B

Canales de Distribucion:
Canal distribuidor Bussines to Bussines, al ser una distribuidora ellos reciben del

productor y lo entregan al consumidor.

Canales de Distribucion:

¢ Redes sociales (Facebook)

e Stands en eventos

¢ Ferias de demostraciones en congresos
e Publicidad BTL (Volantes y afiches)

Objetivos de la Marca

Ser reconocida en el mercado por el segmento de salud con la balanza en el area

Metropolitana de Guatemala.
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Cronograma anual de marketing ATL, BTL y Digital (Gantt)

T 2T 3T 4T
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Dieciembre
Primer lunes de cadames | 4| 11| 18 25|. 1| 8| 15/22[ 29| 5| 12| 19| 26|. 3| 10| 17| 24| 31| 7| 14| 21| 28|. 5|12| 19| 26| 2| 9| 16| 23| 30| 6| 13| 20| 27| 6| 13| 20| 27|. 3| 10( 17| 24| 1| 8| 15| 22( 29| 5 12| 19| 26|.

Marketing Local

Marketing en la tienda

Material Publicitario

Material Impreso

Relaciones Publicas

Eventos

Redes sociales

Facebook

Instagram

Tiktok

Online

Pagina web

-> 4 -6~ oldelr4d>

Correo Electronico

Investigacion de mercados

Encuestas

llustracion 64:Cronograma anual de Marketing Atl,BTL, DIGITAL

Presupuesto anual de marketing ATL, BTL y Digital
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1T 3T a7
Concepto Inversion  |% Inversion Inversion |% Inversion  |%
ATL Q 7,000.00 Q 5,000.00 Q 4,500.00 Q 2,500.00
Marketing en la tienda Local
Tarjetas de presentacion Q 500.00 5%| Q 300.00 10%| Q 300.00 10%| Q - 0%
Banner Q 1,000.00 3%| Q - 0%| Q 1,000.00 5%| Q - 0%
Material Publicitario
Lapiceros Publicitarios Q 800.00 10%| Q 800.00 15%| Q - 0%| Q 500.00 10%
Globos publicitarios Q 300.00 5%| Q 300.00 10%| Q - 0%| Q 250.00 8%
Impresa
Volantes Q 800.00 20%| Q 0%| Q 800.00 25%| Q 0%
Trifoliar Q 1,500.00 15%| Q - 0%| Q 1,500.00 20%| Q - 0%
BTL
Eventos
Congreso de Medicos Q 3,000.00 25%| Q 0% | Q 3,000.00 28%| Q - 0%
Expociciones en Hoteles Q 1,500.00 22%| Q - 0%| Q 1,500.00 25%| Q - 0%
Digital
Redes sociales
Facebook Q - 0%| Q - 0%| Q - 0%| Q - 0%
Instagram Q - 0%| Q - 06| Q - 0%| Q - 0%
Tiktok Q - 0%| Q - 0%| Q - 0%| Q - 0%
Online
Pagina Web Q 1,200.00 15%| Q 1,200.00 10%| Q 1,200.00 20%| Q 1,200.00 0%
Correo electronico Q - 0%| Q - 0%| Q - 0%| Q - 0%
Investigacion de Mercado
Encuestas Q - 0%| Q - Q - 0%| Q - 0%
Total Q10,600.00 Q 2,600.00 Q 9,300.00 Q 1,950.00
Total Anual Q 24,450.00

llustracion 65:Presupuesto de Medios
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Plan de medios detallado ATL, BTL y Digital

1T 27 3T 4T
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Dieciembre
Primer lunes de cada mes 4| 11) 18| 25|. 1| 8|15|22|29| 5|12(19| 26|. 3| 10| 17| 24| 31| 7| 14| 21|28|. 5/12| 19| 26| 2| 9(16| 23| 30|. 6(13|20|27| 6| 13(20|27| 3|10| 17| 24| 1| 8(15(22(29| 5(12|19|26
Marketing Local
Marketing en la tienda
Tarjetas de presentacion 1 1] 1 i 1 1| 1| 1| 1| 1| 1 1| 1| 1| 2| 1|1} 1| 2| 2| 2| 2| 1| 1| 12| 1| 1| 2| 1| 1| 1| 1f 1|1
Banner i af 1 1| 1| 1 1| 21| 2| 2| 2| 2| 2| 1| 1f 2| 2| 1| 2| 2| 1| 2| 2f 1| 1| 1| 1| 2| 1f 2| 1| 1| 1|1
A Material Publicitario
.II: Lapiceros Publicitarios 1| 1| 1 1| 1 1| 11| 2f 1] 1
Globos publicitarios 11 1) 1 1| 1 1| 11| 1| 1] 1
Material Impreso
Volantes i 1| 1| 1| 1| 12 1| 1| 1| 1| 1} 1| 1| 1| 1| 1| 12| 1 1| 1 1| 1| 1| 1f 1| 1| 1
Trifoliar il 1| 1| 1| 2| 1| 1| 1| 2| 2| 2| 1) 2f 1| 12| 1| 1| 1 i 1| 1 1| 1| 1| 1| 1| 1
B Relaciones Publicas
T Eventos
L Congreso de Medicos 1l 1] 1 1| 1f 1] 1
Expociciones en Hoteles 1l 1] 1 1) 1| 11
D Redes sociales
| Facebook 2| 2 2| 2 2l 2| 2| 2 2| 2 2| 2| 2
G Instagram 2 2|2 2 2 2] 2| 2 2 2] 2| 2| 2 2 2| 2| 2 2| 2| 2 2| 2| 2
| Tiktok 2 2 2| 2 2| 2 2( 2| 2
T Online
A Pagina web 2| 2| 2|2 2 2 2] 2 2 2 2 2 2| 2 2| 2 2( 2 2| 2( 2| 2
L Correo Electronico 2 2 2 2 2 2 2| 2| 2| 2
Investigacion de mercados
Encuestas 11 1) 11 1 1) 1 1f 1 1f 1| 1| 1

llustracion 66: Plan de medios detallado
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Plan de medios de Marketing Digital

Semanal ‘Lunes‘MarteslMiercoIesl.Iueves |Viernes |Sabado |Domingo

Redes sociales
Facebook -

Instagram
Tiktok

Online

Pagina Web
Correo

> - =-0—-0

Electronico

llustracion 67: Plan de medios de Marketing Digital

Plan de medios de Marketing Digital

Semanal | 01:00{ 02:00] 03:00] 04:00] 05:00 06:00 07:00 08:00] 09:0q 10:00 11:0 12:0d 13:00 14:00 15:00 16:00 17:00 18:0d 19:00 20:0d 21:04 22:0d 23:0¢
Redes sociales
Facebook
Instagram
Tiktok

Online

Pagina Web
Correo
Electronico

llustracion 68: Plan de medios Marketing Digital

> - -0 -0
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Relaciones publicas

La marca actualmente organiza eventos para dar a conocer sus productos y hace
videos para que las personas que visitan la Unica sucursal que tienen en Guatemala
y que conozcan de sus productos, esos son directamente de la marca Jormar. La
empresa Jormar S, A, da seguimiento con sus clientes actuales y estan en constante
comunicacion con ellos para ofrecer nuevos productos o preguntar si necesitan algo,
existe una comunicacion directa con ellos y por medio de la pagina de Facebook

pueden preguntar en cualquier momento los clientes y seran atendidos

Promociéon de ventas

Con los diferentes medios de publicidad lo que se quiere lograr es una promocion
de ventas que fidelice a los clientes actuales y atraiga a los potenciales. La
promocion de ventas consiste en la creacion de un codigo para cada cliente, este
cédigo personal servird como su usuario. Este codigo lo genera la base de datos
gue actualmente cuenta la empresa. El cddigo se creara para los clientes actuales
y los nuevos que se vayan sumando, ya que lo que se quiere lograr es un plan de
fidelizaciéon por medio de referidos, es decir que cada vez que un cliente existente
traiga a uno nuevo y este use su cédigo, se le hara un descuento en su siguiente
compra, el porcentaje de descuento podra variar por cuantos referidos traiga en el
mes, y asi sucesivamente, esto reforzara la fidelidad de los clientes actuales e
incitara a conseguir clientes nuevos, logrando aumentar las ventas. Todo esto va

incluido en el presupuesto de medios y la factibilidad financiera del proyecto.

Cronograma (mes tipo) de medios digitales incluyendo piezas graficas.
Este debe incluir el paso a paso de cémo haré su publicidad

Por medio de nuestras redes sociales, aprovecharemos para hacer publicaciones
dos veces por semana, y dos semanas al mes, por medio de Facebook y 3 veces a
la semana por Instagram, cabe mencionar que las publicaciones son por medio de

las péaginas oficiales, por lo que la publicidad pagada alun no se realizara hasta el
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cuarto trimestre. Tiktok es una red social que se estara implementando debido a
gue es una red que tiene bastante alcance, de igual manera sera con la pagina web
por medio de Google Business, y por ultimo como medio digital se estara
implementando la publicidad y realizacion de cotizaciones por correo electronico.

Alcance & Exportar w
Alcance de la pagina de Facebook @ Alcance de Instagram @
300 2
1.5
200
1
100
0.5
0 0
23 de jul 27 de jul 31 de jul 4 de ago 8 de ago 12 de agol6 de ag 23 de jul 27 de jul 31 de jul 4 de ago 8 de ago 12 de ago16 de ag

llustracion 69:Alcance

Este es el Alcance actual de nuestras paginas y es el que queremos que mejore y
crezca de una manera significativa

m p’aniﬁcadOI '
o
TEA Programa y admmimistza tu contemdo para glanihcar tu calendano de marketing.

teraa his Hay agosto 2022 Tipo e contend: tode Compartidp e Todos »

4rcoles RS S108 3bad Borradores de publicaciones

()
o [~ ST 0

E e

No hay borradores de
o 1609 0O ®oeu 0O publicaciones

".‘ Todana no creaste mingun

& Craarput

llustracion 70:Planificador
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Utilizaremos planificadores mensuales como el de Facebook Bussines para poder

llevar una mejor programacion y recordatorios de lo que se realizara mes a mes

Anuncios

Recibir mas mensajes por WhatsApp

21 deene * CreadoporJME

‘! Recibir mas
mensajes por
-. WhatsApp

Interacciones con
la publicacion

POCKET LED > 1 conjunto de anuncios >
anuncio
26 feb 2020

Interaccion

llustracion 71:Anuncios

* Creado por IN

En pausa

Finalizado

Finalizado

Alcance

43,766

1.472

213,9 mil

Objetivo

1.672

Importe gastado

-
073‘38:1”(31' - Ver resultados
Q3000 Ver resultados

(‘398.2.775.7 (- Ver resultados

Estos son algunos de los Anuncios que hemos tenido anteriormente y como se

pueden dar cuenta podemos medirlos segun el Alcance que se tiene, el objetivo de

por qué se tiene y el costo que esto conlleva

Facebook:

La publicidad en esta red social se estara realizando de enero 2,023 a Diciembre

2,023, para mantener la pagina lo mas actualizada posible con toda la informacion

necesaria y que sea una red activa por parte de la empresa, se estaran haciendo

publicaciones desde la pagina oficial e historias
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O racsbook (B nutagiam  Nueva

JORMAR

@ Editar

W=

JORMAR
e

Jormar, SA / Division Médica
Djormarsaludabile - Proveedor de equipo médice /' Editor “Llamar"

Inleier Informacion Videos Fotos M »

llustracion 72:Facebook

Instagram:

nstagram A POOO®

|‘7 rMmarnrs.a Editas pertil O
\\\ 31 publicacsones 299 soguidores 527 seguidos

JOR.MAR pedice / Hotpitalar

D ————

B PUBLICACIONES

llustracion 73:Instagram
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Tiktok:

4 jmempresasa o

O

ORMAR. S, »

@jormarsa

PEDIATRICA DIGIT
-

llustracion 74:Tlktok

Pagina Web:

N

JORMAR

llustracion 75:Pagina web
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Celebraremos junto con nuestros clientes dando promociones alrededor de todo el

afo, premiando con descuentos por su preferencia hacia nosotros.

& JM Empresa SA - Follow

" 6d-Q & Jormar, SA [ Division Médica

Gracias a los nutricionistas por su VIR _

profesionalismo y dedicacién, son cuidadosos Ser padre es la unica profesion en la que primero
en preparar la dieta perfecta segun |... See more

se otorga el titulo y luego se hace la carrera. Y tu
sacaste matricula. jFeliz Dia de! Padre!... See more

M= \&/

JORMAR

\."
&

.

llustracion 76:Dia del padre

llustracion 77: Dia del Nutricioni

Piezas Publicitarias:

Bascula Tanita

BT84y
D AREL R e

llustracion 78: Pieza Publicitaria llustracion 79: Pieza Publicitaria
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PAPA FIT

"TANITA

TANITA BC-558

llustracion 80: Piezas Publicitarias

Balanza Tanita Digital
Segmentada ironman
Modelo BC-558
Q. 5,400.00

Ilustracion 81: Piezas publicitarias
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Conclusiones

Se concluye que, un plan de marketing es necesario para que la empresa tenga una
guia que le permita comprender la situacién actual y hacer predicciones sobre el
desarrollo del negocio futuro; el plan debe ser siempre técnico y debe involucrar a
todo el personal de la empresa para que puedan trabajar juntos. Las metas
establecidas. La aplicacion del plan marketing en cada una de sus etapas sera
necesaria para la estructuracion de la empresa, para poder cumplir con los objetivos
gue se establecieron. El objetivo del plan es incorporar las funciones de nuestros
productos como instrumento relevante en la mejora de la calidad de los servicios
Médicos, crear una union entre el cliente y nosotros para mantenerlos informados
de la existencia de productos que ayudan a mejorar su atencion profesional y que
estan al alcance de todos para poder adquirirlos. A Partir de este planteamiento se

ha tratado de mejorar la eficiencia y eficacia de las actividades de Jormar S, A.

De acuerdo con el proyecto realizado acerca de Jormar S,A, se ha podido
comprobar el mercado al que la empresa se debe guiar, Jormar S,A seguira
manteniendo su enfoque en todo el pais de Guatemala, sin embargo, de acuerdo a
las encuestas realizadas y la aplicacidon de las estrategias, se pudo definir que el
mercado debe de ir dirigido a estudiantes de la Rama de Medicina, Médicos, e
Instituciones de salud, personas que conforman la edad de entre 23 a 60 afios en
adelante que siguen ejerciendo su profesién. La aplicacion del modelo de
Servuccién serd primordial para poder llegar a cada uno de nuestros clientes, y
poder posicionar nuestra marca en el mercado y en la mente de los consumidores,
haciendo que los productos puedan ser recomendados y que puedan pasar de boca
en boca, y asi mismo poder mejorar la comunicacion con el cliente. Necesitaremos
la optimizacion de uso de las redes sociales, en este caso mantener las paginas en
las redes sociales lo mas activa posible con la informacién necesaria de los
productos, de la misma manera se pudo comprobar un nuevo mercado al que se

puede dirigir la empresa.

113



Recomendaciones

Se recomienda la revision y optimizacion del proyecto, para futuros planes o
cambios en la estructura del plan de marketing.

Es importante tener en cuenta cada una de las estrategias aplicadas para Jormar
S, A, por ser una empresa estancada en el crecimiento, deben ser revisadas
periddicamente para asegurarse que las estrategias expuestas siguen estando
enfocadas al objetivo que se quiere llegar.

Se recomienda la capacitacion constante de las personas a cargo de llevar los
procesos de marketing, para poder ser capaces de llevar el plan de
calendarizacién tal como se estableci6 en el Proyecto.

Es recomendable la adquisicion de una nueva plataforma de tienda Online o una
mejora en la actual para que sea mas llamativa e interesante para nuestros
prospectos de clientes.

Es importante llevar una base de datos en el que se pueda almacenar las ventas
pasadas, para poder tener una mejor proyecciéon de los afios siguientes y asi
poder manejar mejor los recursos.

No descuidar las redes sociales ni el sitio web, antes de elegir que medio se va
a utilizar es necesario hacer una investigacion previa para ver el comportamiento

del mercado, para poder segmentar de manera correcta.
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Anexos

* Aprobado por la FDA, atrévete a comparar Utiliza |a tecnologia
de analisis de impedancia bioeléctrica (BIA) de TANITA

* Composicion del cuerpo segmentado 10 (brazo derecho, brazo
izquierdo, pierna derecha, pierna izquierda y tronco)

* 9 Composicion de cuerpo completo (peso, grasa corporal, agua
corporal, masa muscular, clasificacion fisica y mas...)

e Tiene 330 libras. capacidad, desplazamiento automatico de
resultados, funcion de recordatorio, modo de atleta, modo de
invitado y funcion grafica

e Pilas incluidas

Note: Los productos con enchufes eléctricos estan disefados para
usarse en EE. UU. Las tomas de corriente y |3 tension difieren a nivel

llustracion 82:Balanza internaciona. Es posible que este producto requiera un adaptador o
conversor para poder usarse en su destino. Comprueba la
compatibilidad antes de comprar.
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llustracion 83: Inventario de balanza
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Guatemala, 03 de Enero de 2023

Senores:;
Universidad Galileo
IDEA

Presente.

Por este medio de |a presente YO_Thelma Magaly Pineda Meléndres que me identificocon numero de camé
19002427 ycon DPI 3025325790103 actuaimente asignado (a) en la carrera:

Licenciatura en Administracion de Empresas y Mercadotecnia

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

“Relanzamiento Balanza BC-558 de Jormar Region Metropolitana”

Como autor {a) del material de la investigacion sustentada mediante el protocoio de IDEA.
Expreso que la misma es de mi autoria y con contenido inédito, realizado con el acompaniamiento experto del

coordinador de area y por tanto he seguido los parametros éticos y legales respecto de las citas de referencia y
todo tipo de fuentes establecidas en el Reglamento de la Universidad Galileo

Sin otro particular, me suscribo.




