Universidad Hispanoamericana

Facultad de Ciencias Econdmicas
Administracion de negocios con éenfasis en

mercadeo

Tesina para optar por el grado acadéemico

de Bachillerato

FACTORES PARA EL DISENO DE UNA
ESTRATEGIA DE MERCADEO DIGITAL PARA LA
EMPRESA LACTEOS NUEVO HORIZONTE

Mariel Nicole Araya Gamboa

Febrero, 2025



INDICE DE CONTENIDO

INDICE DE CONTENIDO ..vuvvvteteeeteteeeeeeeece st sttt ettt etesetesesessssasssasssasasasasesasasasasasssssssssnsnsesanas 1
INDICE DE TABLAS ......oviteteeeeeteteteteteteteeeeessesess st st et es et et atssesssssetstetetesesesesessssasssasssssasasasesasasasasasssssnsssntatasanas 4
INDICE DE FIGURAS ......ocuititetiieiectctete ettt ettt bbbt a et et s b as st es bbbt bbbt bt b s s e s s b sanas 6
AGRADECIMIENTOS ..ttt ettt ettt sttt et e b e sb e s ae e st et e bt e bt e s be e s bt e saeesaeeeate et e e sbeesaeesasesmteeabeebeennes 8
DEDICATORIA ...ttt ettt ettt ettt ettt ettt ettt te et e et et e teee e et e ee e et e te e et et et et et e e et et et e e et e e e ee e e e e e e e e ae e e e e e e e e e e e e eeeeenenenenenes 9
LN 1V = PP PPPPPPPPRPPRE 10
CAPITULO I: INTRODUCCION ....ovuimiimiminieieicineineitis ettt 12

11 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEIMA ..ottt ettt e e e e et e e e e e s eeeeas 13
1.1.1 Antecedentes internacionales ¥y NACIONAIES ........cicccviiiieciiie e e 13
1.1.2 Delimitacion del Problema ... ... e s ae e e e reeas 18
1.1.3 JUSTITICACION .ttt sttt e st e s bt e e s bt e sbeeesneeesabaeeaees 18

1.2 PREGUNTA DE INVESTIGACION ......ocuviiiieceiietete ettt s sasae et s s nanans 19

1.3 OBJETIVOS ...ttt ettt ettt sttt et e b e s bt e s bt e s ab e st e e bt e bt e beesbeesmeesateeabeenbeesbeesaeenas 19
1.3.1 (0] oY [ A\ o T =L=] o T=T -1 Ut 19
1.3.2 (0] o [ A\ e T T o J=T ol f oo X3P PUPPRPTRNt 19
CAPITULO 11: MARCO REFERENCIAL .....cuvuivvevveeeeeceeteteseeeseceetesesesesesesaesesesesesasassesesesesnsssesesesessssssssesesesasanas 20

2.1 MARCO TEORICO ....ouveeiririrerseteieiciete ettt 21
A 0 1Y =Y =X o o = PP 21
D A Y =Y = T o =g 1= - PSP 24
Nt G T I 13 1 TN 24
P N I L O o 1] W o= 1 =1 [~ PP 25
2.1.5 EStrategia de OCEAN0 FOJO .....uuiiiieiiieeieiiee ettt e e e ette e e eetee e e e stee e e e e beeeeeebeeeeeaabaeeeessbeeeeesnseseesanseneeennsenas 29
2.1.6 Estrategia de 0CEAN0 AZUI .......cccecuieiiiiiee ettt eeee e e e et e e e e e ata e e e e abe e e e eeabaeeeeentaeeeennrenas 30
2.1.7 Los pilares de la estrategia de 0CEAN0 AZUL........ccvieiiiiiiiii i e 30
2.1.8 Las 5 estrategias para dominar el marketing digital en 2024 ...........coccoeeiieiiiieecciee e, 31
D o] o YoYU T q Yo I\ - T =T T o = USRS 33
2.1.10 OUtbOUN MATKELING ...vvveeeeeieeeciiiieee ettt e e e et e e e e e e st e e e e e e e s e s nabateeeeeaesesanstseneeaaesesannsenes 34

2.2 IMARGCO CONCEPTUAL. ...ttt ettt ettt e e e e e ettt e e e e e e et e e e e e e e s snnreeeeeeeeesannneeeeeeas 34
DA 2 N 1Y =Y = o o = PP 34
2.2.2 EI Marketing digital ....ccveeee i e et e s e e e e s bae e e enareeas 35

2.2.3 BENCHMAIKING «eeeeieieeeeee e e e e e e e ettt e e e e e e e e s nbateeeeeaeeeeannrtaaeeeeeeeeaannrnnes 35



W LY o - | (= = { - N 35
W B L 1 - 1K=Y= I I ol == 1 A7 TN 35
P A Sl (0] 2 e TUTa Yo W g -1 = 4 o= PP 36
2. 2.7 INFIUBNCET ettt ettt et s et bt e e sttt e s at e e sa bt e sabeeesabeesabee s seeesabeeesabeesaseesabenesneeanns 36
2.2.8 Marketing de reSUIATOS ........ueiiieiiee ettt et e e ere e e e et e e e et e e e e e e abee e e esabeeeseenseeeeennsenas 36
P A B 1Y P14 =] o =g 11 <Y oo RSP 37
2.2.20 UN@ €Srateia PUIL .ottt st e e e e e e s e e e e ree e e enareeas 37
2.2.11 ESTrat@gia PUSK. ...eeiiiiiieeee e et e st e e e s e e e e ae e e enareeas 37
DA A =Y g Vo LT Vol = TN =1 Vo | TSR 38
2.2.13 IMIEICAUO MEBLA...eiutiiutieieieteet ettt ettt b e sh e s ae e st e bt et e e bt e s bt e s bt e saeeeateeabeebeesbeesheesabesabeeabeebeennes 38
2. 2. 1A IMtFIZ FODA ...ttt ettt b e s bttt sttt e b e bt e s bt e s bt e sae e e at e et e e bt e sbeesheesabe st e eabeebeenes 38
2.2.15LaS 4 P O MaArketing MiX .occcuieeiieiiii ettt e e s st e e e et ee e e e sabe e e e e sabeeeeeenneeeeenareeas 38
2.2. 06 PrOTQUCEO...eeutieeiee ettt ettt ettt ettt e sttt e st esabe e e bt e e sttt e sabeesabeesabeeesabeesabbesnteesabaeesabeesabeessaeesneeanns 38
2.2.17 Participacion €n €l MEICATO .......uuiiiieiiii ettt e ree e e et e e et e e e b e e e esabee e s sabeeeeenareeas 39
A A R [ VLT == Yol o] g e [ g V=T o= Lo Lo 1SR 39

2.3 MARCO CONTEXTUAL. .. ettt ettt ettt st st ettt be e sae e st et e et e e sbeesaeesanesbeebeenns 39
2.3.1 CaracteristiCas BEOZIATICAS. ..cuuiii ittt s e e et e e e e e e ee e e e raeeeenareeas 39
2.3.2 Caracteristicas demMOGIrATICAS . ...iccuiii it e st e s e ee e s e e e e e nareeas 40
2.3.3 Resefia histdrica de LActeos NUEVO HOFIZONTE ......ccueiiuiiiiiiieeieeiee ettt 40
P T 3 1Y =1 or- [ O OO P P OTP PP OPI 41
2.3.5 IMHISTON ettt e b e s bt s a e sa bt ettt bt e bt e e bt e ea et et e e be e bt e eheeehe e st e e beeabeenbeenaes 41
P SRV AT o o T TP S PP PPV 42
P B AV - | o =TT P PP PRSP 42
2.3 8 Calidad ...ttt b e bttt et e et e e bt e eheeshe e et e e abe e beenbeenas 42
2.3.9 Medios de comuniCaCion diGitales.........ueiiicuiieiiiiiie et e e e e e e et e e e e be e e e enreeas 42
CAPITULO I1l: MARCO METODOLOGICO ......cvuveviereeriasieseseeiessietssesae s s ssas s se s s sssse s s ssassesans 45

3.1 ENFOQUE ... .ottt sttt ettt s e st sttt e b e s b e s bee s et e et e e b e e sbeesbeesanesaneeaneennes 46

3.2 ALCANCE ... ettt ettt et et e bt s bt s et et e b e e s bt e s b e e s ate st e e bt e b e e b e e s reesaeeeareen 46

3.3 DISENO INVESTIGACION ACCION .....couimiriritniiiineineisisesseseesesse st ssissiesen 46

3.4 UNIDAD DE ANALISIS U OBJETO DE ESTUDIO ...ouvevvieeeeeeeeeeeeete ettt en s 47
341 0] o] =Tl To] o TP PP PR TRRO 47
3.4.2 LT e Yo le [l 41U =Ty 4 - TS PSP 48

3.4.3 Criterios de inCluSiON Y @XCIUSION ......coocuiiiiiiee ettt e e e eare e e e eanes 49



344 CONSIAEIACIONES BLICAS .eeuveeuiiiuiietieteet ettt ettt ettt sttt et e b e b e s be e st e eateete e beesaeesanenas 50
3.5 INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE INFORMACION .......coooiuiuirereieiieseseeie e 51
3.6 CATEGORIAS ...ttt ettt sttt ettt ettt et st et e b s s sasesesesasas st s asesesasssssssnentnsatas 52
3.7 ESTRATEGIA DE ANALISIS DE LOS DATOS ....ouiuieiiireieeeieesesteeseete e eeesesesesessssssssssasesssesesssssssns 53

CAPITULO IV: RESULTADOS.......vivverieiececaetevesesaeae ettt s s s st bbb s s bbb esssssssaesesesessassssesesasnanans 54
4.1 e 10S RESUITAAOS ...ttt ettt sttt et e s bt e s bt e s st e sate et e e b e e nbeesmeesneeeneean 55

4.2 de 10s resultados de 12 NtreViSta .....coceee i s 83

CAPITULO V: DISCUSION ....oueiiaiaiaiseieiseeeeset ettt 88
5.1 DE LA DISCUSION ...ttt sttt ettt ettt sttt eaes s sess s sas s s s es st ssstssssseststesetesesesensssanns 89

CAPITULO VI: CONCLUSIONES .....ovviieieeececteteteee ettt sttt se s s st s s s s s st ses s ssasassesesesnanans 94

Y RECOMENDACGIONES ... ettt sttt ettt e bt e s he e sae e et e e sbeesbeesheesatesabeeabeebeeabeesneesaneennean 94
6.1 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES ... s 95
6.2 CONCLUSION FINAL s 96
6.3 LIMITACIONES. ...ttt ettt et e e et et e e e e e et et e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e s e e e s e e e e e s e e esesesesenenes 96

REFERENCIAS BIBLIGRAFICAS.......uiviviiieectetetetetsesae ettt as s st ae s s ss st st s s s st se s s s s asseaesesanas 97

ANEXOS ...ttt ettt ettt e h e bt e s bt e ea et et e bt e bt e bt e ehe e eh et e et e bt e abeeeheeeheesabeeabe e be e beenes 101

LISTA 08 ANEXOS euureeiiieeiieeette ettt e ettt e sttt ettt e s bt e ettt e s bt e e bteesabeesabeeesabeesabeeeaabeesabeeesabeesabeeennbeesabaeesareenn 102

ANEXO 1. ENCUESTA PAra ClIBNTES . .iiiiiiieiiciiie ettt e e st e e e ree e s st be e e e s aba e e e sabeeeeesnseeesennrenas 103

Anexo 2. Entrevista para €l Propietario..........cccueeeeeciiiee et e e e e et e e e e eate e e e e eaba e e e e are e e e earaeas 110

ANEX0 4. DeClaracion JUrada......oocee ettt sttt st e beens 115

Anexo 5. Carta de autorizacion de 12 entidad..........cooieiiiiiieie e 116

Anexo 6. Carta de aprobacion del TULOI........oii i et e e e e e e e araeas 117



INDICE DE TABLAS

TADIA Lo 47
TADIA 2. 48
Al B 50
TADIA 4 . 52
1= 1] = T O PP TP P PP PPPPPPPRPPPIN 55
TADIA B .. 56
TADIA 7 e e s 57
TADIA B .. 58
AL O 59
1= 1] = T O TSP TP PP PPPPPPPPPP PPN 60
TADIA L . 61
TADIA L2 ... et e e 62
Al L 62
1= 1] = T TP PP PP PPPPPPPPTPPIN 63
1= 1] = T PP PP PP PP PPPPPPPP PPN 64
TADIA LB .. 65
1= 1] = T TP PP PP PP PPPPPPPPPPIN 66
TADIA L8 .. 67
= 1] = T LT PP PP PPPPPPPPPPPIN 68
TADIA 20 ... 69
1= o1 = U2 PP 70
TADIA 22 ... 71
1= o] = U2 PSR 73

LI o 1= 22 S 74



TADIA 25 .. 75
TADIA 26 ... 76
TADIA 27 . 77
TADIA 28 ... 80
TADIA 29 .. 81

BLIE= 1o = 1O TR 95



INDICE DE FIGURAS

FIQUIA L oottt 39
o U1 = TP RSR 41
FIQUTA 3 ettt 43
FIQUIB 4 ettt 44
o LU T T PSSR 55
FIQUTB B ettt 56
o LU T APPSR 57
FIQUIA 8 ettt 58
FIQUTA O ettt 59
Lo 0T = T O PSSP 60
FIQUIA L1 oottt 61
o UL T PSSR 62
FIQUIA L3 ittt 63
o LU T PP PSRPP 64
o UL T PRSP 65
FIQUTA L6 .ottt 66
o U1 T APPSR 67
FIQUIA L8 .ottt 68
o UL T PSPPSR 69
o LU = 2 O 70
L0 LU L= 2 PO TPPPRPRRTRRTRRRRN 71
0 LU = 2 72
Lo UL = 2 SRR 73

o LU = U P 74



o UL T2 PSS 75
FIQUIB 26 ..ottt 76
o UL = T PSSR 77
o UL T2 - PSSR 78
FIQUIa 29 Y FIQUIA 30....eeiiiiiiieiieieiiieeeeeieeeeeee ettt 79
Lo LU = T SRS 80
FIQUIA B2 ettt 81

o UL T 1 PSSP 82



AGRADECIMIENTOS

En primera instancia agradezco a Dios por la vida, porque con cada paso que llevo me
va bendiciendo. Agradezco a mis padres y novio por la ayuda, motivacién, paciencia y
solidaridad, que me han transmitido a lo largo de esta investigacion y espero que sigan
apoyandome como siempre lo ha hecho en estos de los afios. Agradezco también a mi tutor
Nelson Hidalgo por su paciencia, comprension, sabiduria y atencion en cada etapa de este
trabajo.

Por dltimo posiblemente el mas importante a mi bebe por darme la fuerza e ilusién de
seguir con mi estudio y querer superarme.

Mariel Nicole Araya Gamboa.



DEDICATORIA

En el presente documento, dedico esta tesina a mi bebe Luka, que fue mi inspiracion
para continuar e intentar llegar a tener un titulo universitario, gracias a él aprendi que se puede
con todo y que siempre voy a tener alguien siguiendo mis pasos y haciéndome cada dia mas
feliz, también lo dedico a mis padres quienes estuvieron atentos siempre en el proceso de esta
investigacion y de la conclusion de esta.

Por ultimo y no menos importante a mi novio, quien es un gran pap4, cuidaba de Luka
para yo poder ir adelantando por ratitos mi tesina y estuvo siempre impulsandome a alcanzar
este objetivo mutuo.

Mariel Nicole Araya Gamboa.



10

RESUMEN

En la presente investigacion se cuenta con el objetivo de analizar los factores para el
disefio de una estrategia de mercadeo digital para los productos de la empresa Lacteos Nuevo
Horizonte en la provincia de Alajuela, en el tercer cuatrimestre del 2024, esta investigacion
tiene un enfoque de investigacion cualitativa, un alcance descriptivo, donde se estudia una
poblacion de 532108 en la zona de Alajuela, con una muestra de 120 personas, con la cual se
hizo una encuesta para la recoleccion de datos importantes, esto con la finalidad de crear
estrategias para la empresa Lacteos Nuevo Horizonte donde se lograra conectar con los
consumidores tanto presencial como de forma virtual por medio de las redes sociales de la
empresa.

Como ultima parte se concluye en relacién con el objetivo general, se debe de mejorar
en las redes sociales Whatsapp, Instagram y Facebook, que serian las formas de atraer mas
cantidad de consumidores tanto dentro de la feria del agricultor como también fuera por medio
de distribucién de productos, esto porque en este momento se cuentan con las tres redes
sociales sin embargo no hay movimientos, publicaciones, promociones ni actualizaciones en
ninguna, se debe de tomar en cuenta contar con una respuesta y aclaracion de dudas casi
inmediata, contenidos donde se observe mejor la calidad de cada producto disponible,
imagenes con colores llamativos, que cuenten con los precios y promociones en la misma
publicacion.

Palabras Clave: Marketing digital, Lacteos, redes sociales, disefio.



11

Abstract

The objective of this research is to analyze the factors for the design of a digital
marketing strategy for the products of the company Lacteos Nuevo Horizonte in the province of
Alajuela, in the third quarter of 2024, this research has a qualitative research approach, a
descriptive scope, where a population of 532108 in the Alajuela area is studied, with a sample
of 120 people, with which a survey was made for the collection of important data, this in order to
create strategies for the company Lacteos Nuevo Horizonte where it was possible to connect
with consumers both in person and virtually through the company's social networks.

As a last part, it is concluded in relation to the general objective, it should be improved in
the social networks Whatsapp, Instagram and Facebook, which would be the ways to attract
more consumers both within the farmer's fair and also outside through the distribution of
products, this because at this time there are the three social networks however there are no
movements, publications, promotions or updates in any of them, it must be taken into account to
have an almost immediate answer and clarification of doubts, content where the quality of each
available product is better observed, images with striking colors, which have prices and
promotions in the same publication.

Key Words: Digital marketing, Dairy, social media, design.



CAPITULO I: INTRODUCCION

12



13

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1.1 Antecedentes internacionales y nacionales

1.1.1.1 Estrategias de mercadeo digital y su impacto en la decisién de compra del
consumidor colombiano. Nicolds Vélez Urbina, Rodrigo Jiménez, 2020.

Este trabajo buscoé identificar cual es impacto del marketing digital en la decision de
compra impulsiva del consumidor centenial bogotano mayor de edad. Para esto, se realizdé una
encuesta a un total de 76 jovenes que cumplian las caracteristicas necesarias para poder ser
parte del estudio. La encuesta fue distribuida digitalmente a estudiantes de la universidad de
los Andes, Javeriana y CESA. Se utiliz6 la plataforma QuestionPro para analizar y obtener los
resultados de la encuesta que se aplicé a los jovenes. Ademas, para complementar el estudio
se entrevistd al experto en marketing digital Max Beck el cual complementé los hallazgos
encontrados en la encuesta. Los resultados de la encuesta junto con la entrevista al experto
evidenciaron que el consumidor centenial bogotano mayor de edad es un usuario impulsivo y
altamente influenciable a la hora de comprar. Por lo tanto, se concluyé que el impacto del
marketing digital en la decision de compra impulsiva es mucho mayor en consumidores
centenial mayores de edad que en consumidores de otro rango de edad y por esto se sugirié
que las campafias digitales tuvieran una profundizacibn en estos usuarios para tener una
mayor tasa de éxito.

Los resultados empezaron a desenmascarar el comportamiento y la vulnerabilidad que
tiene el consumidor centenial bogotano frente al marketing digital. Adicional, se pudo empezar
a apreciar otros factores mucho mas profundos de compra impulsiva, que si se combinan con
factores meramente econémicos desarrollan acciones de consumo. En casos como Estados
Unidos o Alemania en donde la confianza es total y todo el customer journey (viaje del cliente)
es uno solo y no se corta este mismo con el consumidor, el impacto es mucho mayor debido a

qgue el consumidor entiende y confio en las empresas cuando promocionan los productos de
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manera online sabiendo que el proceso va a ser mucho mas coémodo y sencillo y que si tiene
algun inconveniente tiene la confianza total de que va a poder hacer la devolucion del mismo
mientras que en Colombia todavia se encuentra en una etapa media de madurez donde las
principales categorias de productos que se consumen de manera online e impulsivas son los
productos altamente estandarizados bésicos como los tiquetes aéreos que segun Max es
donde el consumidor entiende que no puede ser estafado ni engafiado (Urbina & Jiménez,

2020).

1.1.1.2 Estrategia de marketing digital para el posicionamiento en el mercado en el ramo
de panaderias. Marianny Aponte, Yndhira Beiza, Eliana Duran, 2020.

El objetivo de la investigacién fue proponer el marketing digital como estrategia que
permita el posicionamiento en el mercado de una empresa de Panaderia. Metodol6gicamente
se apoyl bajo la modalidad de proyecto factible, investigacién descriptiva con disefio de
campo. La poblacion y muestra estuvo conformada por diez empleados de la empresa y diez
clientes elegidos al azar, a través de dos cuestionarios con escalamiento de Likert. Se pudo
concluir que se evidencian deficiencia en las estrategias de marketing de la empresa, no existe
personal capacitado para el uso de medios sociales, como estrategia de mercadeo digital, lo
cual es propicio para la elaboracion de la propuesta para posicionarse en el mercado local y
regional.

En la investigacion se propuso el marketing digital como estrategia que permitio el
posicionamiento en el mercado de la Panaderia y Pasteleria Dorada, C.A., ubicado en el
municipio Los Guayos estado Carabobo; se pudo concluir que dicha empresa desarrollo una
labor satisfactoria para sus consumidores, pero aun faltaba implementar estrategias que
aporten a la captacién de nuevos clientes y posicionarse en el mercado a pesar de la amplia
competencia a la que se enfrenta. El conocimiento de las herramientas de comunicacion digital

por parte de los clientes es una ventaja en la actualidad ya que por tratarse de una poblacion
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grande que hace uso de ella con frecuencia, se convirtieron en consumidores potenciales que
pudieran fidelizarse a la empresa por medio de estrategias de mercadeo como lo es el
marketing digital. Lo que permitié concluir que los productos y servicios de la empresa, estaban
dirigido a un extenso namero de personas (Aponte et al., 2020).

1.1.1.3 Estrategia de mercadeo digital para Mypes. Jenny Patricia Bravo Mejia, Hillary
Cornejo Flores, 2022.

Este proyecto de innovacion empresarial expuso que es realizable aprovechar la
oportunidad de brindar un servicio integral de marketing digital a las Mypes del rubro de
restaurantes en Lima Metropolitana, con la finalidad de impulsar sus ventas y posicionarlas en
el mercado. En esa linea, Modo Crecer Agencia de Marketing Digital, a la vanguardia de la
transformacion digital en los negocios, brindo un servicio integral enfocado en un conjunto de
estrategias previamente estudiadas y validadas en el rubro de restaurantes en el régimen de
micro y pequefia empresa. El servicio comprendié desde el estudio del mercado para el
planteamiento de estrategias de posicionamiento y crecimiento del restaurante, concepto
creativo, monitoreo constante de las redes sociales y creacion de contenido de alta calidad.
Segun un estudio realizado la Agencia de publicidad y marketing MGH, el 68 % de los
comensales desistieron de visitar un restaurante debido al mal estado de su sitio web, y el 62 %
de clientes se desaniman de ordenar por delivery (entrega) por la misma razén (MGH, 2021).
Esto quiere decir que tener una presencia con line actualizada y con una estrategia de
comunicacion correcta es de suma importancia para un gran porcentaje de potenciales clientes.
En ese marco, Modo Crecer tuvo como objetivo principal ingresar al mercado de distritos como
San Luis, San Borja y Surquillo, por ser un mercado con un considerable con potencial de
crecimiento y que requiri6 de un equipo profesional que acompafio y dinamiz6 su
posicionamiento. La principal estrategia de captacion de clientes fue a través de las redes

sociales y un programa de recompensa por referidos. Modo Crecer Agencia es un proyecto
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rentable que necesito al inicio de sus operaciones una inversion de S/27,440.50; el 100%
fueron de los aportes de las dos socias, 50% cada una.

El estudio se realizé con 9 restaurantes como muestra.

Este proyecto propuso una solucién a partir de un modelo de negocio validado que cumplia con
el triple impacto: social, econdmico y ambiental. El objetivo del proyecto apunté a que las
Mypes aumentaran sus ventas y, con ello, se generaran mas puestos de trabajo, al mismo
tiempo que se reducia el impacto ambiental al reemplazar la publicidad impresa convencional
por herramientas digitales eficientes(Bravo & Cornejo, 2022).

1.1.1.4 Investigacion de nuevas estrategias de mercadeo digital para ser implementadas
en la empresa Bungaloos Boutique Costa Rica para mejorar sus ventas y su presencia
de mercado, ubicada en el Gran Area Metropolitana de Costa Rica a diciembre del afio
2022. Eddie Jesus Villalobos Quirés, 2023.

Este trabajo de investigacién tuvo como objetivo investigar y analizar las estrategias de
marketing digital que pueden implementar empresas comerciales, para ser aplicado a
Bungaloos Boutique Costa Rica a diciembre del afio 2022 para poder incrementar sus ventas y
lograr un mejor posicionamiento de marca, la investigacion conté con un enfoque mixto, un
alcance exploratorio y descriptivo, un tipo de estudio no experimental puesto que no se tiene
manipulacién directa con las variables involucradas, se estudié una poblacion de 140 personas,
sin embargo, se obtuvo respuesta de 110 personas Unicamente, dichos participantes se
obtuvieron de la base de datos de Bungaloos Boutique y adicional de una base de datos
personal con el fin de estudiar el mercado masculino y su comportamiento en moda y marketing
digital. El tipo de instrumento que se utiliz6 para la recoleccion de data fue una encuesta
electronica, en donde se estudidé respuesta por respuesta y se procedié con el analisis
respectivo, del cual se pudo concluir que, de acuerdo con la investigacion realizada, que las
redes sociales son el mejor tipo de marketing digital que pudo utilizar Bungaloos Boutique, a su

vez, también se pudo concluir que mantener una buena presencia en redes sociales es
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indispensable para el mercado objetivo de la boutique. Por Ultimo, pero no menos importante,
se concluyd que posterior a la pandemia del COVID - 19, las personas siguen valorando y
realizando las compras virtuales, a su vez fue indispensable que el personal cuente con una
buena capacitacion para que les brinden un servicio de asesoramiento.

Como deduccién de dicha investigacion se presentaron los criterios provenientes de los datos
gue fueron recolectados y encontrados en el curso de la investigacion dentro de la limitacion
geografica, que, para esta tesis, fue la empresa Bungaloos Boutique ubicada en Alajuela y
Heredia. Posterior se llevé a cabo el trabajo investigativo que tuvo como objetivo general
investigar y analizar las estrategias de marketing digital que puede implementar empresas
comerciales, para ser aplicado a Bungaloos Boutiqgue Costa Rica a diciembre del afio 2022
para poder incrementar sus ventas y lograr un mejor posicionamiento de marca, se pudo llegar
a las conclusiones y despegar la incognita para establecer los fundamentos necesarios para el
desarrollo de las nuevas estrategias de mercadeo digital para la empresa en estudio(Villalobos
Quirds, 2023).

1.1.1.5 The Influence of Digital Marketing Strategies and Digital Payments on UMKM
Buying Decisions in the Digital Era. La influencia de las estrategias de marketing digital y
los pagos digitales en las decisiones de compra de UMKM en la era digital. Stefani Br
Ginting, Alyarifah Hidayah Irawan, Delta Citra Lestari S urba

kti, Rifatul Alifah, Dwi Saraswati, 2024.

Este estudio tuvo como objetivo identificar la influencia de las estrategias de marketing y
los pagos digitales en las decisiones de compra en UMKM en la era digital. Con el rapido
desarrollo de la tecnologia, el marketing digital y los pagos se convirtieron en aspectos
cruciales en las actividades comerciales. El método de investigacion utilizado es una encuesta
con 53 encuestados que son compradores de UMKM.

La conclusién a la que se pudo llegar es que las estrategias de marketing digital tuvieron

un efecto en las decisiones de compra. La variable Estrategia de Marketing Digital mostré un
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tcount de -0.076. Mientras tanto, el valor ttable = -1.054 por lo que tcount > ttable (-0.076 > -
1.054) con una probabilidad de significancia de (0.297 > 0.05). Los pagos digitales no tuvieron
un efecto significativo en las decisiones de compra donde la Variable Pago Digital mostro un
tcount de 0.040. Mientras tanto, el valor ttable = 0.273 por lo que tcount < ttable (0.040 < 0.273)
con una probabilidad de significancia de 0.786 > 0.05. Las decisiones de compra
aparentemente requirieron del marketing digital en la era del desarrollo tecnoldgico, resulté que
juega un papel muy importante en la decision de compra de una persona. porque ademas de
facilitaron la compra, también facilitaron a los UMKM comercializar sus productos. Por lo tanto,
se pudo decir que la influencia del marketing digital proporcion6 un movimiento muy
significativo hacia el interés en las decisiones de compra. Ademas del sistema de pago digital y
el marketing digital que influyeron en las decisiones de compra (Ginting et al., 2024).
1.1.2 Delimitacién del problema
Delimitacién temporal: La investigacion se realizara en el tercer cuatrimestre 2024.
Delimitacién geogréfica: Lacteos Nuevo Horizonte, en la zona de Alajuela.
1.1.3 Justificacion
e Conveniencia: La presente investigacion tiene la finalidad de informar sobre estrategias
para el mercadeo digital de los productos de la empresa Lacteos Nuevo Horizonte, de
modo que pueden utilizarlas como un recurso para poder desarrollarlos en la misma.

o Relevancia social: Este trabajo puede dar beneficios tanto a la empresa como a los

habitantes de la zona de Alajuela, debido a que, por medio del aprendizaje y la mejora
del mercadeo digital, sobre saldran en diferentes plataformas digitales, con lo cual las
personas de estas zonas conoceran un poco mas la empresa.

e Implicaciones practicas: Al realizar este trabajo, se permite encontrar, implementar y

utilizar los factores para el disefio de una estrategia de mercadeo digital efectiva, con la
cual la empresa Lacteos Nuevo Horizonte, tendr4 una opcién para posicionarse en el

mercado digital y con este recibir mas demanda de sus productos.
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Valor_tetrico: Esta investigacion permite que la empresa Lacteos Nuevo Horizonte,
tengan un proceso mas flexible con el que analicen sus datos, prioridades y objetivos

como empresa, para que asi formen una marca mas visible.

Unidad metodolégica: En esta investigacion, una de las opciones para conocer la
utilidad del mercadeo digital de la empresa Lacteos Nuevo Horizonte, sera por medio de
una encuesta para asi obtener un analisis concreto sobre las personas interesadas en
los productos lacteos y asi realicen una compra optima. Ademas de que por medio de
esta encuesta se podran disefiar estrategias y utilizarlas para tener mas posibilidades
de llegar al mercado meta.

PREGUNTA DE INVESTIGACION

¢, Cuales son los factores para el disefio de una estrategia de mercadeo digital para los

productos de la empresa Lacteos Nuevo Horizonte en la provincia de Alajuela, en el tercer

cuatrimestre del 20247

1.3

131

OBJETIVOS
Objetivo general

Analizar los factores para el disefio de una estrategia de mercadeo digital para los

productos de la empresa Lacteos Nuevo Horizonte en la provincia de Alajuela, en el tercer

cuatrimestre del 2024.

1.3.2

Obijetivos especificos

Describir el perfil de mercado meta de los productos de la Empresa Lacteos Nuevo
Horizonte.

Determinar de acuerdo con el mercado meta el canal o medio de comunicacion
adecuado para los productos de la Empresa Lacteos de Nuevo Horizonte.

Identificar la estrategia de comunicacion y contenido en relacion con el mercado meta y

el canal o medio para los productos de la Empresa Lacteos de Nuevo Horizonte.
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2.1 MARCO TEORICO
2.1.1 Marketing

El marketing, en espafiol mercadotecnia o mercadeo, hace referencia a todo un
conjunto de estrategias, métodos y técnicas que tienen la finalidad de dar valor a determinadas
marcas para que el publico y los consumidores se fijen en ellas. Por tanto, el objetivo de los
profesionales de esta area no es Unicamente vender algo, pues el marketing también tiene
otras finalidades como hacer que la marca adquiera autoridad, conseguir que los clientes se
fidelicen, aportar informacion de valor al publico o aumentar la notoriedad, entre otras.

Con la llegada de internet, el marketing tuvo un nuevo lugar en el que desarrollarse,
surgiendo asi el marketing digital. De esta manera, ademas de en espacios como la television,
la prensa o la publicidad en la calle, el marketing empezé a trabajar para que las marcas se
desarrollasen en las plataformas online y captar asi la atencién del publico que navega por la
red.

Aunque pueda parecer que el marketing es algo relativamente nuevo, nada mas lejos de
la realidad. Aungue con sus diferencias, las antiguas civilizaciones ya utilizaban estrategias de
marketing para aumentar sus intercambios y ventas. Al fin y al cabo, el marketing consiste
en comunicar un mensaje de la manera adecuada para que el publico te elija entre la
competencia. Esto pone de relieve la gran importancia que tiene el marketing para cualquier
empresa y demuestra que una estrategia de marketing fallida pone en riesgo a una marca
(Cardona, 2023).
2.1.1.1 Para qué sirve el marketing

El marketing y sus diferentes estrategias pueden centrarse en alcanzar distintos fines,
como los que hemos nombrado antes. No obstante, uno de los mas centrales e importantes es
el de conseguir atraer al publico y dar a conocer una marca al mercado. Esta finalidad se ha
vuelto cada vez mas compleja en un contexto como el actual en el que el publico se encuentra

abrumado por la gran cantidad de marcas que hay en el mercado, ademas de que surgen
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nuevas cada dia. El bombardeo publicitario que existe provoca que la atencidon de los
consumidores sea muy limitada y dificil de captar, haciendo que crear estrategias de marketing
efectivas sea todo un reto para los profesionales.

Dentro de este objetivo Gltimo que es hacer que un producto o servicio llegue a cuantas
mas personas mejor, existen otras finalidades que el marketing también aborda, siempre en
colaboracién con otros equipos de la empresa, como: el lanzamiento de un nuevo producto,
introducir una empresa en nuevos mercados internacionales o locales, optimizar el embudo de
ventas, captar nuevos clientes 0 aumentar la reputacién de una marca.

En definitiva, el marketing es uno de los pilares sobre los que se sustenta el crecimiento
de una empresa y sin el cual, esta no conseguiria clientes para seguir siendo competitiva
(Cardona, 2023).
2.1.1.2 Proceso de marketing

Cualquier estrategia de marketing, para que sea realmente efectiva, debe seguir una
serie de pasos que permitirdn conocer de forma precisa las oportunidades que el mercado tiene
para nuestro proyecto, asi como la manera de analizarlo y segmentarlo. El conjunto de estos
pasos o fases recibe el nombre de proceso de marketing. Por tanto, cualquier estrategia de
marketing debe seguir un proceso en el que primero se obtiene la informacion necesaria y
luego se pasa a la practica mediante el lanzamiento de acciones.

Sin un proceso de marketing bien definido por la empresa, se corre el riesgo de no
conocer las necesidades y deseos de los consumidores, asi como todas las oportunidades que
hay en el mercado. Esto provocaria que se lance un producto, un servicio y una estrategia de
marketing que no cumpla las expectativas del publico objetivo y que la marca no pueda
crecer (Cardona, 2023).

2.1.1.3 Cuéles son los 6 pasos para seguir del proceso de marketing
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Desde nuestra experiencia ayudando a marcas, tanto grandes como pequefias, a trazar
una estrategia de marketing efectiva, hemos podido extraer un proceso de marketing de 6
pasos. A continuacién se muestran:

e Analizar las oportunidades: en esta primera fase del proceso de marketing se llevara
a cabo una investigacion para conocer cuales son nuestros principales competidores y
cudl es la percepcion que tiene el publico de nuestra marca, lo que nos ayudara a
identificar cual es nuestro publico objetivo, es decir, las personas idéneas a las que les
podemos vender nuestro producto o servicio. Durante este analisis también deberemos
identificar cuales son las necesidades y problemas que tiene nuestro sector para poder
suplirlos y destacar frente al resto de marcas.

e Hacer una investigacion de mercado: una vez tengas en tu mano la informacién
anterior, es el momento de elegir el mercado en el que te quieres adentrar teniendo en
cuenta las caracteristicas de lo que ofertas. Puede haber varios que puedan resultar
interesantes, pero decantarse por uno es la mejor opcién, sobre todo en las primeras
etapas de una empresa. Para seleccionar dicho mercado deberas tener en cuenta la
edad, género, nivel econdmico, de estudios, entre otros datos de tu publico objetivo.

e Plantear las estrategias del proceso: en esta fase del proceso de marketing es el
momento de planear las acciones que van a formar parte de la estrategia. Es muy
importante tener en cuenta el presupuesto del que se dispone para poder ajustar las
acciones al mismo y no pasarse o quedarse corto. En esta etapa tendras que resolver
cuestiones como ¢,dénde quiero vender mi producto o servicio? ¢En qué medios voy a
tener presencia? ¢ Qué estilo de comunicacién voy a llevar?, entre otras.

e Crear un plan de accion para cada estrategia: como hemos dicho antes, el marketing
puede tener diferentes finalidades. Para cada una de ellas deberas trazar una estrategia

concreta. En este plan de accion se debe especificar cada uno de los pasos y acciones
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gue van a formar parte de dichas estrategias. En este plan también debe constar las
personas responsables de ejecutarlo, el tiempo que va a llevar cada accién y los
resultados que se quieren obtener.

Aplicar el plan de accioén: es el momento de llevar a la practica toda la planificacion
anterior. Como pueden surgir contratiempos e imprevistos, es importante que el plan de
accion especifiqgue qué hacer ante ellos ofreciendo alternativas.

Controlar y evaluar el proceso de marketing: podriamos decir que esta es una de las
partes mas importantes del proceso de marketing. Es la que nos permitira saber si
nuestra estrategia estd bien orientada o si, por el contrario, necesita algunas
modificaciones. Lo mas comuln es que algunos aspectos necesiten adaptarse, pero no
te preocupes, es algo muy normal. Lo fundamental es aplicar lo aprendido y

perfeccionar la estrategia para que, poco a poco, sea mas perfecta (Cardona, 2023).

2.1.2 Marketing digital

El Marketing Digital o Marketing Online es el conjunto de estrategias direccionadas a la

comunicacion y comercializacién electronica de productos y servicios. Es una de las principales

formas disponibles para que las empresas se comuniquen con el publico de forma directa,

personalizada y en el momento adecuado (Pecanha, 2021a).

2.1.3 Las 4p

Las 4 P’s del marketing son una férmula sencilla para identificar y trabajar en los

elementos esenciales de tu estrategia de marketing, segun E. J. McCarthy.

Producto: ¢qué ofrece tu marca a los consumidores y qué necesidad esta cubriendo?

Precio: ¢qué estrategia de precio y promociones vas a llevar a cabo? ¢ Prefieres optar
por un precio alto para transmitir la idea de que vendes productos exclusivos? ¢O
prefieres optar por precios populares para atraer a un mayor nimero de consumidores?
Analizando tanto a tu competencia como a tu publico objetivo encontraras las

respuestas a estas preguntas.
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e Promocion: ¢cémo vas a dar a conocer tus productos o servicios? ¢Vas a utilizar
canales online, offine o ambos? Para garantizar el éxito de la promocion, es
fundamental que elijas sitios o plataformas en las que tus consumidores ya tengan
presencia. De lo contrario te serd mas dificil atraerlos. Por ejemplo, si tus clientes pasan
mucho tiempo en Instagram o Facebook, sera interesante para tu marca abrir una
cuenta en dichas redes sociales. De la misma forma, si los consumidores de tu marca
se concentran mas en grandes ciudades, abrir una tienda en las principales urbes del
pais serd la mejor opcion. Como ves, estas 4P no solo estdn enfocadas al marketing
digital, sino que también se aplican al marketing mas tradicional.

e Punto de venta: ¢donde van a poder comprar tus clientes lo que ofertas? Ten en
cuenta que en este punto no deberas decidir solo la ubicacion fisica (si es que la tiene),
sino también si tu negocio va a tener presencia digital y un ecommerce. Aunque
también existe la posibilidad de que vendas a través de un marketplace (Cardona,
2023).

2.1.4 Las 4 E del marketing

¢En qué consisten las 4 E del Marketing?

El comportamiento del cliente sigue evolucionando a toda velocidad en la actualidad. El
consumidor de hoy en dia tiene el control de todo el proceso de compra. Las grandes
audiencias han desaparecido y el puablico esta cada vez mas micro segmentado. Por eso, las 4
P’s del Marketing han sido reemplazadas por las 4 E’s del marketing. Las 4 P’s se desarrollaron
en un entorno muy diferente al actual en el que los comerciantes tenian un mayor control. La
diferencia es que anteriormente se podia llegar a un publico numeroso y compatible con los
medios de comunicaciéon generalistas.

Para entender en qué consisten las 4 E’s del marketing primero debes saber que el
mercado ha cambiado drasticamente desde 1955. Ahora las marcas trabajan dentro de una

economia centrada en el cliente. Las audiencias son mas diversas y exigentes que nuncay los
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profesionales del marketing han tenido que adaptar su enfoque de la venta de productos a la
creacion de experiencias para el cliente de principio a fin. A lo largo de los afios, esto se ha
convertido en lo que conocemos como marketing experiencial.

El marketing experiencial es la modernizacion de todos estos conceptos y termina en la
creacion de experiencias para los clientes. Existen para provocar emociones fuertes y positivas
memorables que transfieran reputacién a la marca. La conexion emocional a través de la
experiencia es la clave del marketing experiencial y las 4 E’s del marketing son esenciales para
conseguirlo. En resumen:

e Producto (Producto) ahora es experiencia (Experience)

e Lugar (Place) ahora es todos sitios (Everyplace)

e Precio (Price) ahora es intercambio (Exchange)

e Promocién (Promotion) ahora es evangelismo (Evangelism)
2.1.4.1 Producto se convierte en experiencia

Como experiencia entendemos al viaje del cliente completo. Entender el proceso que
realiza el consumidor desde el primer momento en que entra en contacto con la marca hasta
gue compra un articulo. Los profesionales del marketing y ventas ya no pueden centrarse sélo
en que sus productos se encuentren en las estanterias de las tiendas para llegar a los hogares
de los consumidores. Hoy en dia existe una gran cantidad de productos en el mercado y
necesitamos que tenga una ventaja sobre el resto. Es decir, que resuelva una necesidad o un
problema concreto del consumidor.

La mayoria de las empresas que tienen éxito en la economia de la experiencia no suele
ser por su producto en si, sino en como lo venden. Se trata de crear una experiencia agradable
para los clientes despertando una conexion emocional fuerte antes y después de la compra.

Segun diversos estudios, se calcula que alrededor de la mitad de los usuarios llevan a

cabo las compras mediante su smartphone. Por lo que una empresa que se centra
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exclusivamente en sus puntos de venta fisicos y no optimiza la experiencia digital se perdera
un canal muy grande de venta.

Asimismo, si has trabajado una estrategia muy buena de redes sociales pero el personal
de la tienda es maleducado con los clientes o0 no cuida el espacio fisico, es posible que también
pierda publico.

Mas alla de los puntos basicos del marketing, la creatividad es clave para llegar a ellos,
desarrollando enfoques diferentes y rompedores que te hagan destacar como marca frente a
los competidores.
2.1.4.2 Lugar se convierte en todos los lugares

En el modelo de las 4 P’s del marketing, el tradicional, el concepto de lugar se refiere
literalmente al canal o sitio donde una empresa va a distribuir sus productos. Esto incluye
desde una tienda fisica hasta almacenes o ecommerce. La diferencia esta en que el lugar en
las 4 P’s se refiere a los minoristas y a que los clientes tienen que acudir a X sitio.

Con «todos los lugares» hacemos referencia a lo contrario. Obliga a las empresas a
estar disponibles para sus consumidores en los lugares y plataformas donde estos pasan su
mayor parte del tiempo. En esta linea, los clientes son los que elegiran si quieren tener una
relacion contigo como marca o si prefieren ignorarte porque no les interesas.

En este sentido, el equipo de marketing serd el encargado de colocar las ofertas
adecuadas en el lugar, sitio y forma correcta. Pero implementar una estrategia
“everyplace” omnicanal requiere de mucho trabajo y planificacién. Por lo general, se divide en
dos pasos:

e Conocer el mercado objetivo: En primer lugar, deberemos analizar detenidamente a
nuestro mercado objetivo, qué canales utilizan y qué plataformas existen para ellos. No
es lo mismo querer llegar a las generaciones mas jovenes que a adultos. Pero no solo

las redes sociales son importantes, existen muchas herramientas que nos ayudaran a
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conocer a nuestros clientes. La clave es adquirir en las estrategias un enfoque

omnicanal que incorpore tanto acciones online como offline.

e Determinar presupuesto: Una vez habiendo identificado los canales mas efectivos,
utilizaremos la informacién recopilada sobre nuestro publico para determinar los canales
en los que invertiremos el presupuesto. Toda la estrategia debera estar en sincronia
para ofrecer una buena experiencia.

2.1.4.3 Precio se convierte en intercambio

Hoy en dia el mercado esta sobresaturado. Los precios ya no son fijos y los productos
de calidad no equivalen a una compra automatica. En cualquier sector hay otros diez articulos
de otras marcas que afirman hacer lo mismo, pero mucho mas barato. El precio de un producto
se ha convertido en un concepto mas moldeable y los comerciantes deben comprender el valor
de su tiempo y su verdadero valor en ingresos.

Un gran ejemplo de intercambio es el modelo adoptado por muchas empresas de
software. Al competir por la atencion en un mercado saturado, muchas han optado por ofrecer
opciones freemium como una forma de captar la atencién de sus clientes, demostrar su valor a
través de una experiencia de alta calidad y luego enganchar esa compra tan importante a largo
plazo.

Pero ¢como pueden los minoristas implementar un intercambio? No puedes regalar
productos. Sin embargo, puede ser creativo con los métodos de pago, descuentos y ofertas
exclusivas para mejorar la experiencia de compra y brindar un mayor valor a tus clientes.

Por ejemplo, ASOS se asocié con la aplicacion de pago alternativa, Klarna. La
aplicacion permite a los clientes de ASOS comprar ahora y pagar después en cualquier articulo

de su sitio.
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2.1.4.4 Promocibn se convierte en Evangelismo

La palabra «push» era la antigua definicion de promocién. Es decir, hacer todo lo que
tengamos a nuestro alcance para asegurarnos de que el publico objetivo vea nuestro contenido
publicitario, ya sean en television, en la radio o incluso en vallas publicitarias.

A estas alturas ya sabemos que el viaje del cliente o customer journey no acaba en la
compra. Incluso en los productos mas basicos ya que, si les gusta, probablemente lo
recomienden a otras personas. O, si el producto no les convence, lo rechazaran en futuras
ocasiones.

Esto antes lo conociamos como «boca a boca». Hoy en dia y teniendo en cuenta
la hiperconectividad, los clientes estan totalmente conectados en redes sociales, con las
resefias, en los foros, etc. Todos somos criticos y sabemos de todo. Podemos impulsar o dejar
morir un negocio s6lo dependiendo de las resefias. Este punto se refiere a los clientes
evangelistas, ya que hablamos de clientes que elogian la impecable experiencia de cliente, los
productos de alta calidad y su valioso impacto en su dia a dia.

La originalidad es uno de los aspectos mas importantes para los consumidores
modernos y hace que el contenido generado por el usuario sea la joya de la corona de la
evangelizacion. Asegurate de mostrar a tus clientes evangelizadores de la marca que valoras
su contenido incluyéndolo en su viaje de ventas online (Bello, 2021).

2.1.5 Estrategia de océano rojo

Se trata de una forma mas tradicional de llevar los negocios que sigue vigente hoy en
dia. “Es un lugar donde existe un mercado definido, con competidores definidos y una forma
estandarizada de dirigir un negocio, sin importar cual sea la industria”’, explica
este informe de Esan Graduate School of Business (Per(). Segun cuenta la empresa Launch
Marketing, esta estrategia se basa en dos fundamentos: superar la competencia y aprovechar

la demanda existente (Baird, 2021).
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2.1.6 Estrategia de océano azul

Chan Kim y Renee Mauborgne, autores del libro ‘Blue Ocean Strategy’, acufiaron este
término para definir un mercado en el que se reivindique, segln explica la escuela de
negocios IEBS, “la busqueda de un mercado libre de competidores, donde la lucha constante
por un espacio no sea necesaria’.

Con esta tendencia, las empresas no triunfan por competir directamente con las
empresas de la competencia. “La clave se encuentra en la busqueda y creacién de océanos
azules; mercados hasta ahora vacios, facilmente conquistables y de rapido
crecimiento”, explica IEBS. “Persiguiendo la diferenciacion y el “low cost” creamos nuevos
mercados, haciendo que la competencia sea irrelevante” (Baird, 2021).

2.1.7 Los pilares de la estrategia de océano azul

Los autores de esta teoria defienden que “los limites del mercado y la estructura de la
industria no son un hecho y pueden ser reconstruidos por las acciones y creencias de los
actores de la industria”. Para llevarla a cabo proponen los siguientes pasos:

e Crear un espacio de mercado indiscutible: es decir, no recortar costos ni ajustar su
producto para poder competir, sino cambiar su propuesta de valor.

e Hacer que la competencia sea irrelevante: cuando el mercado esta saturado y resulta
dificil abrirse camino en él, la Unica forma de sobrevivir es innovando con valor,
mediante la  diferenciacion de los productos y el liderazgo en
costos (conjunto de medidas que una empresa lleva a cabo para bajar los costes de
produccion respecto a los de la competencia). Crear y atraer nueva demanda.

¢ Diferenciarse a un precio razonable: una empresa puede tener la opcién de crear mas
valor para los clientes, pero a un costo mas alto, o un valor razonable a un costo
menor. Los seguidores de la estrategia de océano azul tienen como objetivo lograr la

diferenciacién y, al mismo tiempo, el bajo costo.
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¢ Alinear las actividades de la empresa para conseguir la diferenciacion y el bajo coste: el
foco esté en la creacién de valor tanto para el cliente como para la empresa, por lo que

su cultura se caracteriza por la creatividad y el giro es hacia lo emocional (Baird, 2021).
2.1.8 Las 5 estrategias para dominar el marketing digital en 2024

Tecnologias como inteligencia artificial, realidad virtual y aumentada pueden ser
aprovechadas para este propésito

Con el inicio del nuevo afio, las empresas definen y plantean sus estrategias
de marketing, con el fin de aprovechar al maximo las oportunidades emergentes y superar los
desafios del cambiante panorama empresarial.

La incursion en el ambito digital ha revolucionado la forma en que las empresas se
comunican con su audiencia, permitiendo llegar de manera mas directa y personalizada a su
publico objetivo, motivando la busqueda constante de interaccion a fin de generar relaciones
mas solidas y duraderas, a partir de un enfoque mas centrado en el compromiso y participaciéon
del usuario.

Precisamente, para poder acelerar la transformacion de la estrategia de marketing de su
negocio, GBM pone a su disposicion ‘Discovery’, herramienta que ofrece una guia estratégica
adaptada a las necesidades especificas de su empresa.

Esta herramienta proporciona recomendaciones especializadas y personalizadas sobre
la estrategia de marketing digital actual de la empresa, asi como recomendaciones Unicas que
se pueden implementar en distintos temas como redes sociales, SEO, analitica digital, emalil
marketing, medios digitales, insights y mas.

La idea es contar con un manual completo de los siguientes pasos a implementar en su
compafiia para lograr mas y mejores resultados en marketing digital, siempre pensando en
brindar una gran experiencia a los clientes.

Cinco acciones para impactar en el mercado
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o Estrategia planifique y ejecute estrategias integrales de marketing digital con un enfoque
claro en objetivos. Empodere a su marca seleccionando las plataformas adecuadas,
entendiendo dénde y cédmo se comporta su publico obijetivo.

e Comunicacién disefie la personalidad de su marca, creando vinculos y contando historias
auténticas y significativas para generar engagement a través del storytelling, social media,
disefio y canales digitales como el e-mail marketing y otros.

e Canales brinde visibilidad a sus marcas, implementando estrategias de canales digitales
centradas en objetivos.

e Analitica el éxito de toda estrategia de marketing digital radica en la medicién y evolucion
de los KPI principales. El analisis de resultados le permite tomar decisiones empresariales
informadas mediante la comprensién completa de su publico objetivo.

e Experiencias Inmersivas a través de tecnologias de realidad virtual y realidad aumentada,
se crean experiencias inmersivas que combinan el entorno fisico y virtual. Ofrezca una
vivencia contextual innovadora, haciendo que el contacto con su marca sea Unico.

En menos de diez semanas, usted puede obtener informacién valiosa sobre su
estrategia de marketing digital, que incluye aspectos como benchmark digital, andlisis
de performance digital, diagndstico y "quick wins".

“Sabemos que la eficacia de ‘Discovery’ transformara la estrategia de marketing digital
de su empresa de manera rapida y efectiva. En GBM, nos dedicamos a ofrecer soluciones
innovadoras que potencien el éxito de nuestros clientes en el competitivo mundo del marketing
digital”, comenta Gabriela Hidalgo, Marketing Manager de GBM.

En ese sentido, estos servicios estan disefiados para posicionar a la empresa de
manera atractiva en el mercado, brindando soluciones efectivas y personalizadas, afiade la

ejecutiva (Siles, 2024).
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2.1.9 Inbound Marketing

Inbound hace referencia a todas las acciones que giran en torno a generar interés en
una marca mediante la creacién de contenidos a los que se acerca el cliente. Por su parte,
outbound es un método mas tradicional en el que se busca llevar un mensaje de forma directa
a los consumidores.

Ventajas

Atraccion de clientes potenciales interesados: al crear contenido relevante y util, se
atrae a clientes potenciales que estan buscando activamente informacién relacionada con su
producto o servicio.

Costo efectivo: el marketing de contenido y las estrategias de SEO pueden generar
leads a largo plazo a un costo relativamente bajo en comparacion con las tacticas de marketing
tradicionales.

Construccion de relaciones: al proporcionar contenido valioso, se puede establecer
confianza y credibilidad con la audiencia, o que puede resultar en relaciones duraderas con los
clientes.

Desventajas

Tiempo: el inbound marketing puede llevar tiempo para ver resultados significativos, ya
gue implica construir gradualmente una audiencia y una presencia en linea.

Competencia: con el crecimiento del marketing de contenido, el espacio en linea puede
estar saturado, lo que dificulta destacar entre la competencia.

Dificultad para medir ROI: puede ser desafiante atribuir directamente conversiones a
actividades de inbound marketing, lo que dificulta la evaluacion del retorno de la inversion

(Pursell, 2023).
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2.1.10 Outbound Marketing

Esto significa que el outbound es una practica activa en la que las empresas se dirigen
a un grupo de potenciales compradores, mientras que inbound busca atraerlos de forma
auténoma y, de cierto modo, pasiva.

Ventajas

Resultados rapidos: las tacticas de marketing outbound, como los anuncios pagados y
las campafias de correo electronico, pueden generar resultados rapidos en términos de
generacién de leads y ventas.

Control sobre la audiencia: con el marketing outbound, puede llegar especificamente a
segmentos de audiencia seleccionados a través de la segmentacion demogréfica y el targeting.

Medicion mas directa del ROI: es més facil medir el retorno de la inversién con el
marketing outbound, ya que las conversiones suelen ser mas directamente atribuibles a las
actividades de marketing.

Desventajas

Interrupcién: el marketing outbound a menudo se percibe como intrusivo, ya que
interrumpe la experiencia del usuario en lugar de ser solicitado.

Costoso: las tacticas de marketing outbound, como la publicidad tradicional, pueden ser
costosas, especialmente para pequefias empresas con presupuestos limitados.

Menor participacion: debido a su naturaleza intrusiva, las tacticas de marketing
outbound pueden generar menos compromiso y participacion por parte de la audiencia en
comparacion con el inbound marketing (Pursell, 2023).

2.2 MARCO CONCEPTUAL

2.2.1 Marketing
El marketing es el sistema de investigar un mercado, ofrecer valor y satisfacer al cliente

con un objetivo de lucro (Cardona, 2023).
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El marketing crea, comunica, entrega e intercambia ofertas que tienen valor para los
consumidores, clientes, socios y la sociedad en general (Giraldo Oliveros et al., 2021)

Comercializar, se busca mas vender el producto, mientras que en una vision actual lo
gue se busca es ofrecer al cliente experiencias de valor a través de los productos
comercializados (Castafieda Paucar, 2019).

2.2.2 El marketing digital

El marketing digital o también online marketing es la disciplina del marketing que
apuesta por desarrollar una estrategia Unicamente en el entorno digital (Cardona, 2023).

El Marketing Digital o Marketing Online es el conjunto de estrategias direccionadas a la
comunicacion y comercializacion electrénica de productos y servicios (Pegcanha, 2021a).

Se puede identificar como un aliado integral del marketing tradicional cuando las
estrategias e iniciativas de ambas disciplinas en la empresa tienen un solo fin u objetivo (Nufiez
Cudriz & Miranda Corrales, 2020).

2.2.3 Benchmarking

Metodologia basada en la filosofia empresaria, mediante la cual se analizan a los
competidores para aprender de ellos y mejorar el modo de actuar (Martin-Guart & Botey Lépez,
2020).

2.2.4 Estrategia

Vision globo y al largo plazo de un negocio. Conjunto organizado de acciones tacticas
encaminadas hacia los objetivos propuestos (Martin-Guart & Botey Lépez, 2020).

2.2.5 Estrategia creativa.

Hilo argumental para materializar el mensaje (lo que vamos a contar) y el contenido
estratégico (como lo vamos a contar) con el fin de captar la atencion de la audiencia. Determina
la manera mas efectiva para hacer llegar el mensaje publicitario a los consumidores,

despertando su curiosidad e interés (Martin-Guart & Botey Lopez, 2020).
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2.2.6 InBound marketing.

Puede traducirse como «marketing de atraccion» y es una estrategia de marketing que
se basa en atraer usuarios al sitio web del anunciante de una manera no intrusiva, con
contenido til, relevante y agregando valor en cada una de las etapas del recorrido del
comprador. Al combinar estrategias de publicacion de contenidos a través de distintos canales
como blogs, redes sociales y motores de blsqueda, es el usuario quien llega al site de la

marca, y no al revés (Martin-Guart & Botey Lopez, 2020).

Esta metodologia se centra en la creacion de contenidos de valor para atraer trafico
cualificado y alineado con tu sector. Para asi captar clientes potenciales, con los cuales trabajar

luego hacia la venta final (Cardona, 2023).

2.2.7 Influencer

Es una persona que destaca en los canales digitales, especialmente en las redes
sociales, donde tiene cierta credibilidad sobre un tema concreto, pudiendo llegar a convertirse
en un prescriptor interesante para una marca. Generalmente, el influencer comparte un
mensaje dentro de su linea editorial, con su propio estilo y sin usar el lenguaje de la marca

(Martin-Guart & Botey Lépez, 2020).

2.2.8 Marketing de resultados

Esta disciplina del marketing, también conocida como performance marketing, se
caracteriza porque el anunciante solo paga al publisher o0 a la agencia especializada por los
resultados obtenidos por la campafia digital. En este sentido es imprescindible fijar con
anterioridad los objetivos sobre los que se valorara el éxito de la campafa ya que el
seguimiento y medicién de los mismos dara cuenta de si los objetivos se estan cumpliendo o,

por el contrario, es necesario reajustar el plan (Martin-Guart & Botey Lopez, 2020).
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2.2.9 Marketing directo

Es un conjunto de técnicas de comunicacidbn comercial que persiguen la interaccion
personalizada entre el emisor del anuncio y su receptor con el objetivo de ganar y fidelizar
clientes. El marketing directo es un dialogo directo y para ello se utilizan diferentes canales y
técnicas de contacto directo como el telemarketing. el buzoneo, el mupering o cup6n respuesta,
el correo, el e-wailing o correo electrénico y acciones en punto de venta (Martin-Guart & Botey

Lépez, 2020).

El direct marketing o marketing directo es un tipo de campafia que busca desencadenar
un resultado ante una audiencia determinada, basada en la comunicacion directa y

bidireccional (Cardona, 2023).

2.2.10 Una estrategia pull.

Estrategia pull o de atraccion consiste en acciones comerciales, como promociones y de
precio, dirigidas a los consumidores con la intencion de conseguir que se sientan atraidos por
una marca y la compren. Para que la estrategia sea exitosa es conveniente que la marca sea
conocida y que aporte una ventaja competitiva suficientemente diferenciadora (Martin-Guart &

Botey Lépez, 2020).

2.2.11 Estrategia Push.

Las estrategias push son acciones promocionales que realizan las marcas, dirigidas a
los canales de distribucion, normalmente con el objetivo de conseguir referenciar un producto y
ganar espacio en el lineal en el punto de venta. En el momento que el producto queda
referenciado y esta a disposicion del cliente final, pueden iniciarse las estrategias pull(Martin-

Guart & Botey Lépez, 2020).
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2.2.12 Tendencia (trend).
Concepto o tema que toma relevancia en un momento determinado dentro de las
plataformas sociales y genera gran interés e interaccion con la audiencia (Martin-Guart & Botey

Lépez, 2020).

2.2.13 Mercado meta

Es el segmento al cual dirige sus productos y serviciosy los diferentes mensajes
promocionales y de divulgacién de marca (Corrales, 2019).
2.2.14 Matriz FODA

Su origen y aplicacion para las organizaciones y las empresas, pero esta matriz es muy
flexible que se puede aplicar en disciplinas distintas o relacionadas, con ella se analizan las
fortalezas, las oportunidades, las amenazas y las debilidades en cualquier situacion
(Hernandez, 2020).
2.2.15 Las 4 p o Marketing mix

Analisis riguroso sobre sus cuatro componentes (precio, producto, promocion,
distribucién), con la cual la empresa puede establecer una estrategia que le proporcione una
ventaja competitiva con respecto a la competencia, ademéas con el plan estratégico puede
definir su mercado objetivo y entregar a sus consumidores, a través de la experiencia de la
compra, un producto de valor que forje y afiance la relacién que tienen (Castafieda Paucar,
2019).
2.2.16 Producto

Como todo aquello que satisface las necesidades del cliente, se pueden hacer
referencias a un servicio, un bien, eventos, personas, lugares, organizaciones, ideas o una

mezcla de éstos (Castafieda Paucar, 2019).
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2.2.17 Participacion en el mercado
En qué medida destacan las empresas de un mismo campo de actividad sobre las demas
(Pecanha, 2021b).
2.2.18 Investigacion de mercados

Es la herramienta que se utiliza para recolectar datos directamente de la fuente, para
conocer los comportamientos de los consumidores, la percepcién de la marca o la empresa y
las oportunidades para un nuevo producto o innovacién (Santos, 2019).

2.3 MARCO CONTEXTUAL

2.3.1 Caracteristicas geograficas

La empresa Lacteos Nuevo Horizonte se ubica en Zarcero pero su venta al publico es en
Alajuela, especificamente en Plaza Ferias Alajuela. (R. Araya, comunicacion personal, 6 de
agosto de 2024)

Figura 1

Mapa de la ubicacién de la empresa
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Fuente: (Plaza Ferias - Google Maps, 2025)
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2.3.2 Caracteristicas demogréficas

Los clientes y posibles consumidores son personas por lo general entre los 25 y 60 afios de
edad, la mayoria de la zona de Alajuela y sus alrededores, por lo general edades entre los 25y
los 60 afios de edad.

La mayoria de los consumidores llegan después del trabajo tipo 6pm y 8pm los viernes
y los dias sdbado llegan a casi cualquier hora, pero es mayor la cantidad después de las 9,
quiere decir que la mayoria de los consumidores descansan y llegan tarde a la feria, ademas
gue la mayor demanda es en las noches los viernes, esto se debe a la gran cantidad de
personas trabajadoras que visitan la feria y pueden llegar solos o con sus familias luego de
trabajar.

Los consumidores a la hora de comprar estan divididos entre los que van rapido o
andan de apuros y los que van a “pasear” o despejarse y comprar los productos con
tranquilidad, ademas de que también se nota que buscan mucho un buen precio, pero también
una buena calidad. Son muy especificos con las compras y la mayoria del tiempo es el misma
compra, quiere decir que siempre adquieren los mismos productos 0 muy similares, casi hunca
cambian (R. Araya, comunicacién personal, 6 de agosto de 2024).

2.3.3 Resefia historica de Lacteos Nuevo Horizonte

La empresa de Lacteos Nuevo Horizonte inicio hace 20 afios con la idea de lograr crear
un gran negocio familiar, empezaron con la recolecciéon de leche de su propia lecheria, para la
elaboracion de natilla y queso para vender en un campo de la feria del agricultor de Alajuela,
con un carro pick up pequefio, una hielera y un humilde mostrador de vidrio con el cual hacian
sus primeras ventas, transcurso del tiempo adquirieron clientes que aumentaron la demanda de
los productos, por lo que optaron por la compra de materia prima (leche, queso, natilla...) a
productores y dejar de producir ellos, para asi encargarse de la distribucién y la venta.

Afos después lograron comprar una urna para el mantenimiento del frio en los

productos lacteos, la compra de un camioén para trasladarse de una mejor manera y con mas
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espacio con lo cual les beneficiaba para la compra de mas quesos, también lograron adquirir
otro campo, ampliando asi su &area para la atencion de sus clientes. Con el aumento de clientes
también hubo aumento de productos de tal manera que ahora ademas de quesos, natilla y
leche sumaron a sus ventas, cuajadas, leche agria, queso mozzarella, queso ahumado, queso
con especies, yogurt, biscochos, queso rallado, tortillas de maiz, tortillas con queso. Esta
empresa cuenta con dos campos dentro de la Feria del agricultor de Alajuela, pero aspira con
crecer aun mas, tiene como meta expandir su marca y establecer locales propios de ventas
lacteas (R. Araya, comunicacion personal, 6 de agosto de 2024).

2.3.4 Marca

Esta empresa es de productos lacteos como ya se conoce, el logo en su representacion trae en
un circulo la imagen una vaca con una flor en su boca y alrededor su nombre de empresa
Lacteos Nuevo Horizonte, en mayuscula todas sus letras (R. Araya, comunicacion personal, 6
de agosto de 2024).

Figura 2

Logo de la empresa

Fuente: (Instagram, 2024)
2.3.5 Mision
Ser una empresa de quesos dispuestos a servir y entregar la mejor calidad al cliente (R.

Araya, comunicacion personal, 6 de agosto de 2024).
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2.3.6 Vision

Llegar a ser una empresa capaz de crear una marca nacional para que consumidores y
clientes puedan conseguir nuestro producto en cualquier comercio (R. Araya, comunicacion
personal, 6 de agosto de 2024).
2.3.7 Valores
e Respeto: Sabemos que toda persona merece respeto es un derecho, como
comerciantes y vendedores queremos que nuestros clientes sientan respecto al ir a
comprar, para que con el mismo respeto se dirijan a nosotros.
e Comprensién: muchos adultos mayores, personas con discapacidad e incluso nifios
acuden a nosotros para sus compras, por esto necesitamos tranquilidad para
comprender lo que desean llevar y darles lo que desean.
o Honestidad: se basa en brindarle al cliente la calidad y veracidad del producto que se
esté ofreciendo (R. Araya, comunicacion personal, 6 de agosto de 2024).
2.3.8 Calidad

La empresa cuenta con mas de 20 afios de experiencia en el mercado siendo preferidos
por nuestros compradores por nuestra exclusividad en los productos, Lacteos Nuevo Horizonte
tiene como fin ofrecer a cada cliente una buena experiencia a la hora de comprar y ofrecer
siempre un servicio Unico y eficiente para asi cubrir las necesidades de cada cliente (R. Araya,
comunicacion personal, 6 de agosto de 2024).
2.3.9 Medios de comunicacioén digitales

Instagram: lacteos nuevo horizonte



https://www.instagram.com/lacteos_nuevo_horizonte/
https://www.instagram.com/lacteos_nuevo_horizonte/

Figura 3

Péagina de Instagram de la empresa
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Fuente: (Instagram, 2024)
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La aplicacion de Facebook es Lacteos Nuevo Horizonte la cual esta empezando con esta

pagina por lo cual esta poco desarrollada. (R. Araya, comunicacion personal, 6 de agosto de

2024).



Figura 4

Pagina de Facebook de la empresa
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3.1 ENFOQUE

La investigacion cualitativa asume una realidad subjetiva, dinamica y compuesta por
multiplicidad de contextos. El enfoque cualitativo de investigacion privilegia el analisis profundo
y reflexivo de los significados subjetivos e intersubjetivos que forman parte de las realidades
estudiadas (Solis, 2019).

Este enfoque permite explorar los temas de la investigacion de una manera mas a fondo
para asi poder investigar y dar estrategias a la empresa Lacteos Nuevo Horizonte que ayuden
a resolver diversos problemas que encuentren con el tiempo y de igual manera al investigar
llegar a aportar conocimiento a la empresa sobre sus clientes.

3.2 ALCANCE

Investigacién descriptiva, en este alcance ya se conocen las caracteristicas del
fendmeno y lo que se busca, es exponer su presencia en un determinado grupo humano. Es
posible, pero no obligatorio, plantear una hipétesis que busque caracterizar el fenbmeno del
estudio (Galarza, 2020).

Esta investigacion es del alcance descriptivo, se pretende analizar la compariia Lacteos
Nuevo Horizonte y a sus clientes para asi expandir el conocimiento que se tiene, pero también
encontrar posibles problemas o amenazas y darles estrategias 0 herramientas para tener la
posibilidad de resolverlos en un futuro.

3.3 DISENO INVESTIGACION ACCION

La investigacién-accion es una estrategia que trata de encontrar soluciones realistas a
las dificultades y problemas de las organizaciones. Es similar a la investigacion aplicada.

Se trata basicamente de aprender haciendo. En primer lugar, se identifica un problema,
luego se emprenden algunas acciones para abordarlo, después se mide la eficacia de los
esfuerzos vy, si los resultados no son satisfactorios, se vuelven a aplicar los pasos (Ortega,

2022).
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En este trabajo se toma un disefio de investigacion accién, debido a que se realiza un

estudio a la empresa Lacteos Nuevo Horizonte para encontrar los problemas de mercadeo e

intentar resolverlos, darle mecanismos de defensa o estrategias que faciliten o finalicen las

problematicas encontradas en el estudio que se realizé en la empresa.

3.4

3.4.1 Poblacion

UNIDAD DE ANALISIS U OBJETO DE ESTUDIO

Una poblacion es un conjunto completo de individuos u objetos que comparten

caracteristicas similares. Puede comprender una nacién o un grupo de personas u objetos con

una caracteristica comun. Incluye a todo el grupo bien definido sobre el que cualquier

investigacion quiere extraer conclusiones (Narvaez, 2023).

Este trabajo se centra con una poblacién en la provincia de Alajuela que se conforma

con 532108 habitantes entre edades comprendidas de 25 a 60 afios.

Tabla 1

Poblacién de estudio

Costa Rica: Poblacion total proyectada al 30 de junio por grupos de edades, segun

provinciay canton 2024

Provinciay cantones | Total 25.29 | 30-34 | 35-39 | 40-44 | 45-49 | 50-54 | 55-59
Alajuela 165039| 25184| 27471| 29254| 25385| 21767| 18866| 18012
San Ramon 48 704 8353| 8534 8227| 6827| 5889 5503| 5371
Grecia 49 316 8335| 8489 8250| 7155| 6299| 5454| 5334
San Mateo 3668 556 591 612 583 480 411 435
Atenas 15 151 2357| 2548 2546| 2232 1931| 1791| 1746
Naranjo 25 490 4543 4697 4292| 3508| 2997| 2818| 2635
Palmares 21051 3335 3571 3612| 3143| 2648 2360| 2382
Poas 17783 2988| 3061 3145| 2668| 2165| 1878| 1878
Orotina 12 258 1960 2012 2102| 1873 1515| 1427| 1369
San Carlos 103000| 19325| 19220| 17783| 14767| 12063| 10453| 9 389
Zarcero 7389 1305| 1447 1282| 1033 839 743 740
Valverde Vega 11 695 2002 2175 2054| 1657| 1276] 1142| 1299
Upala 25 363 4880| 4646 4413| 3522| 3008| 2531 2363
Los Chiles 15 790 3120| 3055 2854| 2240| 1756| 1476] 1289
Guatuso 9511 1735] 1810 1626| 1330 1105 981 924

TOTAL 532108| 90068| 93327| 92052| 77923| 65738| 57834| 55166

Fuente: (INEC, 2024) (Listado de Tematicas, 2024)
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3.4.2 Tipo de muestra
3.4.2.1 Muestreo probabilistico aleatorio simple al azar

El muestreo es la seleccidon de un conjunto representativo del conjunto total de datos.
Trabajar con muestras redundara en una reduccion drastica del tiempo de proceso, sin que por
ello se pierda significacion en la aplicacion de la solucion a la totalidad de los datos (Hoppe
et al., 2024).

El muestreo aleatorio simple es una técnica de muestreo en la que se seleccionan
muestras de una poblacion de manera aleatoria, de manera que cada elemento de la poblacion
tenga la misma probabilidad de ser seleccionado (Velazquez, 2023).

Con la informacién anterior este trabajo se hara con un muestreo probabilistico aleatorio
simple al azar donde se recoge informacién, la muestra cont6é con 120 personas segun la
formula estadistica con un 92% de nivel de confianza y un 8% de margen de error. Las 120
personas son de la provincia de Alajuela con edades comprendidas entre los 25 y 60 afos.
Tabla 2

Formula de muestreo probabilistico aleatorio simple al azar

N za2 * p * q
532108 x| 3,06 | x 0,5 X | 0,5
=/n

0,0064 |x|532107|+ | 3,06 | x | 0,5 [x| 0,50
e2 ( n-1 |()+| za2 * p |* q

407062,62 =| n

3405,5| + | 0,765
407062,62 = n =
3406,2498

||
120 = |n
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Explicacion de cada variable de la formula:

N= Tamafio de la muestra buscada Explicacién de cada variable de la férmula.
Z= Parametro estadistico que depende el Nivel de Confianza (NC)

e= Error de estimacion maximo aceptado.

p= Probabilidad de que ocurra el evento estudiado (éxito)

g= (1-p) Probabilidad de que no ocurra el evento estudiado.

La muestra de estudié cont6 con 120 personas, segun la formula estadistica.

3.4.2.2 Muestreo por conveniencia

El muestreo por conveniencia es una técnica de muestreo no probabilistico y no
aleatorio utilizada para crear muestras de acuerdo con la facilidad de acceso, la disponibilidad
de las personas de formar parte de la muestra, en un intervalo de tiempo dado o cualquier otra
especificacion practica de un elemento particular.

El muestreo por conveniencia consiste en seleccionar para la muestra de un estudio
estadistico a aquellos individuos que se encuentran mas al alcance. Esto permite que la
recoleccién de datos sea menos costosa e impligue menor esfuerzo, ademas es un tipo de
muestreo no probabilistico, es decir, no todas las personas que forman parte del publico
objetivo del estudio tienen la misma probabilidad de ser elegidas para formar parte de la
muestra (Westreicher, 2022).

Con este muestreo se busca proporcionar a la empresa Lacteos Nuevo Horizonte
informacion necesaria de sus clientes, asi como sus gustos y su uso de redes sociales para asi
conectar de una mejor manera, con esto buscar calidad para las publicaciones y promociones
de los productos.

3.4.3 Criterios de inclusion y exclusion

Condiciones especificas para los individuos de la muestra.
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Tabla 3
Criterios de inclusién y de exclusién

Criterios de inclusioén Criterios de exclusion

Consumidores de Alajuela que
Consumidores en Alajuela que tengan
no se interesen por los
interés en la feria del agricultor
productos lacteos.

Personas que vayan la feria del Personas que no asisten a las

agricultor ferias del agricultor

Personas alérgicas a la

lactosa.

Fuente: Elaboracion propia, 2024.

3.4.4 Consideraciones éticas

En el trabajo se utilizé la informacion suministrada por parte de los encuestados de
manera confidencial, los datos respectivos recopilados seran de uso exclusivo para fines
académicos de esta Unica investigacion, con lo cual se respaldara el derecho de
confidencialidad para evitar conflictos de interés y éticos.

En el caso de las personas participantes de la encuesta al entrar al enlace para
responder las preguntas, acepta las condiciones y el uso de la informacién de sus respuestas,
con el objetivo de ser analizadas en el trabajo de investigacion.

Para esta investigacion solo se utilizan datos que el propietario indiqgue adecuados, de
la misma manera se excluira todo dato que afecte a la empresa o que de informacion no
deseada a sus otros competidores directos o indirectos.

El objetivo es que el propietario al que se le esta investigando su empresa se sienta
comodo en todo momento, para que asi se mantenga una buena comunicacion y con la cual el

procedimiento y finalizacion del trabajo, tenga éxito.
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3.5 INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE INFORMACION

Una encuesta es un método de investigacibn que recopila informacién, datos y
comentarios por medio de una serie de preguntas especificas. La mayoria de las encuestas se
realizan con la intencion de hacer suposiciones sobre una poblacién, grupo referencial o
muestra representativa (Gomez, 2021).

Una entrevista es un intercambio de ideas u opiniones mediante una conversaciéon que
se da entre dos 0 mas personas. Todos las personas presentes en una entrevista dialogan
sobre una cuestion determinada (Etecé, 2020).

Para esta investigacion se realizé una encuesta a 120 personas entre los 25 y 60 afios
residentes de la zona de Alajuela, con la que se desea recopilar datos necesarios para el
trabajo y la solucion de los posibles problemas que lleva la empresa en este momento.

En el caso de la entrevista se aplicé a el propietario de la empresa, esto se hace para
saber la informacion de la empresa y llevar un mejor control de lo que se va a realizar en la
misma, ademas con esta entrevista se informé de datos internos y externos que nos ayudan a

tener una investigacion mas completa.


https://concepto.de/persona-2/

3.6

Tabla 4

CATEGORIAS

Cuadro de operacionalizacion de las Categorias
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Definicion Dimension Indicadores Instrumentos
Objetivo especifico Categoria Definicién conceptual
operacional
Describir el perfil de Perfil de Es un grupo de clientes al  El perfil del Perfil del cliente. [Canton de residencia  Encuesta
mercado meta de los  |mercado meta. |que diriges tus productos y |mercado meta Genero Preguntas de la
productos de la servicios. En general, estd |hace referencia Edad 1al 10

Empresa Lacteos Nuevo

definido por la industria y

a los clientes a

Situaciéon econdmica

Horizonte cuenta con caracteristicas y|los que Nivel educativo Entrevista
necesidades que puedes |queremos IAcceso a aparatos Preguntas del 1
aprovechar para desarrollar hacer llegar electronicos con internetjal 11y el 13-
tu estrategia de nuestros Facilidad para ir a la 14-17-21-22-
comunicacion y venta productos feria 23.
(Roman, 2019).

Determinar de acuerdo [Medio de Comunicar es una Hace Redes sociales [Redes sociales mas Encuesta

con el mercado meta el [comunicaciéon. |necesidad humana desde [referenciaal [en tendencia frecuentadas Preguntas 12-

canal o medio de que el mundo existe. Es pormedio de Respuesta del  [Medios por los que se  [13-14-17-22-24

comunicacién adecuado
para los productos de la
Empresa Lacteos de
Nuevo Horizonte.

esto por lo que los medios
de comunicacién son todos
los canales, instrumentos o
formas de transmitir
informacion.

Estos son tan amplios que
abarcan desde la escritura
y dibujos hasta las
tecnologias para la
comunicacién que
conocemos en la actualidad
(Muniz, 2019).

comunicacion
con el que se
llegara a
exponer el
producto al
mercado meta

consumidor
Comunicacion
activa

entera de productos en
lventa o promocion.
Medios para
comunicarse con mas
facilidad

Entrevista
Preguntas 19-
18-12.

Identificar la estrategia
de comunicacién y
contenido en relacion
con el mercado meta y
el canal o medio para
los productos de la
Empresa Lacteos de
Nuevo Horizonte.

Estrategias de
comunicacion y
contenido

Son las acciones que lleva
a cabo una organizacion
dentro del area de
comunicacion para alcanzar
de manera eficaz los
objetivos y metas
planteadas. Pueden
establecerse por diferentes
motivos: reestructuracion,
mejora de la imagen
corporativa, busqueda de
un incremento en ventas,
entre otras causas (Sordo,
2020).

Planteamiento
de una
estrategia o
idea que se
usara para
exponer el
producto de
manera
efectiva.

Formas en las
que el cliente
permanezca con
nosotros
Comunicacion y
red social.
Contenido
atractivo para el
cliente

\Visualizacion exitosa
Publicidad exitosa
Entretenimiento.
Promociones que atraen
lAcciones del
consumidor a diferentes
opciones

Encuesta
Preguntas 11-
15-16-18-19-
20-21-23-25-
26-27-28

Entrevista
Preguntas 24-
20-17-16-15-
12.

Fuente: Elaboracién propia, 2024
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3.7 ESTRATEGIA DE ANALISIS DE LOS DATOS

El andlisis de datos es un proceso sistematico que implica recopilar, organizar,
interpretar y presentar datos con el objetivo de descubrir patrones, tendencias y relaciones
significativas. Esta practica, también conocida como analitica de datos, se ha convertido en una
herramienta fundamental en diversas disciplinas, desde los negocios hasta la ciencia (Pursell,
2021).

Para el analisis de datos de este trabajo se realiz6 una encuesta electronica por medio
de la plataforma de Google Forms, esta estuvo dirigida a clientes de la empresa Lacteos Nuevo
Horizonte, se tomaron las respuestas de personas que se encontraban dentro de lo investigado
en el mercado meta y que cumplieran con los requisitos de esta.

Analisis de Contenidos método utilizado en estudios cualitativos que te permite analizar
y comprender varios tipos de contenido, como una transcripcion de una entrevista, una
coleccion de publicaciones en redes sociales o una serie de fotografias.

Dicho de manera sencilla, el analisis de contenido es un conjunto de herramientas para
transformar datos sin procesar en ideas Utiles. Implica mas que simplemente leer u observar.
Se trata de definir los puntos clave, categorizar las diferencias e identificar patrones recurrentes
gue de otro modo podrian pasar desapercibidos (Ortega, 2023).

El método utilizado fue el andlisis de contenido con este se utilizé y analizo la
informacidon recopilada durante la encuesta, con la idea de justificar los objetivos y darle

diferentes estrategias y un resultado a la empresa.



CAPITULO IV: RESULTADOS
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4.1 de los Resultados

Tabla 5

Género con el que se identifica

RESPUESTA VALOR ABSOLUTO VALOR RELATIVO
Mujer 65 54%
Hombre 55 45%
No binario 1 1%
. 121 100%

Fuente: Elaboracion propia, 2024.
Figura 5

Género con el que se identifica

@ Hombre
@ Mujer
No binario

Fuente: Elaboracion propia, 2024.

En la figura 5 se muestran los resultados sobre el género con el que se identifica la
persona encuestada, el 54% se identifica como mujer para un total de 65 mujeres, el 45% se
identifica como hombre para un total de 55 hombres y el 1% se identifica como no binario, en

este caso 1 persona.



Tabla 6

Rango de edad

RESPUESTA VALOR ABSOLUTO VALOR RELATIVO
Menos de 25 19 16%
25-30 19 16%
31-40 25 21%
41-50 31 26%
51-60 13 11%
Mas de 60 14 12%
TOTAL 121 100%

Fuente: Elaboracién propia, 2024.

Figura 6

Rango de edad

Fuente: Elaboracion propia, 2024

@ Menos de 25
® 25-30
31-40
® 41-50
@ 51-60
@ Mas de 60
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En la figura 6 se muestran los resultados sobre los rangos de edad de las personas

encuestadas, el 26% posee entre 41-50 afos, equivale a 31 personas, el 21% tiene edades

entre los 31 y 40, que son 25 personas, hay dos equivalentes de 16% que corresponden a 19

personas por categoria y sus edades son de menos de 25 afos y de 25-30, también estan los

12% son las personas con mas de 60 afios un total de 14 personas y la menor cantidad que

fueron el 11% con edades comprendidas entre los 51-60, 13 personas.
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Tabla 7

Provincia en la que reside

RESPUESTA VALOR ABSOLUTO VALOR RELATIVO
Alajuela 115 95%
Heredia 4%
Cartago 0%
Guanacaste 0%

Limoén 0%
Puntarenas 0%
San José 1%
TOTAL 121 100%
Fuente: Elaboracion propia, 2024.

R(O|O|O|O|01

Figura 7

Provincia en la que reside

® Alajuela

® Heredia
Cartago

@ Guanacaste

@® Limén

® San José

@ Puntarenas

Fuente: Elaboracion propia, 2024.
En la figura 7 se muestra un resultado de 95% son de la zona de Alajuela, 115
personas, un 4% son 5 personas de Heredia y 1% que equivale a 1 persona esa persona es de

San José.



Tabla 8

Si reside en Alajuela contestar en cual canton

RESPUESTA VALOR ABSOLUTO | VALOR RELATIVO
Alajuela 37 31%
Atenas 0 0%
Grecia 4 3%
Guatuso 0 0%
Los Chiles 0 0%
Naranjo 3 2%
Orotina 0 0%
Palmares 0 0%
Poas 4 3%
Rio Cuarto 0 0%
San Carlos 7 6%
San Mateo 0 0%
San Ramon 3 2%
Sarchi 0 0%
Upala 0 0%
Zarcero 57 47%
Otro cantén fuera de Alajuela 4 3%
Sin respuesta 2 2%
TOTAL 121 100%

Fuente: Elaboracién propia, 2024.

Figura 8

Si reside en Alajuela contestar en cual canton

@ Algjuela
@ Atenas
Grecia
@® Guatuso
@ Los Chiles
@ Naranjo
@ Orotina
@® Paimares

13V

Fuente: Elaboracion propia, 2024.

® Poas

@ Rio Cuarto
@® San Carlos
® San Mateo

@ San Ramén

@ Sarchi
® Upala
@ Zarcero

A23V

@ Otro cantén fuera de Alajuela

A 33
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En la figura 8 el resultado de cantones donde residen las personas encuestadas, el
mayor nimero es de es de 47% que son de Zarcero, equivale a 57 personas, luego el 31% son
de Alajuela, para un valor absoluto de 37 personas, un 6% reside en San Carlos son 7
personas, luego hay 3 de 3%, que serian 4 personas por lugar de residencia que se distribuyen
en 4 en Grecia, 4 en Poas y 4 fuera de la zona de Alajuela y los ultimos dos de 2% que
equivalen a 3 personas de la zona de San Ramén y 3 de la zona de Naranjo.

Tabla 9

Nivel educativo

RESPUESTA VALOR ABSOLUTO VALOR RELATIVO

Ninguno 1 1%

Educacién primaria 16 13%
Educacion secundaria 18 15%
Preparatoria/Bachillerato 16 13%
Titulo técnico o formacién profesional 8 7%

Bachillerato Universitario 27 22%
Licenciatura 32 26%
Maestria o Posgrado 3 2%

TOTAL 121 100%

Fuente: Elaboracion propia, 2024.
Figura 9

Nivel educativo

@ Ninguno
@ Educacion primaria
Educacion secundaria
@ Preparatoria/Bachillerato
P @ Titulo técnico o formacion profesional
@ Bachillerato Universitario
@ Licenciatura

@ Maestria o Posgrado

Fuente: Elaboracion propia, 2024.
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En la figura 9, el 26% tienen un nivel educativo de licenciatura, son 32 personas, el 22%
son 27 personas, tienen un nivel de bachillerato universitario, luego el 15% en educacion
primaria que equivale a 18 personas, luego hay dos de 13% que son 16 de primaria y 16 de
bachillerato; los de titulo técnico abarcan un 7% que equivale a 8 personas, 3 personas que
tienen maestria y equivale al 2% y el ultimo 1% que es una persona con ningun nivel

académico.

Tabla 10

Rango de ingreso econémico mensual

RESPUESTA VALOR ABSOLUTO VALOR RELATIVO
50.000 a 300.000 40 33%
300.000 a 500.000 30 25%
500.000 a 800.000 24 20%
800.000 a 1.000.000 17 14%
1.000.000 o0 mas 10 8%
TOTAL 121 100%

Fuente: Elaboracién propia, 2024.

Figura 10

Rango de ingreso econémico mensual

@ 50.000 a 300.000
@ 300.000 a 500.000

500.000 a 800.000
@ 800.000 a 1.000.000
@ 1.000.000 o mas

Fuente: Elaboracion propia, 2024.
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En la figura 10 se muestran los resultados de ingreso econdmico de los encuestados el
33% tienen entre 50.000 a 300.000 mil colones que equivalen a 40 personas, el 25% que son
30 personas, marcaron de 300.000 a 500.000 mil colones, en el tercer puesto se encuentra
20% que son 24 personas que se localiza entre los 500.000 a 800.000, el 14% son 17 personas
con ingresos entre los 800.000 a 1.000.000 y el de menor porcentaje es de 8% que son 10

personas con ingreso mayor a 1.000.000.

Tabla 11

¢,Cuenta con aparatos electrénicos con internet?

RESPUESTA VALOR ABSOLUTO VALOR RELATIVO
Si 120 99%
No 1 1%
TOTAL 121 100%

Fuente: Elaboracion propia, 2024.
Figura 11
¢,Cuenta con aparatos electrénicos con internet?

® si
® No

Fuente: Elaboracién propia, 2024.
En la figura 11 se muestra el resultado de los encuestados a la pregunta ¢ Cuenta con
aparatos electrénicos con internet? Que tiene un 99% que equivale 120 personas a que

contestaron si y un 1% que equivale a una persona que no los posee.



Tabla 12

¢ Vive cerca de la feria del agricultor de Alajuela?

RESPUESTA VALOR ABSOLUTO VALOR RELATIVO
Si 51 42%
No 70 58%
TOTAL 121 100%

Fuente: Elaboracién propia, 2024.
Figura 12

¢ Vive cerca de la feria del agricultor de Alajuela?

®si
® No

Fuente: Elaboracion propia, 2024.

En la figura 12 se muestra que el 58% de la poblacion no vive cerca de la feria del

agricultor y el otro 42% si vive cerca.
Tabla 13

¢, Con qué frecuencia visita la feria del agricultor?

Fuente: Elaboracion propia, 2024.

Todas las semanas 43 36%
Cada 15 dias 30 25%
Una vez al mes 28 23%
No asisto a las ferias del agricultor 20 17%
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Figura 13

¢Con qué frecuencia visita la feria del agricultor?

@ Todas las semanas

@ Cada 15 dias

@ Una vez al mes

@ No asisto a las ferias del agricultor

Fuente: Elaboracion propia, 2024.

En la figura 13 se muestra una respuesta del el 36% que serian 43 personas visitan
todas las semanas la feria del agricultor, el 25% que son 30 personas no asisten a la feria del
agricultor, un 23% va una vez al mes a la feria del agricultor que corresponde a 28 personas y
un 17% que equivalen a 20 personas van cada 15 dias a la feria del agricultor.

Tabla 14

¢Le gusta comprar en la feria del agricultor?

Si 115 95%

No 6 5%

Fuente: Elaboracion propia, 2024.



Figura 14

¢Le gusta comprar en la feria del agricultor

®si
® No

_—

Fuente: Elaboracién propia, 2024.

En la figura 14 se muestran resultados del 95% equivalente a 115 personas que si les
gusta comprar en la feria del agricultor y un 5% equivalente a 6 personas que no les gustan
comprar en la feria del agricultor.

Tabla 15

¢ Por qué le gusta comprar en la feria de agricultor?

Por los precios 74 61%
Por los productos frescos 103 85%
Por el buen servicio 55 45%
Porque encuentro todo lo que necesito 38 31%
Por las promociones 7 6%

Por cerca de mi residencia 6 5%

N/A 1 0,8%
Casi nunca voy a la feria del agricultor 1 0,8%
No tengo tiempo 1 0,8%
Soy de zarcero voy muy poco 1 0,8%

Fuente: Elaboracion propia, 2024.
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Figura 15

11- ¢Por qué le gusta comprar en la feria de agricultor?

74 (61,2 %)

Por los precios
Por los productos frescos 103 (85,1 %)

55 (45,5 %)

Por el buen servicio

Porque encuentro todo lo que... 38 (31,4 %)

Por las promociones 7 (5,8 %)
6 (5 %)
1(0,8 %)
1(0,8 %)
1(0,8 %)
1(0,8 %)

Por cerca de mi residencia

n/a

Casi nunca voy a la feria del ag...
No tengo tiempo

Soy de zarcero voy muy poco

Fuente: Elaboracion propia, 2024.

La figura 15 se representa dada la pregunta de mdultiple se lecciébn donde un 85%
equivalente a 103 personas seleccionaron por los productos frescos, luego 74 personas
votaron por los precios equivalente a 61%, un 45% alrededor de 55 personas votaron que les
gusta comprar por el buen servicio que se brinda y un 38%, 38 personas visitan porque
encuentran todo lo que necesitan 7 personas equivale a 6% seleccionaron por las
promociones, un 5% que serian 6 personas seleccionaron por cercania de su residencia y por
ultimo hubieron 3 personas equivalente a 1% en cada otra de la selecciones que serian que
casi no van, viven largo o no tienen tiempo.

Tabla 16

¢ Cudles redes sociales tiene?

Whatsapp 121 100%
Instagram 90 74%
Twitter 26 21%
Facebook 106 88%
Snapchat 13 11%
Correo electrénico 98 81%
Ninguno 0 0%

Fuente: Elaboracién propia, 2024.



66

Figura 16

¢ Cudles redes sociales tiene?

Whatsapp 121 (100 %)

Instagram 90 (74,4 %)
Twitter
Facebook 106 (87,6 %)

Snapchat

13 (10,7 %)

Correo electrénico 98 (81 %)

Ninguna

0 25 50 75 100 125

Fuente: Elaboracion propia, 2024.

En la figura 16 también de seleccion multiple se encuentra que el 100% quiere decir que
todos los 121 participantes de la encuesta cuentan con WhatsApp, de esas 106 personas
cuentan también con Facebook equivale a 88%, luego el 81% tienen correo electrénico serian
98 personas, se tiene también que 74% equivalente a 90 personas cuentan con Instagram y los
tltimos dos donde Twitter lo tienen 26 personas, el 22% y Snapchat con un 11%
correspondiente a 13 personas.

Tabla 17

¢ Cudles 2 redes sociales utilizan con mas frecuencia?

RESPUESTA VALOR ABSOLUTO VALOR RELATIVO
Whatsapp 120 99%
Instagram 53 44%
Twitter 1 1%
Facebook 62 51%
Snapchat 1 1%
Correo electrénico 16 13%
TOTAL 121 100%

Fuente: Elaboracion propia, 2024.



Figura 17

¢ Cudles 2 redes sociales utilizan con mas frecuencia?

Correo electronico

Whatsapp
Instagram

Twitter
Facebook

Snapchat 1(0,8 %)

16 (13.2 %)

25

Fuente: Elaboracién propia, 2024.

La figura 17 cuenta con otra seleccion multiple donde los participantes nos cuentan
cuales redes sociales utilizan con mas frecuencia, sus respuestas fueron que la mayoria 120
personas con un 99% usan el WhatsApp con mas frecuencia, luego de esas 62 usan Facebook
un 51%, 53 personas utilizan mucho Instagram correspondiente a 44% el correo electrénico lo

utilizan un 13% equivalente a 16 personas y por Ultimo un par correspondiente a 1% en cada

62 (51,2 %)

50 75

categoria utilizan mas el Twitter y Snapchat

Tabla 18

120 (99,2 %)

125

Donde 1 es nada y 5 es mucho. ¢ Con qué frecuencia revisa sus redes sociales?

67

RESPUESTA VALOR ABSOLUTO VALOR RELATIVO
1 2 2%
2 10 8%
3 18 15%
4 36 30%
5 55 45%
TOTAL 121 100%

Fuente: Elaboracién propia, 2024.
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Figura 18

Donde 1 es nada y 5 es mucho. ¢ Con qué frecuencia revisa sus redes sociales?

60
55 (45,5 %)

40
36 (29,8 %)

20

18 (14,9 %)

10 (8,3 %)

Fuente: Elaboracion propia, 2024.

En la figura 18 se encuentran las respuestas de la cantidad de veces que los
encuestados revisan sus redes sociales 55 personas que son el 46% revisan mucho sus redes,
es decir, marcaron 5, luego 36 personas marcaron 4 equivalente a 30%, hay 18 personas que
marcaron un 3 esto son un 15%, un 9% marcaron 2 que equivale a 10 personas y 2 personas

no revisan nada sus redes sociales, por lo cual 2%, votaron 1.

Tabla 19

¢, Qué le impacta mas de una publicacion de promocion? (lo cual hace que se detenga a leer)

RESPUESTA VALOR ABSOLUTO VALOR RELATIVO
Musica 4 3%
Colores 7 6%
Video 21 17%
Imagen 50 41%
Precio 39 32%
TOTAL 121 100%

Fuente: Elaboracién propia, 2024.



Figura 19
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¢, Qué le impacta mas de una publicacion de promocion? (lo cual hace que se detenga a leer)

Fuente: Elaboracion propia, 2024.

~~

@ Musica
@ Colores
Video
@ Imagen
@ Precio

En la figura 19 se muestran los resultados sobre el impacto en publicaciones donde se

encuentra un 41%, 50personas que se detienen a ver una imagen, 32% se detienen por los

precios que equivale a 39 personas, un 17% son 21 personas las cuales les gustan las

promociones en videos, el 6% que abarcan 7 personas, les gustan los colores de las

publicaciones y el otro 3% que son 3 personas les gustan las publicaciones con sonidos.

Tabla 20

¢Le gusta ver promociones de productos mientras esta en sus redes sociales?

RESPUESTA VALOR ABSOLUTO VALOR RELATIVO
Si 84 69%
No 37 31%
TOTAL 121 100%

Fuente: Elaboracién propia, 2024.




Figura 20
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¢Le gusta ver promociones de productos mientras esta en sus redes sociales?

Fuente: Elaboracion propia, 2024.

® si
® No

En la figura 20 se muestran resultados del 69% equivalente a 84 personas que si les

gusta ver promociones en redes sociales y un 31% equivalente a 37 personas que no les gusta.

Tabla 21

¢En qué momento del dia revisa sus redes sociales?

RESPUESTA VALOR ABSOLUTO VALOR RELATIVO
En la mafiana entre las de 6am-10am 2 2%
Al medio dia entre las 11amy la 1pm 5 4%
En la tarde entre las 2pm y las 6pm 9 7%
En la noche entre las 7pm y las 11pm 27 22%
En la madrugada entre las 12pm y las 5am 1 1%
No tengo una hora fija (lo ve en cualquier
. . . 77 64%
momento del dia cuando tiene tiempo)
TOTAL 121 100%

Fuente: Elaboracién propia, 2024.
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Figura 21

¢En qué momento del dia revisa sus redes sociales?

® En la mafana entre las de 6am-10am

@ Al medio dia entre las 11am y la 1pm
En la tarde entre las 2pm y las 6pm

@ En la noche entre las 7pm y las 11pm

@ En la madrugada entre las 12pm v las
5am

@ No tengo una hora fija (lo ve en
cualquier momento del dia cuando tiene
tiempo)

Fuente: Elaboracién propia, 2024.

En la figura 21 se muestra que la mayoria de las personas no tienen una hora especifica
para ver redes sociales, son 77 personas y abarcan un 64%, luego estan las 27 personas que
contestaron que ven sus redes en la noche y abarca un 22%, también esta el de 7% que son 9
personas que ven por las tardes, 5 personas, 4% que lo ven al medio dia, en la mafiana estan
2 que equivalen al 2% y de ultimo una persona gue las ve durante la madrugada que equivale
al 1%.

Tabla 22

¢, Qué promociones le atraen mas?

RESPUESTA VALOR ABSOLUTO | VALOR RELATIVO
2x1 en productos 86 71%
Compras mayores a 10.000 tienen una regalia. 6 5%
Tarjeta de cliente frecuente 11 9%
Regalia de cumpleafios 5 4%
Express gratis 13 11%
TOTAL 121 100%

Fuente: Elaboracién propia, 2024.
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Figura 22

¢, Qué promociones le atraen mas

@ 2x1 en productos

@® Compras mayores a 10.000 tienen una
regalia.
Tarjeta de cliente frecuente

@ Regalia de cumplearios

@ Express gratis

Fuente: Elaboracion propia, 2024.

En la figura 22 la mayoria vota por que le atrae la promocién del 2x1 en productos,
equivale a 71% que son 86 personas, el 11%, 13 personas, les atrae el express gratis, al 9%
les atrae la tarjeta de cliente frecuente que son 11 personas, las compras mayores a 10.000
con regalia atrae a un 5% de la poblacién que abarcan 6 personas y por ultimo estan 5

personas con un equivalente de 4% que les atare la regalia por cumpleafios.



Figura 23

Si conoce alguna otra promocion que le gustaria ver en Lacteos Nuevo Horizonte, haznosla

saber.
LLEVE 3 TIPOS DE ok

QUESO Y UNA BOLSA NO cONOzCO

DE NATILLA. EXCELENTE
DEGUSTACIONES PUNTOS DE
y TARJETAS

\ /Y RIFAS POR
atcios SI CONOCE ALGUNA OTRA PROMOCION QUE
~Pe LE GUSTARIA VER €N LACTEOS NUEVO

HORIZONTE, HAZNOSLA SABER.

A5 . pRODUCTOS GRATIS
PROMOCION EN / \ e POR COMPRAS
REGALiAS

QUESO PALMITO A S SUPERIORES A 10.000
CLIENTE DESCUENTOS "

ECUENTE h
ERSCUES - REGALIAS

comprE 1Kk bE queso  PEQUENAS
Y LE DAMOS uNA
BOLSA DE NATILLA.

Fuente: Elaboracion propia, 2024.
Tabla 23

¢, Como prefiere adquirir sus productos?

RESPUESTA VALOR ABSOLUTO VALOR RELATIVO
Ir a comprar en la feria 73 60%
Compra en la web 5 4%
Por medio de una aplicacién 15 12%
Enviar un mensaje al propietario por WhatsApp 28 23%
TOTAL 121 100%

Fuente: Elaboracion propia, 2024.



Figura 24

¢, Como prefiere adquirir sus productos?

®ira comprar en la feria
@ Compra en la web
@ Por medio de una aplicacion

@ Enviar un mensaje al propietario por
WhatsApp

Fuente: Elaboracion propia, 2024.

En la figura 24 correspondiente a como prefieren adquirir los encuestados sus productos

respondieron un 60%, 73 personas les gustan ir a comprar a la feria, un 23% que son 28

personas le enviarian un mensaje al propietario, 12% les gustaria comprar por medio de una

aplicacion que son 15 personas y el ultimo que seria, compras en la web con un 4% que abarca

5 personas.
Tabla 24

¢ Qué prefiere al momento de comprar el producto y recibirlo?

Fuente: Elaboracion propia, 2024.

fCé(l'rJirgprar en linea, WhatsApp o web y recogerlo en la 10 8%
Comprar en linea, WhatsApp o web y que cuente con 36 30%
express

Ir a comprar directo a la feria 75 62%
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Figura 25

¢ Qué prefiere al momento de comprar el producto y recibirlo?

@ Comprar en linea, WhatsApp o web y
recogerlo en la feria

@ Comprar en linea, WhatsApp o web y
gue cuente con express

Ir a comprar directo a la feria

Fuente: Elaboracion propia, 2024.

En la figura 25 se muestran resultados de un 62% son 75 personas que les gusta ir a
comprar directo a la feria, el otro 30% son 36 personas que comprarian en linea y que cuenten
con express y el 8% que son 10 personas usarian el comprar en linea y recoger en la feria.
Tabla 25

¢, Como le gusta recibir las promociones de Lacteos Nuevo Horizonte?

RESPUESTA VALOR ABSOLUTO VALOR RELATIVO
En publicaciones de Instagram y 57 43%
Facebook
Mediante un mensaje por WhatsApp 68 56%
Mediante un correo electrénico 11 9%
No quisiera recibirlos 11 9%
TOTAL 121 100%

Fuente: Elaboracion propia, 2024.



Figura 26

¢, Como le gusta recibir las promociones de Lacteos Nuevo Horizonte?

En publicaciones de Instagram y
Facebook

Mediante un mensaje por
WhatsApp

Mediante un correo electrénico

Nao quisiera recibirlos

Fuente: Elaboracién propia, 2024.

76

68 (56,2 %)
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En la figura 26 se muestra respuesta de una pregunta de seleccion mdultiple donde el

56% que son 68 personas votaron que les gustaria recibir mediante un mensaje de Whatsapp

luego 52 personas equivalente a 43% votaron que en publicaciones de Instagram y Facebook y

luego estan 2 que equivalen a 9% por cada categoria donde 11 personas votaron que preferian

recibirlos por medio de correo electrénico y las otras 11 personas prefieren no recibirlos.

Tabla 26

¢ Por cual plataforma le gustaria que nos comunicaramos a la hora de comprar un producto o

confirmar una compra online?

RESPUESTA VALOR ABSOLUTO VALOR RELATIVO
WhatsApp 108 89%
Correo electrénico 7 6%
Via telefonica 5 4%
No 1 1%
TOTAL 121 100%

Fuente: Elaboracién propia, 2024.




Figura 27
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¢ Por cudl plataforma le gustaria que nos comunicaramos a la hora de comprar un producto o

confirmar una compra online?

s

Fuente: Elaboracion propia, 2024.

@ WhatsApp
@ Correo electrénico
) Via telefonica

® No

En la figura 27 se muestra un 89% de la poblacién encuestada prefiere comunicarse por

Whatsapp (108 personas), un 6% que son 7 personas, por correo electrénico, un 4% (5

personas) por via telefénica y un 1% una persona no desearia comunicarse.

Tabla 27

¢, Sigue la pagina de Instagram o Facebook de Lacteos Nuevo Horizontes?

RESPUESTA VALOR ABSOLUTO VALOR RELATIVO
Instagram 11 9%
Facebook 12 10%

Ambas 10 8%
Ninguna 88 73%
TOTAL 121 100%

Fuente: Elaboracién propia, 2024.
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Figura 28

¢ Sigue la pagina de Instagram o Facebook de Lacteos Nuevo Horizontes?

@ Instagram
@ Facebook
Ambas
@ Ninguna

Fuente: Elaboracién propia, 2024.

En la figura 28 se muestran los resultados de ¢Sigue la pagina de Instagram o
Facebook de Lacteos Nuevo Horizontes? Un 73% no sigue ninguna red social esto abarca la
mayoria de la poblacién con 88 personas, un 10% 12 personas siguen la red social de

Facebook, un 9% sigue Instagram que equivale a 11 personas y un 8% sigue ambas cuentas

(10 personas).
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Figura 29 y Figura 30
¢, Qué opina sobre crear una pagina web donde se puedan ver mas informacion sobre todos los

productos, su disponibilidad y hacer compras?

= Servicio
+ Opcidn para comprar
» Iniciativa y mayor facilidad para el consumidor.
yd * Forma de dar a conocer sobre los productos y
EXCELENTE para la hora de comprar.

k pERFECTO ] 4 *+ Para conocer producto de no sabia que tenian cllspomh\e\

+ Proyeccion para ventas

>

= =e + Para venir preparado
&@ME CRHYASOERE CREAR e * Para las personas que no viven cerca de |a feria
UNANPAGINAAWEBIDONBDE + Comprar desde la pagina
c| ya + Para hacerle publicidad y darse a conocer
E:IBAN ngg I + Mayoria de personas la usan
INE©@RMACIONIS©OBRE! NS k BUENO + Por el tiempo limitado, personas compran y solo recogen
(= = = » Forma de expandir el comercio y tener mayor
IOPES ERGBUETES] visualizacion
SUIRISEENIBINIDARDAYS + Las nusevas generaciones o usaran
HAGERICOMBRAST) + Buena herramienta siempre y cuande su informacion
j . sea verds y actual
h k j * Para los jdvenes gue les gusta la tecnologia
/ *con buen tiempo de respuesta seria buena \ _)
| DE ACUERDO ~
ya = Parainformarse.
* Para facilitar las compras
BI EN = Para conocer de todos los productos ya que

algunas veces no sabemos todo lo que venden.

Fuente: Elaboracién propia, 2024.

¢QUE OPINA SOBRE CREAR UNA PAGINA WEB DONDE SE PUEDAN VER MAS INFORMACION SOBRE
TODOS LOS PRODUCTOS, SU DISPONIBILIDAD Y HACER COMPRAS?

* Fenomenal.

= WWW.compras en linea.

« Me gustaria. * Interesantes

« Mas facilidad para el usuario. L)

* Hoy en dia es lo mejor. EIEEN * No por el

= Necesario. verel momento.

« Serfa una gran opcién para mi debido il * Nolo usaria
a que muchas veces ando en carreras 0 HEDAIS porgue no
después del trabajo y podrfa comprar S entiendo mucho
y pasar solo a recoger después. SR de tecnologia.

publicaciones

No, por miedo

Estaria bonito poder conocer mas de

los productos y comprar. hac_er. ) meterse a links y
A - * Seria mejor 4cinas
 Claro para leer la informacién que no paginas.
€onozco. "ml‘? .. * No por el
X i £4 i aplicacién
* Que ahorra tiempo y es mas facil. P 3 momento.
o ) con lo mismo.
* Seria muy importante para dar a Podria
.
conocer todos los productos, funcionar

promociones, otros.

Fuente: Elaboracion propia, 2024.
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Tabla 28

Si la empresa crea una forma de comprar en linea ¢ Cudl prefiere comprar por medio de una

aplicacion o comprar por medio de la pagina web?

RESPUESTA VALOR ABSOLUTO VALOR RELATIVO
Comprar por medio de pagina web 76 63%
Comprar por medio de una aplicacion 45 37%
TOTAL 121 100%

Fuente: Elaboracion propia, 2024.

Figura 31

Si la empresa crea una forma de comprar en linea ¢, Cudl prefiere comprar por medio de una
aplicacion o comprar por medio de la pagina web?

@ Comprar por medio de pagina web
@ Comprar por medio de una aplicacién

Fuente: Elaboracion propia, 2024.
En este caso la figura muestras que el 63% con un valor absoluto de 76 personas

prefieren comprar por medio de una aplicacion y el otro 37% (45 personas) prefieren comprar

por medio de una pagina web.
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Tabla 29
Para usted. ¢ Qué es mas probable si la feria del agricultor y el supermercado tuvieran las

mismas promociones y precios?

RESPUESTA #3 VALOR ABSOLUTO | VALOR RELATIVO
Seguiria comprando en la feria 50 41%
Compraria en el supermercado 8 7%
Compraria en cualquiera de los dos, por o
comodidad y tiempo o S
TOTAL 121 100%

Fuente: Elaboracion propia, 2024.
Figura 32
Para usted. ¢ Qué es mas probable si la feria del agricultor y el supermercado tuvieran las

mismas promociones y precios?

@ Seguiria comprando en la feria
@ Compraria en el supermercado

Compraria en cualquiera de los dos, por
comodidad y tiempo

V

Fuente: Elaboracion propia, 2024.

La figura 31 muestra un porcentaje del 52% equivalente a 63 personas comprarian en
cualquiera de los dos dependiendo su comodidad, mientas que un 41% que serian 50 personas
seguirian visitando la feria para comprar sus productos y el otro 7% 8 personas en total

comprarian en el supermercado.



Figura 33

Si tiene alguna otra sugerencia que pueda ayudar a Lacteos Nuevo Horizonte, aqui la puedes

escribir.
EXCELENTE PRECO ¥ PAN NATILLERO
CALDAD QUE HAYA MEJORA
T CONTINUA
SI TIENE ALGUNA OTRA
<. SVGERENCIA QUE PUEDA AYUDAR
REALIZAR MAS A LACTEOS NUEVO HORIZONTE,
PROMOCIONES AQUI LA PUEDES ESCRIBIR
l SiEMPRE HE PENSADO EN
DAR AL CLENTE
TRICOLPiLiA CON QUESO
AUMANAQUES MUY BUENA ATENCION COMO SE HACIA ANTES!
Y PRODUCTOS SiEMPRE
FRESCOS

Fuente: Elaboracién propia, 2024.
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4.2 de los resultados de la entrevista
1. Relate la historia de la empresa Lacteos Nuevo Horizonte.

La empresa de Lacteos Nuevo Horizonte inicio hace 20 afios con la idea de lograr crear
un gran negocio familiar, empezaron con la recoleccion de leche de su propia lecheria, para la
elaboracion de natilla y queso para vender en un campo de la feria del agricultor de Alajuela,
con un carro pick up pequefio, una hielera y un humilde mostrador de vidrio con el cual hacian
sus primeras ventas, transcurso del tiempo adquirieron clientes que aumentaron la demanda de
los productos, por lo que optaron por la compra de materia prima (leche, queso, natilla...) a
productores y dejar de producir ellos, para asi encargarse de la distribucién y la venta.

Afos después lograron comprar una urna para el mantenimiento del frio en los
productos lacteos, la compra de un camién para trasladarse de una mejor manera y con mas
espacio con lo cual les beneficiaba para la compra de mas quesos, también lograron adquirir
otro campo, ampliando asi su area para la atencion de sus clientes. Con el aumento de clientes
también hubo aumento de productos de tal manera que ahora ademas de quesos, natilla y
leche sumaron a sus ventas, cuajadas, leche agria, queso mozzarella, queso ahumado, queso
con especies, yogurt, biscochos, queso rallado, tortillas de maiz, tortillas con queso. Esta
empresa cuenta con dos campos dentro de la Feria del agricultor de Alajuela, pero aspira con
crecer aln mas, tiene como meta expandir su marca y establecer locales propios de ventas
lacteas (R. Araya, comunicacién personal, 6 de agosto de 2024).

2. ¢Qué productos venden?

Queso (duro, seco, semiduro, maduro, tierno), natilla, tortillas de queso, tortillas de maiz
cascado, cuajadas, queso palmito, queso mozzarella, queso con especies y queso con
especies y chile, queso ahumado, queso molido, queso rallado y rayado mozzarella, biscochos,
leche fresca, leche agria, leche de cabray queso de cabra.

3. ¢Dobnde esta la empresa ubicada?
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En Zarcero tenemos lo que es nuestra planta y la venta es en Alajuela, pero también
contamos con ventas y distribucion en alrededores y envios a todo el pais por medio de
encomiendas, en este caso tenemos en ejemplo de Don Mauricio es limonense, a él se le envia
gueso para su panaderia por medio de encomienda.

4. ¢Hacen los productos o los compran?

Ambas se pueden decir que un 70% se compra y un 30% se hace. Los quesos todos
son comprados a excepcion del queso con especies y con chile que, si son hechos por el
propietario, el natilla es comprada pero arreglada por el propietario igual que la leche fresca,
agria y las cuajadas son hechas, los demés productos son comprados. En algunos casos muy
rara vez producen queso semiduro para la venta.

5. ¢Cual es el producto mas buscado o vendido?
Queso seco poroso
6. ¢La empresa tiene la venta de los productos con express?

Si cuentan con distribuciones para ventas al por mayor, pero no cuenta con express
para pedidos al detalle.

7. ¢Laempresa vende al por mayor o al detalle?

Si ambas

8. ¢Cuantos miembros trabajan en la empresa?
3y 4 contando al propietario
9. ¢Qué precios tienen los productos?

Queso (general) 4500

Natilla 500 100 1500 2500 el kilo litro

tortillas de queso 1200

tortillas de maiz cascado 700

cuajadas 2000

queso palmito 6000 kilo 2000 y 3000



10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

queso mozzarella 5500

queso con especies 5500

queso con especies y chile 5500
queso ahumado 5000

queso molido 5000 kilo

queso rallado 5000

rayado mozzarella 5500
biscochos 1200

leche fresca 1000 1.5 |

leche agria 1000 el litro *

Leche de cabra 3000 litro

Queso de cabra 5500

¢, Cuantos clientes tienen aproximadamente?
300-500

¢Ademas de la feria venden en otro lugar?

No cuenta con un local, solo se vende por medio de distribucién o envios.

¢La empresa tiene redes sociales?

Si, pero no son casi usadas

¢,Cuanto aproximadamente gana cada mes en la feria?

8 millones aproximados

¢, Cuénto aproximadamente gana cada mes en la feria?

2 millones por mes

¢Las redes sociales se usan para mercadear?

Esa era la idea, pero el propietario no entiende mucho de redes sociales.
¢Hacen publicidad de la empresa frecuentemente?

No
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final.

18.

19.

20.

21.

22.

23.
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¢ Tienen promociones para sus clientes mas fieles?

Promociones como tales no, pero algunas veces se les redondea o rebaja algo al precio

¢El nimero de la empresa es publico?

Es el numero personal del propietario y si ya es publico también

¢ Tiene el Whatsapp de clientes?

Si, no de todos, pero si de un 30%

¢,Cuenta con promociones en la feria?

No en realidad, pero de vez en cuando se hacen regalias.

¢Llegan personas nuevas al puesto de Lacteos Nuevo Horizonte todas las semanas?

Si, 4%

¢, Qué acciones toma usted como propietario para que el cliente siga adquiriendo los

productos de su empresa y no vaya con la competencia?

e Atencion de la mejor manera, tratar de que siempre quede satisfecho y que vaya
con el producto que quiere.

e Trata de que en el campo este todo lo que el cliente necesita para que salga de su
puesto con lo necesario y no se traslade a otro puesto, esto para que no busque
competencia.

¢, Qué le gustaria mejorar en su empresa ya sea material (objetos de trabajo), personal

(servicios, trato de personas, vestimenta...), digital (en sus redes sociales...)?

e Las urnas una mejor calidad.

e Las camisas personales de identificacion para una mejor presentacion

e Siempre se cuente con una buena actitud y respeto con el cliente, por parte de mis

trabajadores.
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24. Algun comentario o retroalimentacién que quiera brindarme para un mejor conocimiento

y analisis de su empresa.
Hacer una o varias estrategias de redes, ya que no soy muy bueno haciendo
publicaciones, ni mercadeando. Aun asi, lo he logrado y puede que si se tiene mas movimiento

en redes sociales se logre vender mucho mas.



CAPITULO V: DISCUSION
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5.1 DE LA DISCUSION

En relacion con el objetivo especifico 1 de “Describir el perfil de mercado meta de los
productos de la Empresa Lacteos Nuevo Horizonte”, en primera parte se encontré con éxito
gue el mercado meta de la empresa nuevo horizonte es en mayor cantidad mujeres y en menor
hombres y las edades a las cuales les llama mas la atencion la feria del agricultor y el puesto
como tal se centra entre los 30 y 50 afios aproximadamente, por lo cual se debe tomar en
cuenta que las estrategias se centren en ese perfil de mercado con mayor prioridad y de igual
manera buscar estrategias que atraigan a los que no entran en ese mismo mercado meta.

Se encuentra mayor cantidad de poblaciéon Alajuelense y donde se encontr6 sus dos
mayores cantones en clientes que seria Alajuela centro y Zarcero, en este caso también se
debe tomar en cuenta que la mayoria de la poblacién vive lejos de la feria del agricultor y se
debe de hacer estrategias adecuadas a este mercado.

En este caso se puede resaltar el ver como el marketing busca atraer clientes, para esto
se debe hacer un estudio del mercado y sus demandas, con lo cual se puede empezar a crear
una gama de oportunidades para estrategias de atraccion para el perfil de mercado, en este
caso buscaria el concepto de mercado meta que es el segmento al cual dirige sus productos y
servicios y los diferentes mensajes promocionales y de divulgacion de marca (Corrales, 2019) y
el punto 2.1.4.1 Producto se convierte en experiencia, porque la idea de conseguir el
consumidor, es lograr que se vuelva cliente fiel a la marca y esto se lograra al darle una
experiencia y confort adecuado al comprar el producto.

Ademas, conecta con el antecedente 4 de esta investigacion, debido a que va dirigido a
una poblacion parecida, aunque en el caso del antecedente sea una boutique y esta
investigacion se oriente por el lado de los lacteos, se tiene una poblacion que hoy por hoy le
atrae mucho el marketing digital y la mayoria se desenvuelve en las redes sociales, esto para

adquirir mas clientes, ventas y crear una marca reconocida en Costa Rica.
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En relacion con el objetivo especifico 2 de “Determinar de acuerdo con el mercado meta
el canal o medio de comunicacion adecuado para los productos de la Empresa Lacteos de
Nuevo Horizonte.”, se toma como que la mayoria de la poblacion cuenta con aparatos
electronicos con internet, esto beneficia a la empresa para su divulgacion tanto de informacion
de la empresa como también de promociones y publicidad, para atraer al mercado meta,
ademds de nuevas oportunidades de consumidores y futuros clientes de la empresa de Lacteos
Nuevo Horizonte. Cabe resaltar que asi como tienen mucha cantidad de mercado ya adaptado
a las redes sociales y el tema digital, también se cuenta con personas que no comprenden
mucho sobre los aparatos electronicos y menos sobre temas de redes sociales y paginas
digitales, por lo cual también la empresa debe de tener estrategias para este otro tipo de
poblacién, pueden por ejemplo mantener algunos de los antiguos métodos como, papeles
informaticos, el famosos de boca en boca o incluso carteles grandes, entre otro monton de
opciones.

Para mercadear de una buena forma los productos de la empresa Lacteos Nuevo
Horizonte se debe de llevar un buen manejo tanto de sus redes sociales como de comunicacién
presencial, a lo que me refiero con esta segunda opcién es que se debe de encontrar la
manera de llegar a esas personas las cuales no conectan o tienen el alcance de usar medios
digitales, para poder mercadear y promocionar la empresa a esa poblaciéon se debe crear una
estrategia donde se llega directamente a ellos ya sea por medio personal o por medio de
alguna pancarta o afiche a sus casas y esperar que con esto se empiece a divulgar de
informacion sobre la empresa, que seria el de boca en boca.

En este mismo caso, en la encuesta el medio de comunicacién mas utilizado por los
encuestados es el Whatsapp, esta concuerda con el medio de mayor importancia de uso para
la empresa a la hora de enviar promociones y comunicarse con sus clientes, el uso del

WhatsApp puede agilizar muchos pedidos y ventas de productos por medio de un solo
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mensaje, de igual forma para la empresa seria una gran opcidn para enviar mensajes e
iméagenes con promociones atractivas para sus clientes y comercializar desde una red social.

Si se quisiera llegar no solo a clientes sino también abarcar mas poblacién y ademas tal
vez encontrar nuevos consumidores de la empresa podria funcionar las redes sociales como
Facebook e Instagram que son de gran alcance, mucho del mercadeo exitoso se maneja por
medio de estas plataformas y es una gran opcién para el mercado meta donde pueden
encontrar mas informacién sobre la empresa y de igual manera comprar por medio de
mensajes.

Aqui se hace referencia a lo encontrado en los contenidos sobre “El Marketing Digital o
Marketing Online” que se refiere al conjunto de estrategias direccionadas a la comunicacion y
comercializacion electrénica de productos y servicios. Es una de las principales formas
disponibles para que las empresas se comuniquen con el publico de forma directa,
personalizada y en el momento adecuado (Pecanha, 2021a).

En el caso la estrategia de pull, como dice (Martin-Guart & Botey Lépez, 2020) en su
concepto sobre esta son las acciones comerciales, como promociones y de precio, dirigidas a
los consumidores con la intencién de conseguir que se sientan atraidos por una marca y la
compren. Para que la estrategia sea exitosa es conveniente que la marca sea conocida y que
aporte una ventaja competitiva suficientemente diferenciadora (Martin-Guart & Botey Lépez,
2020).. en teste caso si se cuenta con una, sin embargo, no esta tan elaborada aun, podrian
expandir el conocimiento y con esto crear una muy buena opcién para atraer clientes a la
empresa.

Pursell, cuenta sobre el Inbound que hace referencia a todas las acciones que giran en
torno a generar interés en una marca mediante la creacion de contenidos a los que se acerca el
cliente. Hago referencia a este especificamente para que la empresa Lacteos Nuevo Horizonte
utilice la estrategia de Inbound marketing, para que al incluirla en algiin momento pueda llegar

a beneficiarse de la misma. Al igual que el outbound es un método mas tradicional en el que se
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busca llevar un mensaje de forma directa a los consumidores, esta funcionaria bien para los
clientes de compras al por mayor de la empresa Lacteos Nuevo Horizonte porque con esta
aprenderan a dirigirse de una manera mas especifica a cada cliente.

En relacion con el objetivo especifico 3 de “ldentificar la estrategia de comunicacién y
contenido en relacion con el mercado meta y el canal o medio para los productos de la
Empresa Lacteos de Nuevo Horizonte, en este caso se llega un criterio claro, que seria el uso
de WhatsApp como principal fuente de promociones y exhibicion de lo que es la empresa
Lacteos Nuevo Horizonte y por otro lado también se debe de mejorar las estrategias digitales
de las plataformas Facebook e Instagram para el contenido publicitario publicado, que también
son muy utilizados por los clientes de la empresa.

Las publicaciones deben de ser con imagenes de calidad, videos llamativos o con
precios atrayente en algun tipo de promocidn, con esto se podra conectar con mayor publico en
las publicaciones y en los casos de un horario para publicar, podria ser de la tarde noche es
donde se nota mayor cantidad de poblacién usando sus redes sociales, por lo cual seria una
buena estrategia publicar en ese lapso de tiempo, sin embargo puede ser a cualquier hora
porque en el caso de los encuestados el mayor votado fue que no tenian una hora fija, es decir,
lo veian en cualquier momento del dia.

El uso de una aplicacion como medio de compra he informacion adicional podria ser
una gran opcion, alin mas que una pagina web por lo cual puede ser una gran estrategia por
seguir en un futuro para dicha empresa.

Acd se podria tomar como referencia el criterio de Peganha sobre el marketing digital
gue se refiere al conjunto de estrategias direccionadas a la comunicacién y comercializaciéon
electronica de productos y servicios. Ademas, también el contenido de Martin-Guart y Botey
Lépez, donde el influencer es la persona que destaca en los canales digitales, especialmente

en las redes sociales, donde tiene cierta credibilidad sobre un tema concreto.
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Para la parte de disefios de publicidad y las diversas formas de publicar pueden
tomarse la referencia de estrategia creativa, de Martin-Guart y Botey LOpez, que cuentan que
es el hilo argumental para materializar el mensaje (lo que vamos a contar) y el contenido
estratégico (como lo vamos a contar) con el fin de captar la atencién de la audiencia. Determina
la manera méas efectiva para hacer llegar el mensaje publicitario a los consumidores,

despertando su curiosidad e interés.
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6.1 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
Tabla 30
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
OBJETIVOS CONCLUSIONES RECOMENDACIONES

#1- Describir el
perfil de mercado
meta de los
productos de la
Empresa Lacteos
Nuevo Horizonte.

1. Se concluye con un mercado meta de
personas entre los 30 y 50 afios,
mayormente mujeres y en su minoria
hombres, las zonas mas atrayentes
serian Alajuela centro y Zarcero.

1. Buscar estrategias que atraigan mas zonas del pais
para asi poder darse a conocer y llegar a vender mas
productos.

2. Buscar conectar con las nuevas generaciones, porque
esos son los futuros compradores.

2.Se tiene un perfil de mercado apto
para el uso de redes sociales, para su
comunicacioén y divulgacion de
promociones.

3. Se puede mejorar en redes sociales puesto a que no se
utilizaban y la mayoria de las personas no sabian incluso
de las redes sociales que tenia la empresa, por esto
recomiendo dar mas importancia a las mismas e intentar
asi llegar a mas cantidad de mercado.

#2 -Determinar de
acuerdo con el
mercado meta el
canal o medio de
comunicacion
adecuado para los
productos de la
Empresa Lacteos de
Nuevo Horizonte.

1. En el caso del medio de
comunicacién mas influyente seria el
Whatsapp debido a que est4 al alcance
de la poblacion, es el més facil en uso y
respuesta.

l.Intentar que el Whatsapp sea de respuesta inmediata,
esto porque da un sentimiento de valor y respeto a la
persona que nos esté contactando.

2-Por otro lado, no se puede dejar pasar
el Facebook e Instagram que son
también atrayentes tanto al mercado
meta actual como al de las futuras
generaciones, se puede decir que en un
tiempo sera mucho mas importante
estas redes sociales y podria funcionar
muy bien con un muy buen manejo de
estas.

2. Un buen manejo de las redes sociales se puede dar por
medio de un contrato en publicidad y redes, buscando tal
vez una persona que se encargue de estas plataformas,
aclarando dudas por mensajes y publicando en las redes
sociales. Esta recomendacion es porque el propietario en
varias ocasiones mencién que no es mucho de redes
sociales y que no entiende tanto de las mismas por lo cual
un encargado de ellas aportaria tranquilidad en esa éarea.

#3 -ldentificar la
estrategia de
comunicacion y
contenido en
relacion con el
mercado meta y el
canal o medio para
los productos de la
Empresa Lacteos de
Nuevo Horizonte.

1. Se sigue concluyendo que el principal
medio de comunicacion asociado a las
respuestas de los encuestados seria el
Whatsapp para divulgacion de
promociones y comunicacion directa.

1. Compartir mas con los clientes por medio de Whatsapp,
esto seria enviando lo mas reciente en promociones,
productos y la publicidad que se sube a las otras
plataformas.

2. Whatsapp se puede aprovechar también como medio de
difusién de videos cortos y publicaciones por medio de los
estados, asi los clientes pueden verlos, sin la necesidad
de buscarlos por otra plataforma.

2. Se muestran Facebook e Instagram
para generar mas cantidad de
visualizaciones y pasar publicando y
actualizando las promociones, de
manera que los consumidores de verdad
se interesen y compren productos.

3. Crear promociones atrayentes para los consumidores,
donde la publicidad sea llamativa con base a lo encontrado
con la encuesta. 4.Crear
videos con informacion actualizada y hecho con los
vendedores del campo.

5. Estar publicando tanto precios actualizados de los
productos, como también las nuevas adquisiciones de la
empresa, ya sean urnas o vestimenta de los vendedores,
esto porque da una imagen mas acogedora y los
consumidores se pueden interesar sobre el progreso e
importancia que le dan a estar bien preparados para
recibirlos.

Fuente: Elaboracion propia, 2025.
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6.2 CONCLUSION FINAL

En relacion con el objetivo general el cual es "Analizar los factores para el disefio de
una estrategia de mercadeo digital para los productos de la empresa Lacteos Nuevo Horizonte
en la provincia de Alajuela, en el tercer cuatrimestre del 2024."

Se concluye que se debe de mejorar en las redes sociales Whatsapp, Instagram y
Facebook, que seria la principal forma de atraer mas cantidad de consumidores tanto dentro de
la feria del agricultor como por fuera por medio de distribucion de productos, esto porque en
este momento se cuentan con las tres redes sociales sin embargo no hay movimientos,
publicaciones, promociones ni actualizaciones en ninguna. La comunicaciéon por medio del
Whatsapp sirve para que el cliente se sienta acompafiado durante su compra en linea, pero se
debe de tomar en cuenta contar con una respuesta y aclaracién de dudas casi inmediata.

En el caso de Instagram y Facebook puede optarse por la publicacion de contenidos
donde se observe mejor la calidad de cada producto disponibles, de igual manera se debe de
tomar una buena respuesta a los mensajes que llegan por estas plataformas, para lograr tener
una buena comunicacién con los interesados en los productos. en el caso de las publicaciones
en digital se puede tomar en cuenta que a la mayoria les gustan las imagenes con colores

llamativos y que cuenten con los precios y promociones en la misma publicacion.

6.3 LIMITACIONES
Para la investigacion realizada, no hubo limitaciones que afectaran la recepcién de las

respuestas del instrumento utilizado.
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Lista de Anexos

a) Documentos importantes de la investigacion
Incluir documentos como: instrumentos de recoleccion de la informacion, transcripciones
de material discursivo, bitdcoras de trabajo, fotografias, entre otros. Por ejemplo:
Anexo 1. Encuesta para Clientes
Anexo 2. Entrevista para el propietario de “Lacteos Nuevo Horizonte”

Anexo 3. Fotografias de la empresa “Lacteos Nuevo Horizonte”

b) Documentacién obligatoria establecida por la Universidad Hispanoamericana
Anexo 4. Declaraciéon Jurada

Anexo 5. Carta de autorizacion de la entidad donde se realiz6 la investigaciéon

Anexo 6. Carta de aprobacion del TFG por parte del Tutor

Anexo 7. Carta de aprobacion del TFG por parte del Lector

Anexo 8. Licenciay autorizacion al CENIT para la utilizacion del TFG

En las siguientes paginas, se facilita las plantillas para estos anexos obligatorios. Deben estar
completados y firmados, sea con firma autografa o digital. Se recomienda escanear cada

documento y pegar la imagen del escaneo.
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Anexo 1. Encuesta para Clientes

Lacteos Nuevo Horizonte

Esta encuesta es para conocer un poco mas sobre los diferentes deseos de los clientes de Lacteos Nuevo
Horizomte para asi con esta informacion dar estrategias y aportes a la empresa. SUs respusstas seran
utilizadas exclusivamente para la investigacion, pedimos completa honestidad en sus respuestas.

Son 30 preguntas v puede tomarle al rededor de 5-10 minutos.

1- Género con el gue se identifica

Hombre

Mujer

Mo binaric

*

2- Rango de edad

Menos de 25

2530

31-40

41-50

a1-60

Mas de 60



4-Si reside en Alajusla confesiar en cudl cantdn

Grecia

Guatuso

Los Chiles

) Waranjo

Oroting

3 Palmares

R Cuarto

San Carlos

San Mateo

San Raman

Sarchi

() Upala

Zarcearo

) Otro cantén fuera de Alajuela

5 Nivel educativo *

O Minguno

Educacion primaria

| Educacitn secundarnia

Preparatoria/Bachillerato

Titulo técnico o formacion profesional
Bachillerato Universitanio

Licenciatura

Maestria o Posgrado

Otra.
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& Rango de ingreso econamico mensual *

S50.000 & 200,000
200.000 & 0. DD
S00.000 & B0 DD
B00.000 & 1.000.000

1.000.000 o mas

E

7- ;Cuenta con aparatos electronicos con infernet?

5i

Mo

2- ;Wive cerca de la feria del agricultor de Alajuela? *
Si

Mo

3 ; Con gué frecuencia visita |a feria del agricultos?

Todas las semanas
Cada 15 dias
Una wez al mes

Mz asisto & las ferias del agricultor

10 ;Le gusta comprar en la feria del agricultor? *
Si

Mo
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11- ;Por qué le gusta compear en la feria de agricultor? *
| Porlos precios
| Peor los productos frescos
| Por el buen servicio
| Porque encuentro todo lo gue necesito
| Por las promaciones
| Por cerca de mi residencia

| Ot

12- i Cudles redea sociales tiene? ™
| Whatsapp
| Instagram

| Twittar

| Commeo electronics

Minguna

13- g Cudles 2 redes sociales utiliza con més frecuencia?
| Whatsapp

| Instagram

Facehook
Snapchat

| Correo electronics

14- Donde 1 e= nada y 5 es mucho. ; Con gue frecuencia revisa sus redes sociales? *

1 2 =] < ]

Mada O O O O O Mucho
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15 ;0ue le impacta mas de una publicacion de promocion? (lo cual hece que se detengaa *
lear)

) Misica

) Colores

b

16- ;Le gusta ver promiociones de productos mientras estd en sus redes sociales?

1 Mo

&

17- ;En qué momento del dia revisa sus redes sociales?

Eni la mafiana entre las de Gam-10am
() Al medio dia entre las 11am y la 1pm
En la tarde entre las 2pm y las Gpm
() Enlanoche entre las 7pm v las 11pm
() Enla madrugada entre las 12pm v lzs S5am

) Mo tengo una hora fija (lo ve en cualquier momento del dia cuando tiene tiempa)

18- ;Qué promociones le atraen mas? *

() 2x1 en productos

| Compres mayores & 10,000 tienen una regalia.
() Tarjeta de cliente frecuamte

| Regalia de cumplearics

) Express gratis

19- Si conoce alguna otra promocion que le guataria ver en Lacteos Muevo Horizonte, héznosla
saber.

Texto de respuesta corta
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20- ; Como prefiere adguirir sus productos? *
Ir & comprar en la feria
Compra en la web
Por medio de una aplicacion

Erviar um mensaje &l propietario por WhatsApp

21- ;Qué prefiere al momento de comprar el producio y recibiro? *
Comgrar en linea, WhatsApp o welr y recogerlo en la feria
Comgrar en linea, WhatsApp o wel y que cuente con express

Ir & comprar directo a la fernia

22- ;Como le gusta recibir las promociones de Lacteos Nuevo Horizonte? *
En publicaciones de Instagram y Fam=book
hediante un mensspe por Whatsépp

Mediants un correo electronico

Mo quisiera recibirlocs

23- ;Por cual plataforma le gustara gue nos comunicaramos a la hora de comgrar un
producto o confirmar una compra online?

What=App
Correa electrinico
Via telefonica

-

Lrbra.

24- ;Sigue la pagina de Instagram o Facsbook de Lactecs Muevo Horizontes? *

Instagram
Facebook
Ambas

Minguna



25- ;Que opina sobre crear una pagina web donde =2 pusdan ver mas informacion sobre
todos los productos, su disponibilidad y hacer compras?

Texio de respuesta langa

26- 5i la empresa crea una forma de comiprar en linea ;Cual prefiere comprar por medio de
una aplicacion o comprar por medio de la pagina web?

Comprar por medio de pagina web

Comprar por medio de una aplicacion

L

27- Para usted. ; Que ez mas probable =i |2 feria del agriculior v el supermercado tuvieran las
MIEMAas prEmociones y precios?

Seguiria comprando en |z feria
Comgprania en el supermerncado

Comprania en cualguiera de kos dos, por comodidad y tiempo

28~ Sitiene alguna otra sugerencia gue pueda ayudar a Lacteos Nuevo Horizonte, aqui la puedes
escribir

Texio de respuesta langa
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Anexo 2. Entrevista para el propietario

Entrevista al propietario

1.

A L O

- ol ol b
Ly k3 = 2

14

18
17
18.
18

21

Relate la historia de la empresa Lacteos Nuevo Horizonte.
£ Que productos venden?

;Donde esta la ermpresa ubicada?

;Hacen los productas o los compran’?

£ Cual es el products mas buscado o wendido?

;L& empresa tien= |2 waenta de los productos con express?
;L& empresa vends 3l por mayor o 3l detalle?

zCuantos miembros frabsjan en ls empresa?

£ Que precios tienen los productos?

. 2 Cuantos dlientes tienen aproximadaments?
. pAdemas de Is feria wenden en otro lugar?
. iLa empresa fiens redes socislesT

. i Cuanta aprovdmadaments gana cada mes en |a feria?

£ Cuanto aproxdmadarnente gana cads mes en |z feria?

. eLas redes sociales se usan para mercadsar?

iHacen puklicdad de la empresa frecuentements?
2 Tienen promociones para sus chentes mas fisles?
ZEl nimero de la empresa es pablico?

g Tiene el Whatsapp de cheniss?

. cCuenta con promocionss en |3 feria?
zLlegan personas nuevas al puesio de Lacieos Nuevo Horizonte iodas las semanas?

. 2Que acciones toma usted como propietario para gue &l cliente siga adquiriendo los

producios de su empresa y no vaya con ls competencis?

. 2 Qug le gusiana mejorar en su empresa ya sea maktenal (objetos de frabsjo), personsl

[servicios, trato de personas, westimenta. ..}, digitsl [=n sus redes socisles. )7
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Anexo 3. Fotografias de Lacteos Nuevo Horizonte
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Anexo 4. Declaraciéon Jurada




Anexo 5. Carta de autorizacion de la entidad
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Anexo 6. Carta de aprobacion del Tutor

Ui

ryriit a
CARTA DE TUTOR

Fan José, 06 de febrero de| 2025

Seforas y seflores

Facultad de Clencias Economicas Departamento Zenidcios Esludantlies
Universidad Hispanoamericana Universidad Hispanoamerzana
Estimadas personas:

La estudlante Marlel Micole Araya Gamboa, cédula o2 |dentidad ndmeno 2-0825-0217, me
ha presentaco, para efectos de revision y aprobacson, & irabajp e Investigackon
denominado “Los factorss para el dizefle de una estrategla de mercadeo digltal para
log productos de la empresa Lactsos Huevo Horlzonts en la provincla de Alajusla, en
-a-lt-uﬂ:al tunhima-atm del mr Ia nuii ha Hm:- pam pptar por & grago Sachiierann

En mi calidad g2 Tutor, he verificado que se han hecho las comecciones Indicadas durante
el proceso de fuiona y he evauado 08 35pecins relativos a 13 elaboracion del probdema,
objefivos, justificadon, anbecadentes, marco fedrco, marco metodobdgico, tabulackon,
anallsls de dabos, concluslones y recomendacionss.

D 05 resuitados obbenidos por |3 postulante, s2 obilene la siguiente calificackan:
Porcentaje  Porcentaje

Rubra de evallsoan . obienido
2] OCriginalided del tema de s iveestizacion. 10% 10%
o] Cumplimients &=n ls =Nkrers e SVAnDes. 0% 0%
] Coherercis =nkre los objekivas, oS mstrumentos solicadas y los
:I resulados d= i im:-:liEJm:i&n:a ! 30% 30%
d] Rel=vmncia de las conclusiones y 185 recomendacionss. 0% %
=] Caligady detalies del marco teorico. 0% 20%
TOTAL 100% 100%

En virud de |a calficacion obtenida, s2 avala & traslado al proceso de |eciura.

Atamiameante,

Famada digital msnba

NELSON por HELSOM HIDALGD
HIDALGD GULLEN (FIRMA)
GUILLEN [Flnr.wfm et

154329 0800

Lic. H-els-:tn Hidalgo Guillén
Ceadula de identidad 1-0873-0317
Came Colegio Profesional, CCECR N* [45588
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Anexo 7. Carta de aprobacion del Lector

UNIVERSIDAD
HISPANOAMERICANA

San José 17 de Febrero de 2025

Sefioras y sefiores
Facultad de Ciencias Econdmicas
Departamento de Sernvicios Estudiantiles

Universidad Hispanoamericana
Estimadas personas:

La estudiante, Mariel Nicole Araya Gamboa, cedula ndmero: 2-0828-0217, me ha
presentado para efectos de revision y aprobacion, el trabajo de investigacidn denominado:
“FACTORES PARA EL DISENO DE UNA ESTRATEGIA DE MERCADEO DIGITAL PARA
LA EMPRESA LACTEOS NUEWVO HORIZONTE", Ia cual ha elaborado para optar por el

grado de Bachillerato en Administracion de Negocios con énfasis en Mercadeo.

He revisado y he hecho las observaciones relativas al contenido analizado,
particularmente lo relativo a la coherencia entre el marco tedrico y analisis de datos, la
consistencia de los datos recopilados y la coherencia entre estos y las conclusiones;
asimismo, la aplicabilidad y originalidad de |as recomendaciones, en términos de aporte de
la investigacion. He verificado que se han hecho las modificaciones comespondientes a las

observaciones indicadas.

Por consiguiente, este trabajo cuenta con mi aval para ser presentado en la defensa

piblica.

Firma MAURICIO GARITA Jiimico sraa secoma
Atentamente, SEGURA (FIRMA) Eﬂgmmmns:uﬂz D600
Lic Mauricic Garita Segura

Cédula 401720688
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ANEXO 8. LICENCIA Y AUTORIZACION DE LA AUTORA

PARA PUBLICAR Y PERMITIR LA CONSULTA Y USO

Parte 1. Términos de la licencia general para publicacién de obras en el repositorio
institucional

Como titular del derecho de autor, confiero al Centro de Informacién Tecnolégico (CENIT) una
licencia no exclusiva, limitada y gratuita sobre la obra que se integrara en el Repositorio
Institucional, que se ajusta a las siguientes caracteristicas:

a) Estara vigente a partir de la fecha de inclusiébn en el repositorio, el autor podra dar por
terminada la licencia solicitAndolo a la Universidad por escrito.

b) Autoriza al Centro de Informacion Tecnologico (CENIT) a publicar la obra en digital, los
usuarios puedan consultar el contenido de su Trabajo Final de Graduacién en la pagina Web de
la Biblioteca Digital de la Universidad Hispanoamericana

c) La autora acepta que la autorizacion se hace a titulo gratuito, por lo tanto, renuncia a recibir
beneficio alguno por la publicacion, distribuciéon, comunicacion publica y cualquier otro uso que
se haga en los términos de la presente licencia y de la licencia de uso con que se publica.

d) La autora manifiesta que se trata de una obra original sobre la que tiene los derechos que
autorizan, y que es ella quien asumen total responsabilidad por el contenido de su obra ante el
Centro de Informacién Tecnolégico (CENIT) y ante terceros. En todo caso el Centro de
Informacion Tecnoldgico (CENIT) se compromete a indicar siempre la autoria incluyendo el
nombre de la persona autora y la fecha de publicacion.

e) Autorizo al Centro de Informacién Tecnolégica (CENIT) para incluir la obra en los indices y
buscadores que estimen necesarios para promover su difusion.

f) Acepto que el Centro de Informacién Tecnol6gico (CENIT) pueda convertir el documento a
cualquier medio o formato para propésitos de preservacion digital.

g) Autorizo que la obra sea puesta a disposicion de la comunidad universitaria en los términos
autorizados en los literales anteriores, bajo los limites definidos por la Universidad en las
“Condiciones de uso de estricto cumplimiento” de los recursos publicados en Repositorio
Institucional.

SI EL DOCUMENTO SE BASA EN UN TRABAJO QUE HA SIDO PATROCINADO O
APOYADO POR UNA AGENCIA O UNA ORGANIZACION, CON EXCEPCION DEL CENTRO
DE INFORMACION TECNOLOGICO (CENIT), LA AUTORA GARANTIZA QUE SE HA
CUMPLIDO CON LOS DERECHOS Y OBLIGACIONES REQUERIDOS POR EL RESPECTIVO
CONTRATO O ACUERDO.



