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Introduccidn

El presente proyecto se realizé para poder aumentar los ingresos de la marca Likor
café bar, a través de una campafia de marketing que se planifico en base a un
estudio de investigacion realizado con detenimiento para poder alcanzar los
objetivos planteados.

Se realizara un estudio de mercado para poder conocer de una mejor manera
nuestro publico objetivo, para conocer por cuales edades estan comprendidos y que
caracteristicas poseen nuestros potenciales consumidores.

En cuanto a la factibilidad técnica analizaremos si el negocio esta bajo lo que la ley
solicita para poder operar y ademas también vamos a realizar un analisis profundo
de la situacidén financiera actual y de afios pasados de la empresa para ver si es
viable el plan de marketing



Objetivos del proyecto

Objetivo general

Determinar la factibilidad para el proyecto "Aumentar el share de mercado en un
15% de Likor café bar en el departamento de Guatemala” basandose en los estudios
de mercado, financiero y técnico, asi como la implementacion de un plan de
mercadeo para desarrollar el proyecto y alcanzar los objetivos de la empresa o
institucion sujeta de estudio.

Obijetivos especificos

e Identificar de manera inteligente los problemas y oportunidades que la
empresa tiene para mejorar.

e Hacer un estudio de mercado que nos permite conocer de mejor manera
nuestro publico objetivo y asi mismo saber de que manera se conforma la
demanda para poder satisfacerla

e Determinar el tamafio y la capacidad técnica del proyecto para asi saber que
demanda podemos cubrir y que nuestro proyecto sea viable

e Evaluar la viabilidad econdémica del proyecto analizando los datos financieros
gue poseemos de la empresa

e Elaborar un plan de mercadeo que se acople y que nos ayude a cumplir con
la meta establecida



FASE 1 Aspectos generales (Diagnostico)

Antecedentes de la empresa

Antecedentes historicos

La marca fue establecida en el mes de noviembre del afio 2019, inicio Unicamente
como venta e importacion de bebidas de todo tipo.

¢ 01 de noviembre de 2019 — establecimiento de la marca como venta e
importacion de bebidas

¢ 15 de septiembre de 2020 — la empresa empez6 a promover barras méviles
con bebidas preparadas para eventos

¢ 4 de Julio de 2021 — apertura de la primera sucursal fisica como café bar en
zona 11 de la ciudad de Guatemala

situacion actual

actualmente la empresa cuenta con un local fisico ubicado en zona 11 de la ciudad
capital, el local esta dentro de una plaza comercial donde hay mas locales.
Actualmente contamos con 2 colaboradores. El negocio es un café bar con tematica
romantica, la especialidad son los quesos y los vinos por lo que lo frecuentan
muchas parejas y grupos de amigos.

e Likor cafe Bar es un negocio que se dedica a la venta de bebidas y comida,
nuestro fuerte son los quesos, vinos y bebidas preparadas.

e Para este afio se desea abrir un kiosko en el area de zona 8 de Mixco, en
este kiosko vender Unicamente piconas y micheladas ya que son dos de
nuestros productos mas fuertes

e También deseamos abrir otro bar con las mismas caracteristicas del que ya
tenemos en zona 11

e Algunos de los factores sociales que creemos nos podrian afectar es que los
bares de quesos y vinos tienen un nicho de mercado muy pequefio en
Guatemala ya que las personas prefieren otro tipo de bar

e Laley seca es un factor politico que nos afecta ya que después de la 1 de la
mafiana ya no se puede vender nuestro producto

e La inflacion consideramos puede ser un aspecto econémico que nos puede
afectar como negocio

Mision

Somos una empresa dedicada a brindar momentos Unicos e inolvidables, ademas
de servicios gastronémicos y de mixologia de muy alta calidad; nos encargamos de



que cada uno de nuestros integrantes pongan todo su amor y dedicacion en cada
una de nuestras preparaciones para el beneficio de nuestros clientes; desarrollamos
nuestro servicio a partir de talentos y los valores de nuestros colaboradores, somos
una empresa que lucha dia a dia por desarrollar mejores condiciones laborales y un
mejor nivel de vida para nuestros colaboradores y sus familias, en beneficio de la
organizacion

Vision

Ser conocidos por ofrecer a nuestros clientes momentos agradables y momentos
felices. Posicionarnos en el corazon de las personas que nos visiten y quedar
plasmado en su mente como un lugar con un ambiente agradable donde se pueden
pasar buenos momentos.

Valores
Liderazgo, colaboracion, integridad, responsabilidad, pasion, diversidad y calidad.
Filosofia

Hacer crecer nuestro negocio mientras disfrutamos haciendo lo que nos apasiona
para poder ofrecer a nuestros clientes un lugar agradable donde quieran regresar
siempre, ademas de ofrecer un excelente ambiente a nuestros colaboradores para
que realicen su trabajo con pasion.

Objetivos estratégicos

Como empresa queremos posicionarnos en el mercado como una marca que se
dedica a la venta de quesos, jamones y vinos, pero también un lugar donde pueden
encontrar todo tipo de de bebidas como cervezas, whiskys, rones y cocteles
preparados. Deseamos contar con varias sucursales en la ciudad de Guatemala
para poder abarcar varios sectores del mercado y que la gente nos conozca como
un café bar con un ambiente tranquilo y seguro.

producto o servicio

Likor cafe bar ofrece una gran variedad de productos, nuestro principal producto es
el vino tinto, la manera en la que mas se vende es en copa ya que contamos con
varias promociones las cuales nos han ayudado a traer mas trafico de clientes a
nuestro local fisico. También ofrece todo tipo de bebidas, desde whiskys hasta
algunos cocteles preparados, cervezas ya que ofrecen una alta rentabilidad y otras
bebidas que son exclusivas de nuestra marca.

Modelo de servuccion

a. cliente: el cliente llega al local deseando consumir los productos



b. soporte fisico: conformado por mesas, una barra, televisores, sillas,
cristaleria, parqueo, espacio de cocina, bafio.

c. Personal en contacto: 2 colaboradores que hacen la labor de meseros, bar
tender, cocineros y limpieza.

d. Personal fuera de contacto: personal de seguridad, personal de
mantenimiento de la plaza comercial

e. Servicio: se le da la bienvenida a los clientes y se les ubica en una de las
mesas disponibles, se les entrega el menu y se espera a que tomen una
decision, se les toma la orden, se les entrega la orden y al finalizar se les
lleva la cuenta y se les cobra en su mesa.

Bienvenida Acomodacion Tomay
entregade

orden

* Mesa
® Barra
e Televisor
e Cristaleria
® Luces

o Anfitrion
* Policia

* Mesero

e Cocineros
e Bartender
¢ Cajero

Diagnostico de la empresa

Likor café bar es un negocio que esta en etapa de crecimiento, actualmente
ya hay una pequefia porcién de clientes frecuentes que visitan el lugar, pero
se busca que a base de marketing mas personas conozcan el lugar, lo
recomienden y, sobre todo, que se convierta en uno de sus lugares favoritos

investigacion preliminar

a través de varias entrevistas realizadas a las personas que nos visitan nos
hemos dado cuenta que a las personas les gusta mucho el lugar, que les
gusta la ubicacion que tiene, pero que ellos siempre han pasado cerca de
este lugar y nunca se habian dado cuenta que habia un lugar como este en
ese lugar. Es decir, a través de estas respuestas que nos han dado hemos
llegado a la conclusién que nos falta visibilidad, tanto en el lugar fisico, como



en redes sociales. Ademas deseamos que mas personas del sector
conozcan el lugar para que se vuelvan clientes frecuentes.

Andlisis de la definicion comercial de la empresa

Likor es una empresa que se dedica el servicio de bebidas tanto exclusivas
como cervezas nacionales e internacionales y también de comida con
jamones y quesos madurados como ingredientes principales. Es un espacio
con ambiente agradable con enfoque hacia la tematica romantica.

Analisis de datos internos

Inventarios
PRODUCTO MEDIDA CANTIDAD COSTO TOTAL
Cerveza Gallo 335ml 96 6 576
Cerveza Modelo 335ml 36 6 576
Cerveza Corona 335ml 36 8 768
Cerveza Stella 335ml 36 3 864
Cerveza Modelo Negra 335ml 96 3 864
| Cerveza Antigua 335ml 48 18 864
Cerveza 14 335ml 48 18 864
Gaseosas 335ml 192 3 576
Buchanans 7SOml 3 350 1050
Old Parr 7S0ml 3 350 1050
Etiqueta Negra TSOml 3 350 1050
Etiqueta Roja 7SOml 3 160 4380
Fireball 7SOml 3 150 450
Jack Daniels 7SOml 3 200 600
Fernet 7S0ml 3 130 330
Jose Cuervo 7S0ml 3 130 330
1800 cristalino TSOml 3 310 330
Mix michelada 1000ml 3 60 180
Mix picosita 1000ml 3 60 180
Vino Vifa Pefia 7S0ml 438 25 1200
Vino afeeling for 7S0ml 43 35 1680
Vino Mateus 7S0ml 24 S0 1200
Ron Zacapa 7S0ml 3 300 300
Ron 12 afios 7SOml 3 100 300
Ron Colonial 7SOml 3 160 480
Alitas 1libra 10 30 300
Dedos de queso 1libra 10 30 300
Carpaccio paquete 10 25 250
Quesos paquete 10 35 350

TOTAL Q 13.662.00

Ventas desde 2019
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Debemos de tomar en cuenta que a partir de Julio del afio 2021 el negocio
se convirtio de venta de licores a un café bar, por esa razén podemos ver que
a partir de ahi las ventas aumentaron drasticamente.
Otro punto a resaltar es que en los meses de febrero por la celebracion del
dia del carifio, las ventas tuvieron un aumento

El mes de Junio también sufre un incremento en las ventas debido a la
celebracion del dia del padre
Los meses de Noviembre y Diciembre siempre son los de mejor venta debido
a las celebraciones de fin de afio

Analisis de portafolio BCG
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¢ Incognita. La cocteleria en este caso seria nuestro producto incégnita, debido
a que requiere bastante inversién ya que los ingredientes son de costo
elevado, de momento tiene poca participacion en el mercado, pero creemos
gue puede tener un buen crecimiento

s Producto estrella. La copa de vino, tiene mucha participacién en el mercado
y es el producto al que le vamos a dar una atencién especial

o Perro. La pepsi, se intentd colocar gaseosa pepsi, pero no tuvo crecimiento
ni aceptacion alguna.

¢ Vaca. Cerveza gallo, tiene un bajo costo y se vende muchisimo, genera
buena liquidez a la empresa



Andlisis del ciclo de vida del producto

ciclo de vida del producto
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Anédlisis
Introduccion

Se trata de dar a conocer el producto, en esta etapa la publicidad es fundamental,
por lo tanto gran parte del presupuesto debe de utilizarse aca. El medio principal
para difundir la publicidad seran las redes sociales.

Crecimiento

En esta etapa se trata de penetrar el mercado, el producto ya lo conocen varias
personas ahora toca hacerlo crecer con publicidad, se sigue con la publicidad via
redes sociales, pero aca se suma la publicidad de boca en boca

Madurez

Ya se cuenta con una buena cantidad de publico, el producto ya da de que hablar.
En esta etapa se puede jugar con los precios para obtener mas ganancias. El
presupuesto de publicidad disminuye a comparacién de las dos etapas anteriores.

Declive

En esta etapa el producto va bajando sus ventas, acé la publicidad enfocada a ese
producto debe disminuir considerablemente. En esta etapa se debe de innovar y dar
paso a nuevos productos para volver a activar las ventas.



Matriz FODA

FODA
Fortalezas Oportunidades
o _ e Implementar el delivery para
e Conocimientos amplios en el personas que deseen
area de vinos disfrutar el producto desde su
e Conocimientos amplios en el casa

area de quesos
e Ubicacion céntrica

e Abrir una nueva sucursal en
un buen punto
e Contratar a influenciadores

Debilidades

Amenazas

e Falta de postres en el menu

e Falta de un plato fuerte en el
menu

e Falta de publicidad en los
alrededores del local fisico

e La época de invierno las
personas prefieren quedarse
en casa

e Multas de la municipalidad
por el alto sonido de la musica

e Leyseca

Estrategias FO DO FA DA

Estrategias FO

Estrategias DO

Implementacion del servicio a domicilio
en ciertos productos, en las areas
aledanas

Contar con postres de bajo costo

Dar una breve platica informativa a los
clientes acerca de quesos y vinos a los
clientes que nos visiten

Contar con alguna opcién de bebida
preparada sin alcohol

Colocar bastante publicidad en las | Contar con comida que se acople al
cercanias de nuestro local concepto del negocio

Estrategias FA Estrategias DA

Contar con promociones para las | Hacer promociones que incluyen bebida

personas que deseen pedir nuestros

y postre




productos a domicilio

Lograr que la mdsica con la que
contamos se escuche Unicamente dentro
de nuestro local, sin afectar a los demas

Poner musica que sea agradable, que no
sea escandalosa

Anélisis del macroentorno

Macroentorno
Politicos Econdmicos
Positivos Negativos Positivos Negativos

e Ingresode e |Impuestos e Paisen e Inflacion
nuevo lo cual crecimiento gue es algo
gobierno, elevaria el econémico gue afecta
probable costo e Bastantes mundialmen
inversion e Cambios personas te
extranjera en estan e Desigualda

e Planes de regulacion viendo el d
financiamie es hacia pais como econémica
nto para las bebidas un buen muy
negocios alcohdlicas destino marcada
locales e Impuestos turistico e Competenci

e Probable ala e Mercado a
combate a distribucion en e Costos de
la de bebidas expansion financiamie
corrupcion e Regulacion e Estabilidad nto

e Gobierno es de de la e Sector con
promueve publicidad moneda clases
el turismo e Leyseca e Mercado sociales

e Bono 14 después poco muy
gue activa de cierto saturado diferentes
la economia horario

Sociales Tecnolbgicos
Positivos Negativos Positivos Negativos

e Estaenun e Avecesse e Controles e los
pais con pre juzgan de sistemas a
alto indice los inventarios veces fallan
de consumo negocios mas e La
de bebidas de este simples competenci

e No existe estilo gracias a a también
mucha e Problemas sistemas tiene
competenci con e Publicidad acceso a

en redes




a para este vecinos sociales redes

producto cercanos para llegar sociales

Cultura de Puede a mas El

fiestay existir personas transporte a

celebracion algun tipo Agilidad en veces

es de el puede tener

Sociedad desigualda transporte problemas

con cultura d social Conservaci La

de apoyo a Las on de los tecnologia a

lo local tendencias insumos veces

Bastantes sociales gracias a puede ser

proveedore pueden ser preservant cara

s locales en es Robo de
ocasiones cuentas
muy oficiales del
volatiles negocio

Demograficos

Debemos de tener en cuenta el segmento de la poblacién que podria llegar a
consumir a nuestro negocio, por lo general son hombres y mujeres con un trabajo
estable entre 30 y 55 afios de edad, que buscan un lugar ameno para pasar un buen
rato y tomar una copa

Econdémicos

En el sector donde se encuentra nuestro local fisico viven y trabajan personas que
poseen el poder econémico ideal para poder ser nuestros clientes, consideramos
que las personas que podrian visitarnos y tener un ticket promedio bueno, se
encuentran en los niveles socioecondmicos D1 al C1

Social

Nuestro local se encuentra en una plaza comercial donde también hay una
heladeria, un restaurante de comida tipica, por lo que la plaza la visitan muchas
familias, por lo general estas personas no se interesan en nuestro negocio debido
a que ellos buscan un concepto mas familiar, debido a esto es que la mayoria de
nuestros clientes son personas que nosotros atraemos con publicidad en redes
sociales

Andlisis de la competencia

Astoria Delicatessen

Este seria el Unico competidor con productos muy similares a los nuestros y
con ubicacién muy cercana. Este lugar tiene mas de 50 afios de experiencia
en el mercado, se encuentra en centros comerciales de renombre por lo



regular, ellos ofrecen variedad de quesos, embutidos, vinos, cervezas y mas.
Los precios son un poco mas elevados que los nuestros, pero tampoco son
muy elevados.

Kloster

Este lugar se encuentra en majadas, zona 11. Kloster es mas como un
restaurante con comida mas formal, pero de igual manera su enfoque es mas
romantico y también venden quesos y vinos, aunque en el caso de ellos los
precios si son muy elevados.

Vinoteca zona 14 (Indirecta)

La vinoteca es el mas fuerte de este concepto de bares, lo Gnico es que no
se encuentra cerca de nosotros, ya que la Unica que cuenta con quesos,
vinos, embutidos y platillos es la de zona 14 y ademas los precios también
estan un poco elevados comparados Astoria y nosotros.

Analisis de la situacion del mercado

Actualmente en Guatemala no se encuentran muchos negocios que su
enfoque sea en los quesos, vinos y jamones, esto puede ayudarnos en cierto
punto ya que nuestra competencia no es tan amplia, aunque también debido
a gque estos tipos de negocios son escasos, las personas aun no estan
empapadas en cuanto al tema de los vinos, jamones y quesos. Actualmente
en el mercado hay muchos negocios de consumo de bebidas y alimentos, y
la mayoria de lugares cuentan con una estructura muy llamativa, entonces
en el mercado actual esto también se convirti6 en una parte sumamente
importante para poder hacer que tu negocio se haga viral y que la gente lo
visite mas. En el mercado actual existen lugares donde se puede consumir
una bebida a un precio muy bajo y también hay lugares donde los precios
son mas elevados, nosotros consideramos que nuestro negocio se encuentra
en un término medio ademas de que ofrecemos una gran variedad de
promociones. En la actualidad segun nuestro analisis realizado, las personas
prefieren promociones que sean para compartir con alguien.

Comportamiento de la demanda

En este tipo de productos hay una demanda muy alta, las personas andan
buscando casi a diario un lugar donde poder pasar un buen rato después del
trabajo, para pasar el tiempo en lo que baja el trafico. En la actualidad existe
una alta demanda también en querer probar sabores nuevos y vivir
experiencias nuevas, debido a eso ademas de ser innovadores con los
sabores y productos que ofrecemos, también debemos de ofrecerle al
consumidor una experiencia bonita, agradable y que desee volver a vivir.



Comportamiento de la oferta

Actualmente en cuanto a lugares que ofrecen bebidas existe bastante oferta,
pero en cuanto a bares de quesos y vinos no hay tanta oferta aunque si
existen lugares que ya tienen mucha experiencia en este tipo de productos y
son lideres del mercado. Ademas en cuanto a vinos, quesos y jamones ya se
encuentran en algunos supermercados y precios que pueden ser mas
accesibles. También en la época de la pandemia surgieron muchos negocios
virtuales los cuales ofrecian este tipo de productos a domicilio, los cuales
hasta la actualidad siguen funcionando

Descripcién del problema/ Oportunidad de mercado

Descripcién del problema

Las personas que nos visitan por lo general vuelven y recomiendan el
lugar, pero consideramos que aun no somos conocidos por las suficientes
personas como deseariamos que fuera. El problema que tenemos es que
a pesar de que el flujo de personas es de todos los dias, consideramos
gue necesitamos que aumente la cantidad de las personas que nos visitan
todos los dias, los dias viernes y sabados consideramos ya tener el
movimiento deseado, pero los demas dias aun podemos aumentar la
afluencia de clientes.

Sintomas del problema

Nos visitan personas a diario, pero no la cantidad que necesitamos que
nos visite, ademas deseamos que nuestra clientela nos visite mas
frecuentemente, existen personas que solo nos conocen y nos visitan una
vez y después vuelven hasta mucho tiempo después.

causas del problema

e primero creemos que necesitamos que las personas que
frecuentan el sector nos conozcan, consideramos que contamos
con poca visibilidad de nuestro negocio y que en el sector hay un
mercado potencial muy bueno, pero necesitamos que esas
personas sepan de nosotros



e otra causa podria ser que no estamos sabiendo llegar a nuestro
publico objetivo, nuestra publicidad debemos de enfocarla de una
mejor manera

soluciones propuestas

e hacer publicidad en los alrededores de nuestro local fisico para
aprovechar a las personas que frecuentan las areas aledafias a
nuestro bar ya que nos encontramos en una calle donde se hace
bastante trafico durante todo el dia

e hacer publicidad en redes sociales basada en los gustos de
nuestro cliente idoneo, esto lo vamos a ir conociendo a través de
las herramientas que hayamos seleccionado para la investigacion

e contratar como minimo a un influenciador con un publico que sea
igual al publico que nosotros deseamos para nuestro negocio

El mercado meta

Segmentacion del mercado

Segmentacion

Geografica Personas gue Psicogréfica Que les gustan las
viven en el bebidas
departamento de
Guatemala Les gustan bares

Les gustan sport
bar

Les gusta la

comida
Demografica Personas Por Que siguen
estudiantes comportamiento paginas
restaurantes
Personas
profesionales Que buscan
beneficios
entre de 30 y 45 exclusivos
anos

Que trabajan



Que buscan
ofertas

Mercado meta

Hombres y mujeres mayores de 30 a 45 afios que trabajen y que sean
profesionales y del nivel socioeconémico Cy D1

Posicionamiento deseado

Deseamos posicionarnos como un café bar con temética roméntica, donde
se puede pasar un buen momento tranquilo con tu pareja 0 amigos.
Deseamos posicionarnos en la mente de los hombres y mujeres entre 30 y
45 afios

calculo potencial del mercado

vamos a definir nuestro publico entre 30 a 45 afios, los cuales son el 40%
del ultimo censo realizado, lo que quiere decir que ellos nos van a poder
adquirir nuestros servicios. vamos a hacerlo unicamente en base a las
personas de la ciudad de Guatemala, las cuales son alrededor de 923,322
personas, pero unicamente lo haremos basados en el 40% que serian las
edades comprendidas, los cuales son 369, 328 personas, ese seria nuestro
mercado potencial

Andlisis de ventas pasadas y proyeccion de ventas

2021
2022
2023
2024

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre  Octubre Moviembre  Diciembre  Total

23,000.00 Q25,000.00 ©Q26,000.00 G27,000.00 Q29,000.00 G31,000.00 Q33.000.00 (35,000.00 Q35.000.00 (39,000.00 Q45.000.00 ©Q50,000.00 Q400,021.00
223.920.00 Q26,000.00 Q27,040.00 G28.080.00 Q30.,160.00 Q32.240.00 Q34.320.00 Q36.400.00 Q36.400.00 (40.560.00 Q46.800.00 Q52.,000.00 Q416.021.54
Q2750000 Q3522500 Q3155000 Q3420000 Q3487500 (3604250 Q3753250 Q3867500 Q3896500 Q4017750 Q4397500 Q49550 00 Q448 267 50
Q31,625.00 Q40,508.75 Q36,26250 Q39,330.00 Q40,106.25 Q4144888 Q4316238 Q4447625 Q4480975 Q4620413 Q50,571.25 Q5698250 Q515,507.63 Proyeccion



2021 Q400,021.00

2022 Q416,021.84 4%
2023 Q448 267 50 8%
2024 Q515,507.63 15%

Objetivos de la investigacion

objetivo general de la investigacion
El objetivo general de la investigacion es que nosotros deseamos
conocer de una mejor manera los gustos de nuestro publico objetivo,
esto a través de las distintas herramientas que vamos a estar utilizando

Obijetivos especificos
Deseamos conocer como primer punto, que tipo de bebidas son las que
mas les gusta consumir, para en base a esto lanzar promociones y
publicidad llamativa para poder atraer a las personas a nuestro negocio,
ademas también queremos saber con que tipo de comida les gusta
combinar sus bebidas y también saber cuanto las personas estan
dispuestas a pagar por nuestros productos y servicios

Tipos de fuentes de informacién a utilizarse

e Cuestionarios que se van a realizar a personas en la calle

e Preguntas a nuestros clientes frecuentes

e Preguntas a toda persona que nos visite

e Registro de ventas para saber que productos son los preferidos

Metodologia de la investigacion

Metodologia a utilizarse

1.

2.

Investigacion por observacion

Este método lo vamos a realizar observando a nuestros propios
clientes, viendo que consumen y como consumen los productos cada
vez que nos visiten.

Investigacion por encuestas



Se estard realizando encuestas a personas que frecuenten areas
aledafas del sector y que se acoplen a nuestro perfil de cliente
idoneo

3. Investigacion experimental
En este tipo de investigacion es algo que en este tipo de negocio se
realiza muchas veces, ya que al momento de lanzar una nueva
bebida, de introducir un nuevo producto, tratamos de darlo a probar a
personas conocidas o clientes mas frecuentes para que nos den su
opinion y si hay que mejorar algo lo mejoramos

método de contacto

e personal: la investigacion por observacién la realizaremos de
manera personal con personas que visiten el negocio

e WhatsApp: la investigacion por encuestas sera de manera digital,
se estaria enviando el enlace con las preguntas para que las
personas respondan desde su dispositivo movil

tabla de tiempos

Actividad Duracion en dias Fecha inicio Fecha fin
Realizacion cuestionario 2 19/01/2024 20/01/2024
Trabajo de campo 2 21/01/2024 22/01/2024
Procesamiento de datos 1 23/01/2024 23/01/2024
Analisis de la informacion 1 24/01/2024 24/01/2024
Entrega de resultados 1 25/01/2024 25/01/2024
Total 7

Disefno del instrumento

tipo y descripcion del instrumento



Likor Cafe Bar

Hola, gracias por formar parte de nuestra encuesta para poder servirte de una mejor
manera, agradecemos tu tiempo

likorcafegt@gmail.com Cambiar cuenta

£2 No compartido

Consume usted bebidas hechas a base de licor?

QO si
O No

En que rango de edad se encuentra usted?

QO 2025
QO 2629
O 3038
O 3845

O Mayor de 50

En que lugar prefiere consumir bebidas hechas a base de licor?

O Discoteca
O Restaurante - Bar

O En mi casa

O Café Bar



gue tipo de bebida con licor prefiere
O Vino

Cerveza

Ron

Cocteles preparados

O O O0O0

Whisky

Con que tipo de comida le gustaria combinar su vino?

(O Quesos
O Carpaccio

(O Postres

O Ment Formal

cual de las siguientes promociones preferiria?

O 2 copas de vino + tabla de quesos
O 2 copas de vino + carpaccio
O todo lo que puedas tomar de vino

(O hbotella de vino + postre

Cada cuanto sale usted a consumir a comercios de venta de bebidas?

O una vez por semana
O una vez cada 15 dias

(O unavez al mes

O casi nunca



Ha oido hablar de Likor Café Bar

Q si
ONO

(O Puede ser que si

Como se entero de Likor café bar

(O Tiktok

O Otra red social
(O Melorecomendaron

O nunca he oido hablar de ellos

con quien visitaria un nuestro bar de quesos y vinos

QO Pareja
() Amigos
(O Familia
() solo(a)

calculo y seleccién de la muestra

Vamos a realizar encuestas a hombres y mujeres de mas de 18 afios, la manera en
la que vamos a recopilar esta informacion sera, entrevistando a personas que se
encuentren en las plazas comerciales y centros comerciales de la zona 11 y también
en centros comerciales y plazas comerciales de la zona 8 de Mixco. Para hacerlo
mas facil trataremos de tener una o mas tablets a nuestra disposicion, para que la
entrevista no dure mucho tiempo

Tipo de muestra
Para esta investigacion se tomé como base el tipo de muestra probabilistica
y el tipo de muestreo aleatorio estratificado, tomando como base personas
de 18 afios en adelante.



caracteristicas de la muestra
Las personas que formaran parte de la muestra seran hombres y mujeres de
18 afios en adelante del nivel socioeconémico de D2 a C2, que vivan o
frecuenten la zona 11 de la ciudad capital y la zona 8 de Mixco

calculo del tamarfio de la muestra

Muestra para universo desconocido o > 100,000

n=_2Z2 (p)(q)
E2
N= 67

Desarrollo del trabajo de campo

obtencion de la informacion

La informacion se obtuvo realizando encuestas en diversos lugares
aledafio a las instalaciones de Likor café bar, se realizo en el centro
comercial novicentro, cerca mariscal, majadas, pradera vistares zona 12,
plaza san cristobal zona 8 de Mixco, plaza helios zona 8 de Mixco y
ademas compartimos las encuestas via digital con conocidos para que
ellos se lo compartieran a mas conocidos, se le realizo la encuesta a 67
personas.

Procesamiento y analisis de datos
Revision
Luego de dar por terminadas las encuestas se procede a la revision y
corroboracién después que se haya alcanzado el objetivo de la investigacion.
Digitacion
La encuesta realizada se hizo utilizando la aplicacién de Google llamada
Google forms, esta herramienta nos facilito mucho el proceso.

Graficar los resultados
La encuesta se realizo por medio de una aplicacion la cual nos lanzaba
ya las graficas para saber como respondian las personas



Consume usted bebidas hechas a base de licor?
67 respuestas

® Si
® No

En que rango de edad se encuentra usted?
67 respuestas

@ 20-25
@ 26-29
@® 30-38
@ 38-45
@ Mayor de 50

Genero
66 respuestas

@ Masculino
@ Femenino




En que lugar prefiere consumir bebidas hechas a base de licor?
67 respuestas

@ Discoteca

@ Restaurante - Bar
@ En micasa

@ Café Bar

que tipo de bebida con licor prefiere
67 respuestas

@® Vino

@ Cerveza

@ Ron

@ Cocteles preparados
@ Whisky

Con que tipo de comida le gustaria combinar su vino?
67 respuestas

@ Quesos

@ Carpaccio
@ Postres

@ Menu Formal




cual de las siguientes promociones preferiria?
67 respuestas

@ 2 copas de vino + tabla de quesos
@ 2 copas de vino + carpaccio

@ todo lo que puedas tomar de vino
@ botella de vino + postre

Cada cuanto sale usted a consumir a comercios de venta de bebidas?

67 respuestas
@ una vez por semana
@ una vez cada 15 dias
0,
19.4% @ una vez al mes
a @ casinunca

Ha oido hablar de Likor Café Bar

67 respuestas

® si
@ No

@ Puede ser que si




Como se entero de Likor café bar
66 respuestas

@ Tiktok

@ Otra red social

@ Me lo recomendaron

@ nunca he oido hablar de ellos

con quien visitaria un nuestro bar de quesos y vinos
67 respuestas

@ Pareja
@ Amigos
) Familia

@ Solo(a)

interpretacion de los hallazgos
Esta parte se realizo con la ayuda de uno de los colaboradores del café
bar, debido a que este analisis es sumamente importante para la
realizacion del plan de marketing ya que a través de el se puede saber
que tipo de acciones debemos de tomar para alcanzar nuestros objetivos

Informe final

12.1 Hallazgos y conclusiones

e Las personas que gustan mas de tomar una bebida en un lugar como
likor café bar, son personas entre 30 y 45 afios de edad, ese debe de
ser nuestro publico objetivo

e Las personas menores a 28 afos por lo general andan buscando otro
tipo de ambiente y no disfrutan tanto de una copa de vino, es decir,
prefieren otro tipo de bebida

e Los quesos y los jamones son unos platillos a los que debemos de
poner mucha atencién ya que las personas gustan mucho de esos



sabores, debemos de sacar platillos cuya base sean estos dos
ingredientes

e Otro producto al que debemos de poner atencion ya que puede atraer
clientes es la cocteleria, consideramos que es un producto que atrae
personas al lugar

e La mayoria de personas que buscan un concepto como el que Likor
café bar ofrece, preferirian visitarlo con su pareja

e Lanzar promociones enfocadas a parejas podria resultar muy
beneficioso para atraer nuevos clientes al lugar

12.2 Recomendaciones
e Lanzar promociones de vinos con quesos
e Poner atencion a la cocteleria como otro de los productos que pueden
atraer clientes y ayudarnos a aumentar el share de mercado
e Implementar mas platillos basados en jamones y quesos para
combinar con vino e incrementar las ventas
e Lanzar promociones para parejas

Factibilidad técnica

Estudio técnico

Horario del negocio: martes a domingo de 13.00 a 23.00 horas
Numero de colaboradores: 2 colaboradores

Numero de mesas: 12 mesas

Tiempo promedio por mesa: 2 horas

Numero de parqueos: 25

Tomando en cuenta todo lo anterior, se podria decir que Likor café bar
posee una capacidad de produccién de 12 mesas cada 2 horas, en
promedio, por lo tanto, como se mantiene abierto 10 horas al dia podrian
atenderse hasta 60 meses en un dia.

Numero de mesas Diario semanal Mensual Anual
10 50 300 1200 14400



Estudio administrativo legal

Dependiente

Anfitriona de tienda

Limpieza

Policia

La empresa esté registrada bajo el régimen de pequefio contribuyente, esto quiere
decir que tiene un Unico duefio.

Licencia Sanitaria

STERIO DE SALUD PUBLICA Y ASISTENCIASOCIAL Ne 00092

DIRECCION GENERAL DE REGULACION VIGILANCIAY CONTROLDE LASALUD
DEPARTAMENTO DE REGULACION Y CONTROL DE ALMENTOS

e ‘3. Calle Final 2-10, Zona 15 Velles de Vista Hormosa, Zona 16 Gustemala, C. A

s
B

won

e ———
LICENCIA SANITARIA

2122 v 13

ek, 13 e, 10 141, 4 144 m
Lconc Sentwa N PBAGT. 3007
1207

AFILIACIONES

Impuesto al Valor Agregado (IVA)

Cédigo de Impuesto: 11
Nombre de Impuesto: IMPUESTO AL VALOR AGREGADO
Tipo de contribuyente: PERSOMA INDIVIDUAL SERVICIOS TECNICO
Clasificacion del establecimiento: AFECTO
Régimen: PEQUERQ CONTRIBUYENTE
Periedo impositivo: MENSUAL
Estatus de la afiliacion: ACTIVO
Fecha desde: 18/10/2019
Obligaciones:
No.  Frecuencia de pago Nombre Obligacion Codigo Formulario

1 MENSUAL IVA PEQUENO CONTRIBUYENTE 204 - REGIMEN SIMPLIFICADO PEQUENO CONTRIBUYENTE



Patente de comercio

LIROR
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" Patente de Comercio de Empresa

No: 1647400

Tirular C-8)

Célculo de los costos totales de la operacién

Costos fijos

Recursos Humanos
Mesero Q 350000 )| Q 350000/ Q 3500.00|Q 350000 |Q 3,50000|Q 3,50000)0Q 3500.00|Q 3,50000)Q 3500.00(Q 3,50000)Q 3,500.00(Q 3,500.00
Cajerc Q 350000 )| Q 350000/ Q 3500.00|Q 350000 |Q 3,50000|Q 3,50000)0Q 3500.00|Q 3,50000)Q 3500.00(Q 3,50000)Q 3,500.00(Q 3,500.00
Supervisor Q 350000 ) Q 350000 @ 350000(Q 350000)Q 350000|0Q 3,50000|Q 350000 (Q 350000 Q 350000 Q 350000 Q 350000 Q 350000
Total RR.HH Q10,500.00 | Q10,500.00 | @ 10,500.00 | Q10,500.00 | Q10,500.00 | @ 10,500.00 | Q10,500.00 | Q10,500.00 | @10,500.00 | Q10,500.00 | G10,500.00 | Q10,500.00




Gastos Generales
Alquiler de local Q 1,300.00 | @ 1,300.00 | @  1,300.00 [ @ 1,300.00 [ @ 1,300.00 | @ 1300.00 | @ 1,300.00 | @ 1,300.00 | @ 1,300.00 | @ 1,300.00 | Q 1,300.00 | Q 1,300.00
Energia Electrica Q 30000 | G 30000 @ 30000 |G 30000 Q 30000 Q 300.00| QG 30000 G 30000 Q@ 30000|Q 30000 |Q 30000 Q 30000
youtube premium Q@  3000[Q 3000[@Q 30.00[a 3000[a 3000[@ 3000|c 3000]/a 3000]/a 3000[Q 3000[Q 3000[Q 3000
Internet - cable Q 26500 Q 28500 Q@ 28500 |Q 28500 |Q 28500 Q 28500 |Q 26500 Q 28500|Q@ 28500|Q 28500 Q 285.00|Q 285.00
Pago Celular Corporativo Q 15000 [ @ 15000 [@ 15000 [@ 15000 [Q 15000 Q@ 150.00 [ @ 15000 [ @ 15000 @ 15000 @ 150.00 [Q 150.00 [ @ 150.00
Spotify @  s000(@ 3000 (a 20.00[@ 2000[@ 3000[@ 000|@ 3000]a@ 3o0o00|a 3000(Q s000@ 3000[@ 30.00

Total Gastos Generales Q 2,095.00 | Q 2,095.00 | O 2,085.00 | Q 2,095.00 | Q 2,095.00 | Q 2,095.00 | Q 2,095.00 | Q 2,095.00 | Q 2,095.00 | Q 2,095.00 | Q 2,095.00 | Q 2,095.00

Marketing
Publicidad y Promcion Q 2750.00 | Q 352200 | @ 3,155.00 | O 3420.00 | O 3467.00 | O 35604.00 | @ 3,753.00 | Q 3,867.00 | O 3,896.00 | Q 4,017.00 | Q 4,397.00 | O 4,955.00

Total Marketing Q 2,750.00 | Q 352200 | @ 3,155.00 | G 3420.00 | Q 3,487.00 | G 3,604.00 | G 3,753.00 | G 3,867.00 | Q 3,896.00 | O 4,017.00 | Q 4,397.00 | Q 4,955.00

[Total Costos Fijos Q15,345.00 | Q16,117.00 [ @ 15,750.00 | G16,015.00 | 016,082.00 | @ 16,199.00 | G16,348.00 | G16,462.00 | 016,491.00 | ©16,612.00 | 016,992.00 | Q17,550.00

TOTAL FIJOS Q 195963

Proyecciones de Venta Mes 1 Mes Z Mes 3 Mes 4 Mes Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes Mes 10 Mes 11 Mes 12

INGRESOS DPERACIONALES ]

Producto Cantidad vendida Promedio

Copade o 300,00 50,00 320,00 360,00 F70.00 385,00 205,00 400,00 380,00 565,00 10,00 S00.00 Qv

Cerveza 400.00 375,00 430,00 450.0 450.00 480.00 450,00 510.00] 520.00] 530.00| 550.00] 600.00] o 4%

Sangria 50) 125 55| 55| 10| 1i0) 15| 130 130 50 150 140 ] ]

Carpaccio 100 150 110} 115 115 120 130 135 135 145 165 200 [F] 135

Cerveza anesanal 40] 55| 5;‘ 0| 5| &5| 72| 75| 75| El| 55 100 ] 70

FonZacapa &0 &0 0| E 0] 0] 0| 30| 34 34| 05| 105] [F] a7

Plichelada 700 125 REN] a0 a0 0 45 745, a5, 750 165, 17| ] |z

Gaseosa 300 350 375 400 400 425 450 450 475 4ED| S00)| 525 [F] 426

| | | I I | I | O
I I I [ [ I [ | O
Copadevno 25 25 25| 25 25| 2.5 25 25| 25 25 5 25| ] 3
cemeza 0 /00 |G 5000 000 T500[0 00|00 00|00 00|06 00|00 ®o0|@  00|0 w000 .00 ] 5
Sangria a 2500 [ O 2500 [ O 2500 | O 2500 | O 2500 [ O 2500 [ 2500 [ O 2500 [ O 2500 | O 2500 [ O 2500 | O 25.00 [F] 25
Carpaccio ] S500 |G 5500 | @ 5500 | O 5500 G 65500 | O 5500 |0 5500 | O 6500 | O 5500 | 0 5500 O 55000 55.00 ] 55
Cerveza anesanal a 3500 (O 3500 [ O 3500 [ O 3500 | O 3500 | O 3500 [ O 3500 [ O 3500 | O 3500 | O 3500 [ O 3500 [ O 35.00 [F] 35
FonZsoapa ] 3500 |0 35000 35000 3500|0 3500 | 0 3500 |0 3500 0 3500 | 0 3500 |0 35000 35000 35.00 7] 35
Plichelada ] 3500 |G 3500 |G 3500 [0 3500 G 3500 |0 3500|0 3500| 0 3500 |0 5500|0 3500| 0 35000 F5.00 Q 35
Gaseosa [£] 0000  000|O 00| 0 000 0000 Woo[Gg 1000|0000 0 000G 000G fo0|Q 0.00 5] 10
[ Q - @ - @ - g - J@ - @ - & - 8 - o - & - o - |g = Q -
[ ] - @ - o - g - J@ - o - Ju - J8 - 8 - Ju - Jo -0 = ] -
Producto 3,750.00 |
Copa de vino a 75 Q_ses00]Q Q450 Q_462500] 0 48 Q Q_500000]Q 4750.00]Q é4se2s0]Q@ s a 25000 |
Cerveza a Q_se2s00]Q q_7.20 Q_720000] 0 7.2 Q Q_7es000]Q 7.800.00| G 795000 Q82 a 5.0
Sangra a Q_312500]Q Q237 Q_275000| 027 Q Q325000 Q 3250.00] Q3.7 Q37 a 47
Carpaccio a ; Q825000 Q Q 632500 Q 632500 Q6 Q Q742500 Q 7.42500|Q 7.97s00]Q 90 a 1,
Cerveza artesana a A Q_192s00]Q Q Q_227500| 02,38 Q Q262500 Q 262500| Q2,80 0 _332500]Q
Ron Zacapa a X Q250000 Q Q a Q315000 Q Q315000 Q 3290.00| Q3,29 Q_367500]Q
lichelada a 5 Q_437500]Q Q a Q490000 Q Q507500 Q 5075.00| Q525000 Q@ 577500| @ 12500 |
Gaseosa a 0 G 3.50000] Q@ Q a Q0 425000] Q@ Q450000 Q 4750.00| G 460000 ] @ 500000 Q 5,250
")
0
Ingreso TOTAL [a 27,500.00 | @ 35,225.00 | @ 31,550.00 | G _34,200.00 | @ 34,675.00 | G 36,042.50 | @ 37,532.50 | Q 38,675.00 | @ 38,965.00 | @ 40,177.50 | G _43.975.00 [ @ 49,550.00
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre  Octubre Noviembre  Diciembre  Total
2021 Q23,000.00 Q25.,000.00 Q26.000.00 Q27,000.00 Q29.000.00 Q31,000.00 Q33,000.00 Q35.000.00 Q35.000.00 Q39,000.00 Q45,000.00 Q50.000.00 Q400,021.00
2022 Q23,920.00 Q26,000.00 Q27,040.00 Q28,080.00 Q30,160.00 Q32,240.00 Q34,320.00 Q36,400.00 Q36.400.00 Q40,560.00 Q46,800.00 Q52.000.00 Q416,021.84
2023 Q27,500.00 Q3522500 Q31550.00 Q3420000 Q3487500 Q3604250 Q37,532.50 Q38,675.00 Q3896500 Q40,177.50 Q4397500 Q49550.00"Q448 267 50
2024 Q31,625.00 Q40,508.75 Q36,282.50 Q39.330.00 Q40,106.25 Q4144888 Q43,162.38 Q4447625 Q44.809.75 Q4620413 Q50,571.25 Q56,982.50 Q515,507.63 Proyeccion

2021 Q400,021.00
2022 Q416,021.84
2023 Q448 267 .50
2024 Q51550763

4%
8%
16%



TIR |ROI |VAN TREMA |PAYBACK RAZON FINANCIERA COSTO,BENEFICIO
77% 56% Q 261,211.56 5.80% 9% 178%
| |
Férmula para calcular el ROI
ROl IS
inflacion esperada aio siguiente 5.8% Referencio Banco de Guatemala
inversion en proyecto de mercadeo q 40,688
afio / mes flujo de efectivo valor presente

0laQ (40,688) (Q40,685.00)
1 Q2750000 Q25,992 44
2 Q35,225.00 Q31,465.76
3 231,550.00 Q26,640.50
4 34,200.00 Q27,295.02
5 Q34 875.00 Q26,307 88
6 Q36,042.50 Q25,695.09
7 Q37,532.50 Q25,293 44
B 238,675.00 Q24,634 .57
9 (235,965.00 Q23,455.69
10 Q40 177 .50 Q22 562 63
11 Q43,975.00 Q23,651.76
12 Q49,550.00 Q25 189.27

13

14
valor presente neto (VAN ) 2261,211.56
tasa interna de retormo TIR | 1%

Andlisis del punto de equilibrio

Productos

Precio de venta

Costo Variable Unitario

Unitario

contribucién (Q)

Margen de

Margen de

% costos fijos

totales que utiliza

contribucién (%) para producir el

producto/servicio

P.E(Q}

PE(U)

Volumen

Promedio

Diferencia

Venta Actual

Copa de vino Q 1250 @ 3.33|Q 9.17 73.33% 12.95% Q 288436 231 387 156
Cerveza Q 1500 @ 6.25| Q 875 58.33% 19.63% Q 546602 364 486 122
Sangria Q 2500 Q 3.36| Q 21.64 86.55% 8.31% Q 156793 63 124 61
Carpaccio Q 5500| Q 24.93(Q 30.01 54 56% 19.868% Q 594881 108 135 27
Cerveza artesanal Q 35.00) @ 18.75|1 Q 16.25 46.43% 6.56% Q 230684 66 70 4
Ron Zacapa Q 3500) @ 3.38| Q 2563 73.21% §.10% Q 180768 52 87 35
Michelada Q 3500] @ 10.11)1 Q 24.89 1.11% 13.27% Q 30483 a7 142 55
Gaseosa Q 1000 @ 3.00lQ 7.00 70.00% 11.40% Q 265937 266 426 160
0 a - Q -1Q - 0.00% 0.00% Q - 0 #HOIV/! #DIV/!
oa Q -1Q 0.00% 0.00% Q 0 #DN/0! #DIv/0!

100.00%




Plan de marketing
Objetivos

Objetivos generales de marketing

Incremento del Share de mercado de Likor café bar en un 15% en el aio 2024
Objetivos especificos de Marketing

Objetivos de ventas

Aumentar las ventas de Likor café bar en el un 15% respecto al afio anterior, en el
afio 2024. La manera en la que se va a medir es comparando las ventas del afio
2023.

Objetivos de rentabilidad

e Establecer un margen de ganancia aceptable a nuestros productos
e Controlar de la mejor manera posible los ingresos y egresos
e Optimizar los recursos a utilizarse

Objetivos de posicionamiento

e Mejorar el reconocimiento de marca

e Fidelizar a los clientes que ya poseemos

e Lograr una mejora en nuestra cuota de mercado

e Obtener publicidad de boca en boca por parte de las personas que nos
visitan

Objetivos de producto

Incrementar la cuota de mercado

Mejorar el retorno de la inversion

Lograr que nuestros productos sean de la mas alta calidad
Contar con bebidas preparadas unicas

Objetivos de precio

e Maximizacion de las utilidades

o Establecer precios que nos permitan competir, pero que nos dejen el mayor
margen de ganancia posible

e Lanzar promociones a precios atractivos para atraer clientes nuevos

e Penetracion del mercado



Objetivos de distribucion

e Atraer nuevos clientes
e Llegar a sectores a los que no se ha podido llegar
e Dar a conocer nuestros productos en un radio mas amplio

Objetivos de comunicacion

e Conectar con nuestro publico objetivo
e Persuadir a nuevos clientes para aumentar ventas
¢ Informar acerca de nuestros productos innovadores

Estrategias competitivas y de mercado

Estrategias de crecimiento integrativo

¢ Integracion hacia atras
Nuestro principal proveedor de vinos, que es nuestro producto estrella, es
distribuidora Alcazaren, con ellos contamos con un plan de bonificaciones,
por la cantidad que nosotros pedimos de sus productos, contamos con el
privilegio de que ellos al comprar 6 botellas de cualquier producto, ellos nos
bonifican. También contamos con otro plan de bonificacién con cerveceria
centroamericana, de igual manera al comprar 10 cajas de cerveza, ellos
nos bonifican una caja.

e Integracion hacia adelante
Por el momento solo contamos con una sucursal fisica de nuestro café bar,
se planea estar abriendo este afio, como minimo 2 locales mas Unicamente
con venta de piconas y micheladas ya que consideramos que son un
producto muy atractivo.

e Integracion horizontal
Aliarnos con marcas para poder colocar puntos de venta en ferias,
conciertos, ferias y eventos grandes.

Descripcion del servicio

Descripcioén del servicio (por el modelo de servuccion)

a. Cliente A: el cliente llega al local deseando consumir los productos

b. Cliente B: Por lo general sucede que cuando una persona pide algo, otro
cliente que se encuentra en el lugar o viene ingresando, se le antoja pedir lo
mismo.

c. soporte fisico: conformado por mesas, una barra, televisores, sillas,
cristaleria, parqueo, espacio de cocina, bafio.



Personal en contacto: 2 colaboradores que hacen la labor de meseros, bar
tender, cocineros y limpieza.

Personal fuera de contacto: personal de seguridad, personal de
mantenimiento de la plaza comercial

Servicio: se le da la bienvenida a los clientes y se les ubica en una de las
mesas disponibles, se les entrega el menu y se espera a que tomen una
decision, se les toma la orden, se les entrega la orden y al finalizar se les
lleva la cuenta y se les cobra en su mesa.

Proveedores

Mesas
Sillas
Barra de bebidas
Televisor
Luces
Botellas
Cristaleria
Refrigeradores
Freidoras
Mesero
Cajero

Cliente

B ~.

/

Cocina

Compras
Pagos

Invisible Visible

Bebidas, promociones en
bebidas, comida, musica, buen

ambiente, amplio parqueo

Estrategia de precios

Estrategia de precios de penetracion

Vamos a realizar una estrategia de precios de penetracion, debido a que
consideramos que este es un producto que tiene alta demanda de mercado.
Deseamos lanzar productos a precios bajos para atraer nuevos clientes, esto lo
hacemos con el fin de alcanzar una penetracion en el mercado rapido y eficaz.
Con esto buscamos alcanzar lo siguiente:

e Estimular al consumidor a adquirir mayores cantidades de nuestro producto



e Captar una mayor cantidad de clientes para aumentar nuestra cuota de
mercado
e Motivar a los clientes potenciales que son sensibles al precio

Que acciones vamos a tomar en cuenta para sacar partido de esta estrategia:

e Se contar& con planes de bonificacion con nuestros proveedores mas
fuertes

e Se crearan promociones que nos permitan penetrar nuestros productos en
el mercado

e Proponer a las marcas mas rotacion de sus productos a cambio de
presencia de su marca en dias especificos con regalos que benefician al
consumidor final

Costos y margenes de contribucion

Producto Copa de vino Cerveza gallo Sangria Michelada Carpaccio  Cerveza artesanal Ron Zacapa Gaseosa
333 6.25 3.36 10.11 25 18.75 9.38 3
125 15 25 35 55 35 35 10
917 8.75 21.64 24.89 30 16.25 2562 T
Copa de vino
Lista de comp
Insumo ‘ Monto total de la compra Unidad de medida Pﬂ""i‘n“::::z:::r:dm Costo unitario
Vino [a 2000 | 750m! [ 600| Q 5.33
Cerveza gallo
" ¥ S vz gallo
Lista de compras
Insumo. ‘ Monto total de Is compra ‘ Unidad de medida P‘"a”';“::":z:::’r:ms Costo unitario
T I Q15000 i Ssoml I 2200 o 25|

Sangria

Sangria

Lista de compras

Insumo Monto total de s compra Unidad de medida Para cudntos productos Costo unitario
rinde la compra

Vino Q 20.00 2onzas 1200| @ 1.67]
Jugo de naranja Q 2500 4 onzas 56.00] Q 045
Arandanos Q 100.00 unidad 100.00| Q 1.00|
Hielo Q 20.00 cubos 10000] Q 0.20]
Pajilla aQ 10.00 unidad 200.00| Q 0.05

Q -

aQ

Q

aQ

Q

aQ

Q

aQ

Q

aQ

Q

aQ

Q

aQ

Q
Costo unitaric por producto Q 336

Michelada



L Productod LG

Lista de compras

Para cuantos productos
rinde la compra
Cerveza o] 150.00 unidad 24.00
Limon 20.00 unidad 25.00
Mix 1 50.00 litro 32.00
mix2 10.00 liro 10.00
100.00 pizca 200.00

Insumo Monto total de la compra Unidad de medida Costo unitario

6.25
0.80]
156/
1.00]
0.50]

o|o|e|e
ololo|ofe

condimentos
Insumo 6

Insumo 7
Insumo 8

Insumo 8
Insumo 10

Insumo 11
Insumo 12

Insumo 13
Insumo 14

Insumo 15
Insumo 16

Insumo 17
Insumo 18

Insumo 13
Insumo 20
Costo unitario por producte

olelole|ale|ele|ole|ale|e|e|o

=]

1011

Carpaccio

carpaccio

Lista de compras

Para cudntos productos
rinde la compra
20.00 100gr 1.00
35.00 100.00
25.00 25.00
12.00 4.00
32.00 50.00

Insumo Monto total de la compra Unidad de medida Costo unitario

Jamen curado
queso parmesanc
limon

pan
alcaparras
Insumo &
Insumo 7
Insumo &
Insumo &
Insumo 10
Insumo 11
Insumo 12
Insumo 13
Insumo 14
Insumo 15
Insumo 16
Insumo 17
Insumo 18
Insumo 13
Insumo 20
Costo unitario par producto

20.00
0.3!
1.00|
3.00]
0.

58]

EIEE E
ol|o|ofofe

z

[=1{=] =] =1f=11=11=1{=1=] =] =] =1 =1 =1 =}

e
&
8

Cerveza artesanal

Cerveza artesanal

Lista de compras

Para cuantos productos
rinde la compra
cerveza aresanal a 300.00 16 1600| @ 1875

Insumo Monto total de la compra Unidad de medida Costo unitario

Ron Zacapa

Producto 7: Ron Zacapa

Lista de compras

. " P dntos product P
Insuma Monto total de la compra | Unidad de medida ara cuantos productos Costo unitario
rinde la compra
Botella ron zacapa Q300.00 onza s200[ @ 9.38]
Producto 8: Gaseosa
Lista de compras
. " P; antos product P
Insuma Monto total de la compra | Unidad de medida ara cuantas productos Costo unitario
tinde la compra
Gascosa a 72.00 Gia 200] @ 5.00)

Precios de la competencia

Copa de vino Competidor Competidor Competidor

A B C

Precio




| % de diferencia | 58% | 64% 64%

Percepcion del precio por parte del consumidor

Consideramos que el consumidor ha percibido el precio como barato, debido a que
los precios de la competencia estan todos por encima del nuestro. Lo hemos
percibido por medio de la observacion, cuando ellos adquieren la bebida nos dicen
cosas como:

e Se acercan por una bebida, pero siempre compran dos o mas

e Hacen el comentario de que esta barato para el sabor tan bueno que tiene
e Piden varias para llevar, para llevarle a sus conocidos

e Se vende bastante el producto

Estrategia de distribucion
Descripcidn de la estrategia de distribucion

Estrategia de distribucion exclusiva

Deseamos contar con una estrategia de distribucion exclusiva, queremos
colocar sucursales en algunas zonas estratégicas, consideramos que
contamos con un producto que cuenta con bastante demanda, mas sin
embargo nuestro publico es mas limitado que el de un bar convencional, pero
es un publico que puede llegar a pagar mas por nuestros productos. Ademas
otra estrategia con la que deseamos contar es poner quioscos con venta de
micheladas debido a que consideramos que nuestra michelada, segun las
opiniones de los clientes, es de las mejores que hay, entonces deseamos
contar con locales pequefios de bajo costo para vender micheladas
Gnicamente para llevar y asi mismo abarcar mas cobertura con la ayuda de
aplicaciones como pedidos ya.

Canales de distribucion

Consumidor

productor Minorista

final




Consideramos que contamos con este canal de distribucion debido a que
nosotros le compramos producto a los productores y después se lo vendemos
al consumidor final.

Productor Consumidor final

También consideramos que contamos con este otro canal debido a que
nosotros compramos insumos para preparar algunos productos del mena y
después se lo vendemos al consumidor final.

Estrategia de comunicacion

Nuestra estrategia de comunicacion estara basada en dar a conocer e informar
gue tipo de servicios y productos ofrecemos, con nuestra estrategia de
comunicacién deseamos gque como negocie empecemaos a situarnos en la
mente del consumidor que deseamos tener, es decir deseamos llegar a nuestro
publico objetivo. La herramienta que mas pensamos utilizar sera el marketing
digital ya que consideramos que hoy en dia es la manera de llegar a mas
personas en menos tiempo.

Objetivos que deseamos cumplir con la estrategia de comunicacion

e Dar a conocer que productos y servicios ofrecemos

¢ Informar acerca del concepto de negocio que tenemos

e Aumentar el Share de mercado

e Aumentar el trafico de clientes en nuestra sucursal

e Llegar ala mayor cantidad de personas que sean parte de nuestro
publico objetivo como sea posible

Estrategias publicitarias competitivas

Estrategias extensivas

Vamos a tomar varias acciones para conquistar nuevos consumidores, deseamos
realizar un conjunto de acciones para que nuevas personas conozcan el lugar, se
vuelvan clientes e incluso lo recomienden

e Publicidad en las areas cercanas. El café bar esta ubicado en una plaza la
cual se encuentra en una calle de alta afluencia vehicular, en toda esta calle
podemos colocar varias mantas vinilicas para que las personas que vayan
en el tréfico, en su vehiculo las vean y nos conozcan.

e Contamos con una bebida preparada que se ha vuelto tendencia en el area
donde estamos ubicados, la michelada, como estrategia para llegar a mas



consumidores, deseamos abrir un quiosco o varios en areas de alto trafico
vehicular, con renta baja para poder posicionar nuestra michelada en otras
areas, em estos quioscos Unicamente se venderan micheladas para llevar.
Contratacion de influenciadores. Se va a estar contratando un influenciador
aproximadamente cada 3 meses, vamos a ubicar a una persona que posea
muchos seguidores en redes sociales, que pueda llegar a nuestro publico
objetivo, para que venga a grabar contenido a nuestro café bar y asi atraer
nuevos clientes.

Creacidn de contenido. Vamos a crear nuestro propio contenido para
alimentar las redes sociales oficiales del café bar, con fotos y videos de los
productos y servicios que ofrecemos, esto con la ayuda de fotoégrafos y
disefiadores para que el contenido se vea mas llamativo. Este contenido
vamos a publicarlo de manera organica y en ocasiones también se pagara
para que este contenido se publicite en redes sociales y asi poder llegar a
mas personas y atraer clientes nuevos.

Estrategias intensivas

Para este tipo de estrategias lo que deseamos alcanzar como objetivo es que el
cliente consuma mas cada vez que llegue al café bar, para eso vamos a realizar
varias acciones que motiven esa compra

Recomendacion de maridajes. El mesero que atienda a cada cliente debe
de hacerle recomendaciones, por ejemplo, si alguna persona llega
Unicamente por una copa de vino, se le puede hacer la recomendacion de
que puede consumir una botella de un vino que es de mejor calidad y que
se puede acoplar de una mejor manera a su paladar. De igual manera se
les puede recomendar que con el tipo de vino que esta consumiendo le
guedaria perfecto un platillo en especifico y recomendarle algo del menu.
Cdbdigo QR. Colocacion de cédigo QR en las mesas con menu de
promociones digital para que las personas consuman mas

Menu de promociones. Menu con promociones, que se les entrega con el
menu general para que las personas lo vean mientras ven el menu general.
Alianzas con marcas. Hablar con las marcas para que dos veces al mes
nos coloquen un stand con un promotor de la marca que se acerque a las
mesas a dar degustaciones y a ofrecer el producto.

Mezcla de comunicacion

Publicidad

Pauta en redes sociales



Se piensa realizar pautas en redes sociales, en especial en Instagram y
Facebook, segun las tarifas de estas redes sociales el monto diario que se
invertiria serian Q28 lo que nos daria un total de Q784 mensuales. La
publicidad a colocar en redes sociales seria de productos y promociones
con las que contamos

Influenciadores

Se planea contratar 4 influenciadores con alto nivel de publico en redes
sociales, este tipo de publicidad va a ir mas enfocada a la red social tiktok
ya que lo que buscamos es viralidad en nuestro contenido para poder llegar
a mas personas. Este tipo de publicidad lo haremos trimestralmente.
Rotulos

En el area de la parte de afuera de la plaza donde se encuentra el café bar,
se cuenta con una alta carga de afluencia vehicular, se planea aprovechar
esa carga y colocar rétulos vinilicos. Se planea mandar a hacer 2 rétulos
vinilicos mensuales ya que estos se destruyen con el viento y el sol. El
costo de cada vinil seria de Q50 y el marco donde van colocadas tiene un
costo de Q30

Mupis

La colocacion de mupis con publicidad también es algo que deseamos
realizar, en el area donde nos encontramos el costo de cada mupi tiene un
estimado de Q4000 mensuales y en esto también deseamos hacerlo
trimestralmente, tal vez irlos intercalando para que no coincidan con lo
meses que tendremos al influenciador

Degustaciones

Regalaremos muestras gratis de nuestros vinos con mejor aceptacioén con
los clientes para promover la compra de los clientes y asi aumentar el
promedio de ticket.

Anual
Activmdad costo cantidad total
Fauta
Influenciadores
rotulos
mupis
Degustaciones

Total 2 40,688.00



Racional de medios

Medio Justificacién

Redes sociales Se selecciono este medio hoy en dia
debido a que las redes sociales es la
manera mas rapida y facil de llegar a
muchas personas con publicidad ya
gue casi el 100% de las personas
cuentan con una cuenta de redes
sociales

Influenciadores De igual manera este método se hace
por medio de redes sociales y lo
seleccionamos debido a que los
influenciadores pueden ser un foco de
atencion de nuestro publico objetivo
hacia nuestro negocio. Ellos trabajan
por medio de tiktok y en esa red
buscamos viralidad para llegar a miles
de personas

Roétulos Estos se seleccionaron para
aprovechar la alta carga vehicular que
se tiene frente a la plaza donde se
encuentra el café bar, ademas de que
es un medio barato, podemos llegar a
personas que frecuentan el lugar y
pueden ser clientes muy frecuentes

Mupis Estos se seleccionan para llegar a
personas que sean de la zona, que
nos puedan ver en el trafico.

Degustaciones Se realizara entrega de muestras
gratis de vinos en la plaza donde
estamos ubicados y también a los
clientes que nos visiten para motivar la
compra de botellas de vino que es algo
gue nos deja mucha ganancia mas sin
embargo no tienen el trafico necesario
de compra

Relaciones publicas

Tendremos alianzas con dos empresas:

e Lawn cinema: son un cinema al aire libre que se celebra 2 sabados al mes,
a estos eventos asisten alrededor de 100 personas por evento



Cantidad
Bebida
Bar tender
Gasolina

a

a

Personal de lavado de cristaleria Q
Inversion total por evento Q

810,00

En Lawn cinema contamos con la ventaja de que podemos dar la copa de vino a un
precio mas elevado, en este evento damos la bebida a Q25, pero la empresa Lawn
cinema recibe Q5 de cada bebida que nosotros estamos vendiendo, de igual
manera el margen de ganancia que nos queda es mayor.

e Eventos los Eucalyptus: con esta empresa colocamos una barra moévil, esta
barra se coloca cada vez que un cliente de ellos la pide y el minimo de
bebidas que servimos es de 100, aca cobramos al cliente Q20 por bebida y
la tematica es la misma que con la empresa de Lawn cinema, ellos se quedan
con Q5 y nosotros con el resto.

Promocion de ventas

La promocion de ventas se realizara en las instalaciones del café bar, se capacitara
a los meseros en el area de quesos, jamones Yy vinos para que siempre ofrezcan la
combinacion o maridaje ideal con cada botella de vino. Se les estara dando una
comision a cada mesero si cumplen con ciertas metas de venta de algunas botellas
que el margen de ganancia nos permita. Consideramos que nuestra venta de
botellas de vino es algo que hemos descuidado, por lo que consideramos que es



algo a lo que debemos de ponerle especial atencién en esta etapa de aumento de
share de mercado ya que es un producto al que se le puede ganar bastante.

cantidad de botellas vendidas  comision
10
20
30
40

Necesitamos motivar al mesero a que se vuelva vendedor, esto lo vamos a lograr
aplicandole una comision por meta de venta de botellas, como el cuadro lo indica,
se le daré el 3% si vende 10 botellas en el mes, 5% si vende 20 botellas, 7% si
vende 30 botellas y el 10% si vende 40 botellas de cualquiera de nuestras botellas
disponibles.

Marketing directo

Para el marketing directo, como lo que deseamos es llegar a nuestro publico
objetivo, vamos a colocar stands de degustaciones de vino en las cercanias de
nuestro café bar, vamos a dar una pequefia muestra gratis para motivar a que las
personas nos visiten y consuman botella de vino con algin acompafiamiento.

Degustaciones [@I60:0071367Q6,760.001

Presupuesto integral de medios

Para el presupuesto integral de medios, debemos de tomar en cuenta que se tomo
el 10% de las ventas totales mensuales para el presupuesto de mercadeo y
publicidad, el cual quedara desglosado de la siguiente manera.
Anual
Actiidad costo cantidad total

Pauta

Influenciadores

rotulos

mupis

Degustaciones

Total 1 40,688.00



Piezas publicitarias
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Calendarizacion

Influencer  Mupis Pauta RRSS Rotulos
Enero
Febrero
Marzo
Abril
Mayo
Junio

Julio
Agosto
Septiembre
Octubre
Moviembre
Diciembre




Conclusiones y recomendaciones finales

Likor café bar posee una ubicacion privilegiada y un buen producto en
general, pero se cree que tiene el potencial para aumentar sus ventas, pero
no se esta llegando a la cantidad de personas que se esperan.

Un plan de marketing bien elaborado, que se acople a nuestro presupuesto,
nos puede ayudar a llegar a mas personas y por ende a aumentar las ventas
Se recomienda aumentar la publicidad en las areas cercanas al negocio, ya
que se cuenta con una buena ubicacién, pero no se cuenta con la exposicion
necesaria ya que muchas personas del sector han mencionado que les gusta
el lugar, pero que falta informar donde se encuentra
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Por este medio de la presente YO Roni Alejandro Andrade Giron que me

identifico con numero de camé 1210772 y con DPI 2451956020101 actualmente asignado (a) en la
carrera:
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Sin otro particular, me suscribo.
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