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Resumen

Este trabajo de fin de grado consistira en un Plan de Marketing y Comunicacion para la
empresa de turrones y dulces “Turrones Merche”.

Turrones Merche es una Pyme que se sitlia en la Jijona, dedicada a la fabricacion de
turrones premium con unos altos estandares de calidad.

Con la realizaciéon de este proyecto se pretende reorientar la estrategia de marketing,
comunicacion publicitaria y comunicacién persuasiva de esta empresa, buscando proponer
estrategias de marketing alternativas a las actuales (como cambios en el tipo de packaging
de sus productos...) y un nuevo enfoque en la forma de publicitar y comunicar los mismos.

Para conseguir lo propuesto anteriormente, se va a realizar un analisis previo del entorno y
su sector, mediante un Plan Estratégico. Seguidamente se llevara a cabo un Plan de
Marketing en el que se definiran los objetivos de marketing a conseguir en el periodo de
tiempo que se determine, asi como los programas y medios de accién que se necesiten
para su consecucion. Con la definicion de objetivos y estrategias se podra definir el
Marketing mix para continuar con el desarrollo de un Plan de comunicacion que facilite el
conocimiento, posicionamiento y venta de los productos. Para finalizar se desarrollaran los
planes de accion y presupuestos adecuados al proyecto.

Summary

This end-of-degree project will consist of a Marketing and Communication Plan for the
nougat and sweets company "Turrones Merche".

Nougat Merche is an SME located in La Jijona, dedicated to the manufacture of premium
nougat with high quality standards.

With the realization of this project it is intended to reorient the marketing strategy, advertising
communication and persuasive communication of this company, seeking to propose
alternative marketing strategies to the current ones (such as changes in the type of
packaging of its products...) and a new approach in the way of advertising and
communicating them.

To achieve what was previously proposed, a prior analysis of the environment and its sector
will be carried out, through a Strategic Plan. Next, a Marketing Plan will be carried out in
which the marketing objectives to be achieved in the determined period of time will be
defined, as well as the programs and means of action that are needed to achieve them. With
the definition of objectives and strategies, the Marketing mix can be defined to continue with
the development of a Communication Plan that facilitates the knowledge, positioning and
sale of the products. Finally, the action plans and budgets appropriate to the project will be
developed.
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Resum

Aquest treball de fi de grau consistira en un Pla de Marqueting i Comunicacié per a
I'empresa de torrons i dolgos “Turrones Merche”.

Torrons Merche es una Pyme que se situa a la Xixona, dedicada a la fabricacioé de torrons
premium amb uns alts estandards de qualitat.

Amb la realitzaci6 d'aquest projecte es pretén reorientar l'estratégia de marqueting,
comunicacioé publicitaria i comunicacié persuasiva d'aquesta empresa, cercant proposar
estrategies de marqueting alternatives a les actuals (com canvis en el tipus de packaging
dels seus productes...) i un nou enfocament en la forma de publicitar i comunicar-los.

Per aconseguir el que hem proposat anteriorment, es realitzara una analisi prévia de I'entorn
i el seu sector, mitiancant un Pla Estrategic. Seguidament es dura a terme un Pla de
Marqueting en qué es definiran els objectius de marqueting a assolir en el periode de temps
que es determini, aixi com els programes i mitjans d'acci® que es necessiten per
aconseguir-los. Amb la definicié d'objectius i estratégies es podra definir el Marqueting mix
per continuar amb el desenvolupament d'un Pla de comunicacié que facilita el coneixement,
posicionament i venda dels productes. Per finalitzar es desenvoluparan els plans d'accio i
pressupostos adequats al projecte.
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1.INTRODUCCION

1.1 Historia de Turrones Merche.

Turrones Merche es una empresa familiar ubicada en la Comunidad Valenciana, en
concreto en Jijona, provincia de Alicante. Esta empresa tiene caracter familiar y se
caracteriza por la elaboracién artesanal y de manera manual de todos sus productos.

Uno de sus principales puntos fuertes es la seleccion de materias primas de altisima calidad
para cada uno de sus productos.

En la actualidad, cuenta con alrededor de 6 empleados y ofrece una gran variedad de
productos de los cuales vamos a ver algunos de ellos a continuacion.
(Turrones Merche, 2023)

1.1.1 Descripcién de productos.

A continuacion se van a describir algunos de los productos que ofrece Turrones Merche y se
va a ver en el formato que se presentan cada uno de ellos. En el siguiente listado se
nombran todos los productos que oferta la marca.

Turrones clasicos.(A la piedra, Jijona fino, Alicante imperial, Guirlache, Tortas...)
Turrones de chocolate.(Puro con almendra, Almendras bafiadas en chocolate,
bombones...)

Especialidades.(Polvorones, pasteles, figuritas de mazapan..)

Turrones de obrador.(Mazapan con fruta, de coco, yema tostada...)

Lotes.(Popular, navidad, Xixona..)

En cuanto a los turrones clasicos, el producto que mas éxito tiene por excelencia es el
turrén a la piedra, la peculiaridad de este producto es que esta elaborado en un molino de
piedra y esto hace que su sabor sea unico. Se ofrece en tres formatos(coca de piedra 200g,
estuche de madera 300g y coca de piedra 400g).
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llustracion 1: Turrén a la piedra de Turrones Merche// Fuente: Turronesmerche.es
(Turrones Merche, 2023)

Si se habla de los turrones de chocolate, se destaca el turrén de chocolate puro con
almendra del cual se destaca la elevada calidad de sus componentes como por ejemplo de
la almendra, en este caso de la variedad marcona. Se ofrece en dos formatos(estuche de
300g y estuche de 5009).

."_“‘_'J." r]--'t'J{'_flt'f.l"/fl.:_f/a_fc_{(’.‘b'

MIERCHE

PesoNet: 300g© CALIDAD SUPREMA o

. TURRON DE CHOCOLATE PURO CON ALMENDRAS -

llustracion 2: Turrdn de chocolate puro con almendras// Fuente: Turronesmerche.es
(Turrones Merche, 2023)

En lo relativo a las especialidades se destaca el turrén de untar, que destaca por su
versatilidad e innovacién, ya que esta pensado para que acompafe a carnes y pescados.
Este producto se oferta en un solo formato: tarrina de 300 g.
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llustracion 3: Turrén para untar Merche// Fuente: Turronesmerche.es
(Turrones Merche, 2023)

Si se habla de los turrones de obrador, se destaca el turrén de yema tostada que cuenta con

la peculiaridad de que esta recubierto con una ligera capa de azucar tostada. Se ofrece en
dos formatos: estuche de 300g y estuche de 500g.

AD - BUp
1 18 R g
cE wel]

MERCHE
g

. TURRON DE YEMA TOSTADA -

llustracion 4: Turrén de yema tostada Merche// Fuente: Turronesmerche.es
(Turrones Merche, 2023)

Por ultimo se encuentran los lotes, de todos ellas se destaca el lote n°4, que esta
compuesto por una representacion de practicamente todos los productos que oferta
Turrones Merche, entre los que destacan: turrén a la piedra, turrén Alicante imperial,
almendras imperiales, guirlache especial...

10
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llustracion 5: Lote n°4 de Turrones Merche// Fuente: Turronesmerche.es
(Turrones Merche, 2023)

1.2 Objeto.

El objeto por el que se ha decidido realizar este trabajo de final de grado no es otro que el
de aplicar todos los conocimientos adquiridos a lo largo de los cuatro afios de grado y
analizando las necesidades del mercado lanzar un nuevo producto en una empresa ya
existente como es el caso de Turrones Merche.

Para poder llevar a cabo el lanzamiento de este nuevo producto se realizara un plan de
marketing en el que entre otros se va a analizar la situacion en la que se encuentra la
empresa y el sector, como se comportan los consumidores, como se va a diferenciar de la
competencia, que estrategia de posicionamiento seguir, como segmentar el mercado o
cuales son la mision la vision y los objetivos que tiene Turrones Merche.

Una vez realizado el plan de marketing, también se realizara un plan de comunicacion del
que va a depender en gran medida que tenga éxito o no el lanzamiento del nuevo producto,
en este plan de comunicacion se decidiran aspectos muy importantes como quien va a ser
el encargado de transmitir el mensaje por ejemplo.

1.3 Motivacion

La motivacion que mas ha influido para la realizacion de este trabajo es la de aplicar no solo
los conocimientos adquiridos en las asignaturas del grado, si no también aplicar las
competencias transversales adquiridas como pueden ser la creatividad, el pensamiento
critico...

Para desarrollar este trabajo se ha decidido lanzar una nueva linea de productos es una

empresa ya existente(Turrones Merche). Esta empresa se dedica como ya se ha explicado
con anterioridad a la fabricacion artesanal y a mano de turrones y otros dulces.

11
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Estas pequefias empresas deben de ser un ejemplo ya que con unos recursos muy
limitados tanto materiales como humanos son capaces de fabricar productos de una calidad
insuperable y con un gran prestigio dentro del sector.

En los ultimos afios, aunque la globalizacién golpea con dureza y cada vez desaparecen
mas pymes, la gente busca calidad y no le importa pagar de mas si el producto es
realmente bueno, esto es lo que ocurre con Turrones Merche, que pese a ser una pyme es
una empresa con una gran reputacion.

1.4 Justificacion

Como ya se ha comentado en el apartado anterior la globalizacion esta provocando que
aumente el numero de grandes empresas y una disminucion de las pymes, pero esto tiene
un coste bastante desagradable, la pérdida de lo tradicional. Por eso, se ha elegido a esta
empresa para hacer frente a dos fendmenos que estan muy presentes en nuestro dia a dia,
el primero no es otro que la globalizacion como ya se ha comentado, pero otra de los
grandes preocupaciones de la poblacién es su salud. Por lo que con el lanzamiento del
nuevo turrén a la piedra 0% azucares afadidos se consigue mantener la esencia de lo
tradicional adaptandose a las demandas y necesidades cambiantes de la poblacién como
es en este caso la preocupacién por su salud.

2.INTRODUCCION AL PLAN DE MARKETING ESTRATEGICO

Turrones Merche es una empresa familiar espanola que se encuentra situada en la localidad
de Jijona en la comunidad valenciana, en concreto en la provincia de Alicante. Actualmente,
se puede considerar una pyme del sector turronero que esta en constante crecimiento y
evolucion. El producto que ofrece es el turrén, pero no un turrén simple, sino turrones
artesanos de distintas variedades y caracterizados por su produccion tradicional y de
calidad.

La empresa nos ha contratado para. Un plan de marketing es una guia escrita a través de la
cual se definen qué objetivos de marketing se quieren conseguir en un periodo de tiempo
definido previamente y los recursos que seran necesarios para este fin, todo ellos de una
manera sistematica y estructurada. Este plan parte de la unidad de negocio, la dimensién
del producto y la dimensién del mercado, contribuye a la planificacion estratégica para las
oportunidades concretas que se presenten en el ambito del marketing.

La realizacion del plan de marketing viene ligada a tomar decisiones acerca de las
estrategias de las cuales dispone la empresa, estas son las que poco a poco prestaran
ayuda a la empresa para que alcance los objetivos deseados.

Para desarrollar este plan de marketing, se va a dividir en dos el plan. Por una parte, se
realizara el plan de marketing estratégico y por otra parte el plan de marketing operativo.

12
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En primer lugar, desde el punto de vista estratégico, se va a analizar la situacién en la que
se encuentra actualmente la empresa, tanto desde el punto de vista interno como el punto
de vista externo. Mas tarde se estudiara el comportamiento del consumidor, se realizara una
investigacion de mercado, se realizara la segmentacién y el posicionamiento.

También, se definira la misién , la vision, los valores, los objetivos de la empresa. Mas tarde
se elaboraran las estrategias y las acciones a seguir. Por ultimo se realizara una propuesta
de plan de marketing estratégico a 3 afios vista.

Mas tarde, se comparara la situacion en la que se encuentra Turrones Merche en el
mercado respecto a la de sus competidores, como consecuencia de esta comparaciéon se
seleccionara la estrategia de posicionamiento que esta llevando a cabo la empresa.

Seguidamente, se realizara un estudio para ver de qué manera esta utilizando Turrones
Merche el marketing mix, compuesto por las 4 lineas del marketing( producto, precio,
comunicacion y distribucion).

Para concluir, después de haber supervisado con sumo cuidado cada una de las etapas
anteriores se realizaran los planes de accién del producto, con el cual se pretende
conseguir el tan ansiado objetivo, se realizara también un estudio de el coste que tendria el
lanzamiento del producto al mercado y en funcion de los resultados se reservara una parte
del presupuesto para este fin.

2.1 Analisis de la situacion.

Para ponernos en contexto y analizar la situacion en la que se encuentra la empresa se van
a utilizar una serie de analisis y herramientas tales como: Analisis externo, analisis interno,
matriz DAFO y el correspondiente CAME.

2.2 Analisis externo.

La realizacion de este analisis se fundamenta en torno a dos dimensiones, el analisis del
Macroentorno y el analisis del Microentorno.

En primer lugar, el Macroentorno hace referencia a los factores o eventos en los cuales la
empresa es mera espectadora y no puede hacer nada para cambiar su transcurso. Para un
correcto estudio del mismo se va a realizar un analisis PEST.

En segundo lugar, el Microentorno hace referencia a factores o eventos sobre los cuales la
empresa puede tener cierta influencia pero no tiene la capacidad suficiente como para
actuar sobre ellos. Para el correcto estudio del mismo se va a utilizar la herramienta de las 5
fuerzas de Porter.

13



2.2.1. Analisis Macroentorno:

Para analizar el Macroentorno se va a realizar un analisis PEST que consiste en estudiar las
variables Politico-Legal, econdmicas, socioculturales y tecnoldgicas que influyen de una
forma u otra a Turrones Merche. Esta influencia se evaluara o como positiva(oportunidad) o
como negativa(amenaza).

2.2.1.1 Analisis Pest

A continuacion se detalla el analisis PEST:

-Dimension politico-legal

e Situacién muy dificil a nivel global debido al conflicto bélico entre Rusia y Ucrania lo
que ha provocado un encarecimiento del precio de la energia, de las materias
primas, de los combustibles, subida de los tipos de interés... En definitiva todos
estos fendmenos que hemos mencionado anteriormente han sido causantes de la
inflacién e inestabilidad que sufre hoy en dia Espafia y gran parte de Europa.

Por lo tanto, esto es una grave amenaza ya que los consumidores tienen menos
poder adquisitivo y por lo tanto destinaran su dinero a alimentos basicos o en el caso
de que lo destinen a Turrones iran al de menos precio.

e La subida del salario minimo interprofesional (SMI) que para este 2023 se ha fijado
en 1080 euros divididos en 14 pagas es una oportunidad ya que aumenta aunque
sea de manera contenida el poder adquisitivo de las familias y por lo tanto aumentan
los clientes potenciales.

(El Pais, 2023)

e La inestabilidad politica que reina en Espana y que se agudizé con la llegada de la
pandemia COVID-19, ya no solo entre gobierno y oposicion, si no también dentro del
propio gobierno con continuas diferencias entre socios, lo que provoca un
descontento general de los ciudadanos y que no realicen todas las politicas que
deberian, esto supone una grave amenaza para la empresa ya que a la hora de
tramitar nuevas legislaciones que le favorezcan por ejemplo se tardara mucho mas
tiempo.

-Dimension econdémica

e EIl producto interior bruto espafnol(PIB) reflejo en el 2022 un ascenso respecto a
2021, en concreto este ascenso es de entorno al 5,5%, ademas si nos fijamos en las
previsiones que lanzan desde el FMI augura otro incremento del PIB espafiol para
2023 pero algo mas contenido(1,2%). No obstante ambos sucesos suponen una
oportunidad ya que demuestra que la economia espafiola estd en constante
crecimiento.

(El Pais, 2023)

14
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A continuacién se muestra de manera grafica las previsiones del FMI:
Variacion anual del PIB de Espaiia segtin las previsiones hechas por el FMI
Para 2021, 2022, 2023 y 2024
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Grafico 1: Variacion anual PIB Espafa // Fuente: Europapress
(Europa Press, 2022)

e En la actualidad parece que la amenaza de crisis econdémica a nivel mundial y a
nivel nacional se disipa y vemos como en Espafia en la actualidad se esta
produciendo un descenso en el paro registrado, algo que resulta beneficioso ya que
cuanta mas gente esté trabajando mas gente tiene ingresos y mas clientes
potenciales tienen nuestros productos, por lo tanto, esto representa una
oportunidad para la empresa.

Evolucién mensual del paro registrado en Espafia
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Grafico 2: Evolucién mensual paro registrado en Espafia // Fuente: Epdata.es
(Epdata, 2023)
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La tasa de variacion anual del IPC en Espafa para el mes de abril de 2023 ha sido
del 4,1%, lo que supone un incremento de un 0,8% respecto a marzo de 2023. Por
otra parte, la variacion mensual del IPC ha sido del 0,6% lo que provoca que la
inflacion acumulada a estas alturas de 2023 sea del 1,7%. Esto supone una
amenaza ya que este aumento de la cesta de la compra supone una pérdida de
poder adquisitivo de las familias y por lo tanto va a ser menos probable que destinen
su dinero a productos como el que ofrece la empresa.

(Datosmacro, 2023)

-Dimension socio-cultural

Cada vez mas gente aboga por una alimentacién saludable o vegana, este aumento
de concienciacién ha tenido lugar sobre todo a partir de la pandemia lo que provoca
qgue la industria turronera tenga menos clientes potenciales y por lo tanto se puede
enfrentar a corto o medio plazo a un estancamiento o descenso de ventas, por lo
tanto esto supone una amenaza.

(Segarra, 2023)

Como se pudo comprobar en la anterior campafia de navidad la industria turronera
de Jijona es lider en el sector aumentando las ventas ano tras ano, teniendo un
notorio prestigio gracias a la calidad de sus productos y su denominacién de origen.
Por lo tanto, esto representa una oportunidad ya que cada vez mas clientes se
decantan por estos productos y hacen crecer a la industria.

(Elperiodic, 2022)

El descenso de la natalidad en Espaifa es un grave problema al que se enfrenta la
industria, ya que eso provoca que cliente que se pierde cliente que va a ser mas
dificil de recuperar en el futuro. Es decir, a menor numero de nacimientos cada vez
va a haber un menor numero de clientes potenciales, lo que supone una amenaza.

Nacimientos anuales en Espafia entre 1975 y 2021

1975 1980 1985 1990 1995 2000 2005 2010 2015 2020

Grafico: José Ramdn Pérez / El Debate « Fuente: INE + Creado con Datawrapper

Grafico 3: Nacimientos anuales Espafia entre 1975-2021 // Fuente: Eldebate.com
(Andrade & Pérez, 2023)
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e El descenso de la esperanza de vida es una amenaza que se ha producido en 2022,
en parte debido a la pandemia, supone una amenaza ya que va a provocar un
descenso progresivo en el niumero de clientes de la empresa y por lo tanto menor
numero de ventas e ingresos para la empresa.

(20Minutos, 2022)

-Dimensioén tecnolégica

e Las redes sociales suponen una gran oportunidad ya que es una poderosa
herramienta para publicitar los productos que se ofrecen, esta herramienta es
totalmente gratuita y si se utiliza bien puede tener un alcance mucho mas elevado
que el que se tiene con los medios de comunicacién tradicionales. Gracias a las
redes sociales el proceso de venta también se vuelve mucho mas facil ya que el
cliente pinchando en un solo enlace ya tiene el producto a su alcance.
(Marketingdirecto, 2023)

e La robotizacion de los procesos de produccion es un hecho en la industria
alimentaria, estos robots son muy costosos pero presentan unas grandes ventajas
para las empresas que los usan ya que son capaces de trabajar en cualquier tipo de
condiciones y con el maximo rigor y seguridad alimentaria, lo que supone una
oportunidad para la empresa, ya que gracias a esto puede perfeccionar en gran
manera su proceso de produccion.

(Itifinance, 2023)

e La introduccién del BIG DATA en la industria permitira la gestién de un nimero muy
elevado de informacién en la empresa, algo que es muy beneficioso ya que entre
otras cosas el BIG DATA puede ayudar a la empresa a conocer en qué situacion se
encuentra en ese momento el mercado, que es lo que estda demandando el
consumidor en cada momento... Esto supone una oportunidad para la empresa ya
que puede ayudar a darle un “empujén al negocio”, maximizar beneficios y minimizar
costes entre otros.

(San Segundo, 2022)

e La inversion en nuevas tecnologias en el sector alimentario a través de los distintos
paquetes de ayudas y subvenciones publicas, suponen una oportunidad ya que
pueden ayudar de manera determinante a optimizar procesos y costes en las
industrias.

2.2.1.2 Perfil estratégico

En la siguiente tabla en forma de plantilla se muestran las amenazas y oportunidades
derivadas del andlisis PEST realizado con anterioridad y cual es el grado en el que
realmente afecta a la empresa. El grado en el que afecta cada amenaza o oportunidad a la
empresa se mide en una escala de 5 valores(Muy negativo, Negativo, Indiferente, Positivo o
Muy positivo).
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Plantilla Andlisis del Macroentorno - Perfil estratégico del entorno
+
Dimensiones Aspectos considerados MN N | P MP
Inflacian y subidas de precios y tipos de interés. x-"““--_______
Politico- . o
Subida del 5MI.
legal i _.'__':_‘.:ﬂ(
..-""-..'.-
Inestabilidad Politica f‘/
Incremento del IPC. L
—

Econdmica Subida del PIB.

Descenso en el paro registrado.

L/

Incremento en la cultura de la alimentacion saludable.

Descenso de la natalidad.

[T\

tecnologias.

Socio- P
cultural - . . . [ ——

Prestigio de la industria turronera de Jijona.

Descenso de la esperanza de vida. el

K‘--.____
—_—

Publicidad a través de las redes sociales. -‘"‘;

Robotizacion de los procesos de produccion. X
Tecnoldgica

Introduccion del BIG DATA en la industria. b

Subvenciones y ayudas para la inversidn en nuevas 3

Grafico 4: Perfil estratégico del entorno// Fuente: Elaboracién propia

2.2.1.3 Tabla resumen de amenazas y oportunidades

Con la realizacién de esta tabla se van a plasmar todas las amenazas y oportunidades que
se han obtenido analizando todas las dimensiones que integran el andlisis PEST.

Economico

Inflacién Subida del SMI.
Politico-Legal

Inestabilidad politica

Incremento del IPC. Subida del PIB.

Descenso en el paro
registrado.

Socio-cultural

Incremento de la cultura de
la alimentacion saludabile.

Prestigio de la industria
turronera de Jijona.

Descenso de la natalidad.

Descenso de la esperanza
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de vida.

Publicidad a través de las
redes sociales.

Robotizacion de los
procesos de produccion.

Tecnolégico Introduccién del BIG DATA
en la industria.

Subvenciones y ayudas
para la inversion en nuevas
tecnologias.

Tabla 1: Tabla resumen amenazas y oportunidades PEST// Fuente: Elaboracién propia

2.2.2 Analisis Microentorno:

Para realizar el analisis del Microentorno se va a realizar el analisis de los principales
grupos estratégicos.Seguidamente, se realizard un analisis PEST, esta herramienta es
fundamental y nos ayuda a analizar de forma exhaustiva la competencia de la empresa.
Mediante el uso de esta herramienta se hace hincapié en el analisis de los clientes, de los
proveedores, de los competidores actuales, de los competidores potenciales y de los
productos sustitutivos o sustitutos. Gracias a esta herramienta se puede determinar en qué
posicién se encuentra la empresa en el mercado y como de fuerte es la competencia que
hay en el mismo.

2.2.2.1 Principales grupos estratégicos

A continuacion se van a exponer los principales grupos estratégicos. Cuando se habla de
grupos estratégicos se hace referencia a una agrupacion de empresas que pertenecen al
mismo sector y cuyas estrategias son muy parecidas o semejantes. En la siguiente lista se
van a enumerar algunas de las empresas turroneras que se considera que pueden
pertenecer al mismo grupo estratégico que Turrones Merche.

Primitivo Rovira e hijos— Es una empresa del sector turronero que se encuentra ubicada en
la provincia de Alicante, en concreto en Jijona, se dedican a la fabrica tanto de turrones de
todo tipo como de pasteles, siendo su principal sello de identidad la calidad y tradicién de
sus productos. En la actualidad esta al mando de la empresa la 62 generacién de la familia
que inicio el negocio.

En la actualidad la empresa cuenta con 5 empleados y el precio de una tableta de turrén a

la piedra de 300g es de 12,70€(42,33€/Kg).
(Primitivo Rovira e Hijos, 2023)// (SABI, 2023)
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Turrones Verdu Sirvent— Es una empresa del sector turronero que se encuentra ubicada en
la provincia de Alicante, en concreto en Jijona, en la actualidad se dedican a la fabricacion
de todo tipo de turrones, cuyo sello de identidad es el uso de materias primas nacionales y
tradicionales como la almendra Marcona. También se dedican a la fabricacion de pasteles,
dulces e incluso licores y cremas de turrdn.

En la actualidad la empresa cuenta con 4 trabajadores y el precio de la tableta de turrén a la
piedra de 500g es de 16,50€(33€/KQ).
(Turrones Verdu Sirvent, 2023)

Turrones la Colmena— Es una empresa del sector turronero que se encuentra ubicada en
la provincia de Alicante, en concreto en Jijona, en la actualidad se dedican a la fabricacion
de turrones artesanos, dulces ecoldgicos y chocolates entre otros.

En la actualidad la empresa cuenta con 4 trabajadores y el precio de la tableta de turrén a la
piedra de 300g es de 10,70€(35,66€/KQ).
(Turrones la Colmena, 2023)//(SABI, 2023)

Turrones Picé— Es una empresa del sector turronero que se encuentra ubicada en la
provincia de Alicante, en concreto en Jijona, en la actualidad se dedica a la fabricacion de
multitud de turrones y dulces y tiene el reconocimiento de ser una de las empresas mas
veteranas del sector, también destacar que estan presentes en mas de 15 paises.

Actualmente la empresa cuenta con 53 trabajadores y el precio de la tableta de turrén a la
piedra de 250g es de 4,90€(18,80€/Kg).
(Turrones Picé, 2023)//(SABI, 2023)

Lopetes Artesanos— Es una empresa del sector turronero que se encuentra ubicada en la
provincia de Alicante, en concreto en Jijona, en estos momentos se dedica a la fabricacion a
la fabricacion artesana de mazapanes, polvorones, turrones, chocolates y otras
especialidades, destacar el uso de técnicas vanguardistas de orientacion de mercado para
cada cliente.

Actualmente la empresa cuenta con 12 trabajadores y el precio de la tableta de turrén a la
piedra de 300g es de 7,70€(26,66€/Kg).
(Lopetes Artesanos, 2023)//(SABI, 2023)

Turrones Merche— Es una empresa del sector turronero que se encuentra ubicada en la
provincia de Alicante, en concreto en Jijona, en la actualidad se dedica a la fabricaciéon de
turrones, tortas, bombones y demas elaborados, cabe destacar que cada uno de sus
productos los realiza siguiendo su centenaria tradicion.

Actualmente la empresa cuenta con alrededor de 7 empleados y el precio de una tableta de

turrén a la piedra de 200g es de 6,50€(32,50€/KQ)
(Turrones Merche, 2023)
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Antiu Xixona—Es una empresa del sector turronero que se encuentra ubicada en la
provincia de Alicante, en concreto en Jijona, actualmente se dedica a la fabricacion de todo
tipo de turrones y dulces a gran escala, siendo una de las empresas mas grandes del
sector.

Actualmente cuenta con 230 trabajadores y el precio de una tableta de turrén a la piedra de

2509 es de 4,99€(19,96€/Kg).
(AntiuXixona, 2023)//(SABI, 2023)

Grande

Turrones
Picd 5.A.
Antiu Xixona

Dimensidn

Primitivo
Rovira

Alto Preciol€/Kg) Bajo

Pequefia

Grafico 5: Principales grupos estratégico // Fuente: Elaboracién propia

Como se observa en el grafico anterior, se han situado en el grafico a todas las empresas
de la industria turronera que se han descrito anteriormente en funcién de su tamano
expresado en el nimero de trabajadores y también en funcion del precio de sus productos
expresado en €/Kg.

En el grafico anterior se pueden distinguir claramente tres tipos de grupos estratégicos en
funcion del precio del turrén a la piedra y en funcion del tamafio de la empresa.

En primer lugar, se encuentra un primer grupo estratégico compuesto por Antiu Xixona y
Turrones Picé que son grandes empresas que fabrican a gran escala y por lo tanto el precio
de sus productos es el relativamente bajo, pero la calidad entre estos turrones y la de los
demas grupos estratégicos no es comparable.
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En segundo lugar, se encuentra el grupo estratégico mas numeroso formado por turrones la
colmena, lopetes artesanos, turrones verdu sirvent y turrones merche, que son empresas de
un tamafo reducido entre 5y 10 trabajadores de media y que ofrecen productos de altisima
calidad con un precio que ronda entre los 30 y los 35€ por kilogramo.

Por ultimo, se encuentra una Unica empresa que es la que conforma el ultimo grupo
estratégico, esta empresa es Primitivo Rovira e hijos y tiene un tamano similar al del grupo
anterior, sin embargo a la calidad de sus productos le afiade cierta presencia en los envases
que le dan un aire mas premium lo que provoca que su precio por kilogramo supere los 40€.

2.2.2.2 5 Fuerzas de Porter
COMPETIDORES ACTUALES

Dentro de la industria del turron existe una competencia bastante elevada ya que en la
provincia de Alicante y en concreto en Jijona la industria que existe es unicamente
turronera, es decir toda la competencia esta agrupada en un mismo territorio, algo que
dificulta ain mas las cosas. Entre los principales competidores se destaca a: Primitivo
Rovira e hijos, Turrones Verdu Sirvent, Turrones la Colmena, Turrones Pic6, Antiu Xixona y
Lopetes artesanos. Todas estas empresas son las que compiten principalmente en cuota de
mercado con Turrones Merche, por lo que suponen una amenaza.

La gran mayoria de estas empresas ofrecen productos muy similares, su principal diferencia
suele radicar en el tipo de materia prima que emplean o en la forma de presentacion del
producto. Destacar que excepto Turrones Pico y Antiu Xixona todos los competidores
anteriores al igual que Turrones Merche compiten ofreciendo productos de una calidad
suprema y elaborados de forma totalmente artesanal.

Durante el transcurso de estos ultimos meses se ha producido una notable subida de los
materias primas, de la electricidad, de los combustibles, de los tipos de interés. Esto ha
provocado un encarecimiento de los productos de forma inevitable, ello ligado a la pérdida
de poder adquisitivo de las familias supone una grave amenaza.

En relacién con el crecimiento y evolucion de las ventas de Turrones Merche, se vid
afectada como es ldgico por la crisis sanitaria provocada por el COVID-19. En concreto, se
produjo un descenso bastante notable de las ventas debido a que en las fechas navidefias
que es cuando mas pedidos habian habian multitud de restricciones que impedian las
relaciones sociales. En estos momentos, se ha recuperado la plena normalidad y los niveles
de ventas de la campana de navidad 2022 son muy similares o incluso superiores a los
niveles pre-pandemia del afio 2019, esto se cataloga como una oportunidad.

En cuanto a las barreras de salida del sector son bajas ya que los activos que tienen en su

poder las empresas pueden reutilizarse para otras actividades del sector de la alimentacion
o incluso venderse con facilidad, esto se clasifica como una oportunidad.
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Si se habla de las barreras de entrada del sector son elevadas, ya que ya hay una gran
cantidad de empresas en el mismo ofreciendo productos muy similares y concentradas de
geograficamente, lo que provoca que si no se pretende entrar al mercado con algo muy
novedoso, es muy dificil penetrar en él, esto se considera una oportunidad.

COMPETIDORES POTENCIALES

Se entiende por competidores potenciales a aquellas propuestas de negocio que aun no
tienen demasiada importancia en el sector en el que estan situados no hay que perderlos de
vista. Ya que de un momento a otro pueden convertirse en competidores directos debido a
que su propuesta de valor haya evolucionado de tal manera que se haya impuesto a las ya
existentes.

Se puede destacar como competidores potenciales a las empresas que se dedican a la
fabricacion de productos alimenticios como galletas, chocolates y demas bolleria tanto
industrial como mas artesana.

Un ejemplo de competidor potencial podria ser Nestlé ya que a parte su variada linea de
productos que ofrece ha incorporado recientemente una gama de turrones de chocolate que
aun se estan dando a conocer, no obstante de obtener el éxito que espera la compania
Nestlé se convertiria de inmediato en un competidor directo, siendo una amenaza para la
empresa.

(Nestlé, 2023)

Por otra parte, Turrones Merche también ofrece a parte de turrones lotes de productos
personalizados y otros dulces como pasteles o polvorones, por lo tanto si alguna de las
empresas que se dedican a la fabricacion de dulces empiezan a realizar algo similar,
pasaran directamente a ser competidores directos y a convertirse en una seria amenaza
para la empresa.

PRODUCT TITUTIV

Los productos sustitutivos son aquellos los cuales provocan que su uso sustituya a otros de
caracteristicas 0 que cumplan funciones similares. En otras palabras aquellos tipo de
negocio diferentes que atraen a diferentes consumidores cubriendo las mismas
necesidades que cubria otro producto.

Los productos sustitutivos del sector en el que se encuentra Turrones Merche van todos
enfocados a cubrir la necesidad de consumir dulce durante cualquier momento del dia que
tienen los consumidores, pero no a todos los consumidores les va a gustar lo mismo y por lo
tanto con el turrén no cubriria sus necesidades.

Un ejemplo de productos sustitutivos podrian ser cualquier tipo de batido o zumo ya que

cumplen perfectamente la necesidad de tomar dulce e incluso son mas baratas que la gran
mayoria de turrones, esto ultimo provoca que sea una auténtica amenaza.
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Otro producto sustitutivo que esta muy de moda y puede cubrir esa necesidad de “endulzar”
el dia a dia son los productos fitness como las tortitas o barritas que utilizan otros
componentes mas saludables como puede ser la estevia, esto supone una gran amenaza

ya que cada vez mas gente se esta concienciando con la vida saludable y por lo tanto
adquieren mas este tipo de productos.

Por ultimo otro producto sustitutivo muy conocido es la bolleria industrial que ofrece una
gran variedad de productos que satisfacen la necesidad de los consumidores, como
croissants, cocas, magdalenas... Por lo que luchar contra todo ello es muy complicado,
siendo una verdadera amenaza.

CLIENTES

En lo relativo al nimero de clientes de la empresa es bastante elevado. El tipo de perfil del
cliente es muy heterogéneo ya que hay clientes de todo tipo de edades y grupos sociales,
por lo que lo Unico que se puede determinar que los clientes que compran estos productos
son personas mayores de edad, generalmente mayores de 25 afos.

Dicho esto, el poder de negociacion que tienen los clientes es muy elevado ya que existen
multitud de empresas turroneras, es mas a penas tienen que moverse de unas a otras para
encontrarlas y por lo tanto esto les otorga un mayor poder de eleccion o alternativa a la hora
de decidir donde realizar su compra, lo que se puede considerar como una amenaza.

La clientela suele tener un elevado grado de fidelidad ya que como bien se ha explicado en
otros apartados cada industria tiene su particular sellos de calidad que hace que los
productos sean parecidos pero diferentes a la vez. Por lo que los clientes realizan su
eleccion en funcién de qué producto le guste mas y no por un criterio econémico ya que
todos presentan unos precios mas 0 menos similares, esto supone una oportunidad.

Si hablamos de la integracién vertical hacia apenas existe, ya que es muy dificil que alguno
de los clientes tenga la capacidad sobre todo de sabiduria( recetas) para ponerse a producir

turrén artesano y convertirse en un competidor, esto supone una oportunidad.

PROVEEDORES

Este es un sector en el que no existen gran cantidad de proveedores debido a que utilizan
materias primas de primera calidad, como es el caso de las almendras.

Por lo tanto, los proveedores tienen un poder de negociacion alto, por lo que habra que
cuidar al maximo las relaciones comerciales con ellos para que no se conviertan en un
momento dado en un problema, esta dependencia hacia los proveedores hace que sea una
amenaza.
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Los proveedores tienen poca capacidad de integracion vertical hacia delante. Ya que
aunque si que es cierto que se encargan de suministrar la materias primas necesarias, no
disponen de los conocimientos como para elaborar este tipo de productos, esto supone una
oportunidad.

Los proveedores estan apostando mas por combatir el cambio climatico, implantando
politicas para mitigarlo, si unimos a esto la creciente preocupacion que tiene la poblacion
acerca de este fendmeno, el ofrecer productos hechos con materias primas de proveedores
comprometidos con el medio ambiente puede atraer a mas clientela, por lo que esto es una
oportunidad.

2.2.2.3 Tabla resumen de amenazas y oportunidades

Con la realizacién de la siguiente tabla se van a desglosar las amenazas y oportunidades
derivadas de cada una de las 5 fuerzas de Porter.

Principales competidores Recuperacién de ventas a
como Primitivo Rovira e nivel pre-pandemia.

hijos, turrones Verdu

Sirvent...

Competidores Actuales
Encarecimiento de materias | Barreras de salida bajas.

primas.

Barreras de entrada
elevadas.

Empresas que incorporan a
su gama de productos algun
tipo de turron, como Nestlé.

Competidores Potenciales | Empresas que empiecen a
ofrecer lotes de productos

personalizados y otros
dulces como pasteles o
polvorones.

Cualquier tipo de batido o
Zumo.

Productos Sustitutivos Productos fitness como
tortitas o barritas.

Bolleria industrial como
magdalenas, croissants..

Elevado grado de fidelidad
Poder de negociacion de los | de la clientela.
Clientes clientes elevado.
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Apenas existe integracion
vertical.

Poder de negociacion de los | Poca capacidad de
proveedores alto. integracion vertical de los
proveedores.

Proveedores
Concienciacion de los
proveedores con el cambio
climatico.

Tabla 2: Tabla resumen amenazas y oportunidades PORTER// Fuente: Elaboracién propia

2.3 Analisis interno.

Para realizar el analisis interno de Turrones Merche se va a llevar a cabo un analisis
funcional. Con la realizacién de este analisis, se van a obtener las fortalezas y debilidades
que presenta en estos momentos la empresa.

Una vez obtenidas estas fortalezas y debilidades se valorara la importancia de cada una de
ellas en la estrategia de la empresa.

Después, se llevara a cabo la realizacion de un perfil estratégico del cual se desprendera la
matriz de fortalezas y debilidades a través de la cual se distinguira de que tipo son cada
fortaleza y cada debilidad.

Para finalizar este andlisis, se realizara una tabla en la cual se podran ver las fortalezas y
debilidades obtenidas clasificadas por areas funcionales.

2.3.1 Identificacion de recursos y capacidades clave

En este punto se van a identificar cuales son los recursos y capacidades clave de Turrones
Merche, a partir de los cuales se busca conocer el punto de partida de la empresa para
poder definir de manera mas precisa la estrategia que debe seguir.

-ldentificacién de recur:
A continuacion se va a proceder a la identificacion de los recursos de mayor relevancia para

la empresa, a los cuales hay las necesidades clave de la misma. Con esta informacion se
va a obtener de qué manera debe competir la empresa en el sector.
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FISICOS
(maquinas, mobiliario,
vehiculos, edificios,...)
TANGIBLES
FINANCIEROS
(dinero, derechos de -
cobro, etc.) TECNOLOGICOS
(tecnologias, recursos
dedicados a la
innovacién, patentes,
NO HUMANOS etc.)
ORGANIZATIVOS
INTANGIBLES HUMANOS (marca, reputacion de
(conocimientos, productos y empresas,
habilidades, motivacién, 5|ls.tem.a’s de
experiencia, lealtad, etc) planificacion, etc.)

llustracion 6: Tipos de recursos// Fuente: Temario Asignatura Planificacion Estratégica

Recursos tangibles:

Fisicos:

R1:La empresa cuenta con un obrador para ejercer su actividad.

R2:La empresa cuenta con una tienda donde vende directamente sus productos al
consumidor.

R3:La empresa cuenta con una plantilla de alrededor de 7 empleados.

R4:La empresa cuenta con unas instalaciones de alrededor de 400 metros
cuadrados.

R5:Empresa con mas de 100 afios de antigledad.

R6:Las materias primas con la que se realizan sus productos.

R7:Stock basico de productos mas tipicos disponibles.

R8:Suministros necesarios para desarrollar la actividad tales como: Agua, luz,
internet...

Financieros

R9:Nombre y reputacién de la marca y sus productos.
R10:Préstamos o créditos para llevar a cabo la actividad.
R11:Ventas tanto en la tienda fisica como en la tienda online.
R12:Beneficio obtenido de los productos vendidos.
R13:Ayudas y/o subvenciones publicas.

R14:Pagos tanto a los empleados como a los proveedores.
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Recursos intangibles:

No humanos

Técnoldqico

R15:Sistemas de seguridad que dotan de un mayor nivel de seguridad a las
instalaciones.

R16:Tienda online a traves de la pagina web a través de la cual se pueden comprar
todos los productos que ofrecen y obtener todo tipo de informacion acerca de los
mismos.

R17:Baja implantacién de software avanzado como ERP 'S o CRM' S.

R18:Uso adecuado de herramientas de ofimatica basicas como Word, Excel...
R19:Gestion adecuada de redes sociales tales como Facebook o Instagram.

Organizativo

e R20:Asistencia a ferias del sector a nivel nacional, local, comarcal...
e R21:Gestion adecuada del medio ambiente.
e R22:Buena reputacion en el sector de la industria turronera.
e R23:Baja implantacion y desarrollo del plan estratégico de marketing.
e R?24:La empresa cuenta con pocos distribuidores
e R25:La empresa cuenta con el sello IGP(Indicacion geografica protegida) en sus
productos.
Humanos
e R26:Crear un ambiente de trabajo agradable.
e R27:Seleccion y formacion del personal mejorable.
e R28:Mecanismos para supervisar y controlar las tareas adecuadas.
e R29:Condiciones de trabajo favorables.
e R30:Compromiso de todos los miembros de la empresa en ofrecer la maxima

calidad en todos y cada uno de los productos.

2.3.2 Identificacién de capacidades clave

En este apartado se busca identificar las diferentes capacidades claves que posee Turrones
Merche, todas ellas repartidas alrededor de las diferentes areas funcionales que posee la
empresa.
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AREA FUNCIONAL

CAPACIDADES

Direccion

Capacidad de supervisar las instalaciones
de la empresa, tanto el obrador como la
tienda. (R1, R2, R4)

Capacidad de mantener en correcto
funcionamiento la empresa y seguir con la
tradicion y el legado de mas de 100 afios
de la empresa.(R5)

Capacidad de estar siempre listos para
ofrecer sus productos en el menor tiempo y
con el mejor servicio posibles.(R6, R7, R8)

Recursos Humanos

Capacidad de contribuir a que en la
empresa reina un clima de trabajo
agradable.(R26)

Baja capacidad de seleccién y formacion
del personal.(R27)

Capacidad de ofrecer unas condiciones
laborales bastante buenas.(R29)

Capacidad de comprometer a todo el
equipo humano que integra la empresa
para que los productos tenga el mayor
estandarte de calidad posible.(R30)

Tecnoloégica

Capacidad de mantener un nivel se
seguridad adecuado tanto en las
instalaciones del obrador como en las de la
tienda.(R15)

Capacidad de ofrecer un canal de venta
totalmente online y plenamente
operativo.(R16)

Baja capacidad de implantacion de
software avanzado como ERP o CRM,
desaprovechando los beneficios que estos
ofrecen.(R17)

Capacidad de gestionar adecuadamente
las redes sociales como Facebook o
Instagram y aprovechar los beneficios en
materia de publicidad que ello
conlleva.(R19)

Capacidad de cumplir con las obligaciones
de pago tanto con proveedores como con
empleados.(R14)
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Financiero

Capacidad de financiacion mediante la
obtencion de préstamos o créditos.(R10)

Capacidad de obtener ayudas publicas y/o
subvenciones para ayudar al desarrollo de
la actividad.(R13)

Capacidad de obtener ingresos a través de
las ventas tanto en la tienda fisica como en
la tienda online.(R11)

Procesos Operacionales

Capacidad de mantener a pleno
funcionamiento tanto el obrador como la
tienda.(R1, R2, R4)

Capacidad de mantener un stock basico de
los productos mas vendidos.(R7)

Capacidad de asegurar en todo momento el
correcto funcionamiento de la cadena para
la produccion de los productos.(R6, R8)

Comercial

Capacidad de exponer sus productos en
ferias a nivel local, regional, comarcal,
nacional...(R20)

Baja capacidad de ventas de productos a
través de distribuidores.(R24)

Atencion al cliente

Capacidad de ofrecer una atencion al
cliente adecuada gracias al numero de
empleados y al buen clima existente en la
empresa.(R3, R26)

Baja capacidad para atender en unas
instalaciones independientes a los
clientes.(R4)

Marketing

Capacidad de ofrecer productos con el sello
IGP, lo que dota de un mayor atractivo a los
mismos.(R25)

Capacidad de ofrecer productos con buena
reputacion en el sector.(R22)

Baja capacidad de implantacion y
desarrollo del plan estratégico de
marketing.(R23)

Tabla 3: Tabla de capacidades clave // Fuente: Elaboracion propia
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2.3.3 Valoracion de los recursos y las capacidades

En este punto, se van a evaluar los recursos y las capacidades que posee la empresa para
desarrollar una ventaja competitiva

2.3.3.1 Perfil estratégico de la empresa

Si se habla de los competidores mas directos de Turrones Merche se podria considerar que
son: Turrones Verdu Sirvent y Primitivo Rovira e hijos.

En este caso se va analizar a Primitivo Rovira e hijos. Primitivo Rovira e hijos es una
empresa que se dedica a la fabricacion de turrdn y otro tipo de dulces, se encuentra ubicada
en la localidad de Jijona(Alicante) que se encuentra en la comunidad valenciana.

Actualmente cuentan con 5 empleados en plantilla y estda al mando del negocio la 62
generacion de la familia.

Ambas empresas ofrecen turrones y demas productos de una altisima calidad, por lo que se
va a proceder a comparar ambas empresas mediante un perfil estratégico.

La siguiente planilla en forma de tabla refleja los criterios de evaluacion que se han seguido
para ambas empresas, la escala que se ha utilizado ha sido: estratégicamente
importante(lE), muy negativo(MN), negativo(N), indiferente(l), positivo(P), muy positivo(MP)
y frecuencia relativa(FR).
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PLANTILLA ANALISIS INTERNO: PERFIL ESTRATEGICO DE LA EMPRESA|

- MN | N [ P | MP
Area Funtional Capacidad I 12 | 3a | 56 | 78 | g0 | ®

Capacidad de supervisar las instalaciones de h.re]
la empresa, tanto el obrador comao la tienda. 7 7.5
{R1, B2 Rd}
Capacidad de mantaner en cormacio
funcionemienta la empresa y seguir con la
tradickbn y el legado de mas de 100 afios de
la empresa. (R5) |
Capacidad de eatar slempre listos para /
ofrecar sus productas en &l menor tiempo y 7 ] a 5,5
con &l mejor senvicie posibles. (RE. RT, RE)

7 >((' 7.5

Direccidén

Capacidad de contribuir &8 gque en la empresa
reina un clima de trebajo sgradable. (R26) =
Baja cepacidad de seleccién y formacidn del A0
personal. (RE7)
RRHH Capacidad de ofrecer unes condicionas (1]
laborales bastante buenas. (R28)
Capacidad de comprometer a todo el equipe Y
humano que integra la empresa para que loa
productos tenga el mayor estandarte de
calidad posible. (R30)
Capacidad de mantaner un nivel se / ]
AN

saguridad adecuado tanto en las 75
mstalaciones del obrador como en las de la ' X
tienda. (R15)
Capacidad de ofrecar un canal de venta \
totalments onlineg ¥ plenaments aperativo. 7.5

(R16) =
Baja cepacidad de implantacidn de software "l
Tecnolégica | auanzada como ERP o CRM,
desaprovechanda los beneficlos que estos 3 X 2
ofrecan. (R17)

/\

Capacidad de gestionar sdecuadaments las (i}
redes saclales como Fecebook o Instagram v 75 75
aprovechar los beneficios en materia de ' '
publicidad gue slle conleva. (R19)

Capacidad de cumplr con las oblgeciones
de pego tanto con proveedores come con 7.5 ] B
empleados. (R4}
Capacidad de financiacién mediants la x
obtencién de présiamos o créditos. (R10)
Capacidad de obtener ayudas publices yio t

Financiera subvenciones para ayuder &l desarrollo de la 5,5

actividad. (R13}

Capacidad de abtener ingresos a través de b0 ]

las ventas tants en |a tienda fisica como en la B \ B
tienda online. (R11} N,
Capacidad de mantener & plens

funcionemienta tanto &l obrador como la B C

tienda. (R1, R2, Rd) L
Capacidad de mantaner un stock bésico de 7 =T o &
los productes més vendidos. (RT)

a5

Procesos

Operacionales | Capacidad de asequrar en todo momento el
comrecto funclonemiento de la cadena parala | 75 in B
produccién de los productos. (RE, RE) 1
Capacidad de expones sus productos en /l
fenas a nivel local, regional, comarcal, 3

Comerclal | nacional__[R20)

Baja capacidad de ventas de productos a
trevés de distibuidores. (R24)

L
Capacidad de ofrecer una atencion al chente ""‘\.\‘
|
—

adecuada gracias al nimero de empleados ¥
al buan clima exstente &n la empresa (R3,
Ru6)

Baja capacidad para atender en unas (

Atencidn al
cliente

nstalaciones independentes a los 15
clientes.(Rd)
Capacidad de offecar productos con el salla —
IGF, o que dota de un meyor atractivo a los Q ‘T;n Q
miamas.(R25)

Marketing | Capacidad de ofrecer productes con buena a ‘J:U a
reputackin en el sector.(FEE) _—

Baja capacidad de implantacidn y desarrolio
del plan estrabégice de marketing (R23)

-

Tabla 4: Perfil estratégico por areas funcionales // Fuente: Elaboracion propia
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Como podemos observar en la tabla anterior los items unidos con la linea azul pertenecen a
turrones Merche, mientras que los items unidos con la linea verde pertenecen a Primitivo
Rovira e hijos. Ambas empresas se han valorado en una escala de 5 valores en funcion de
como afecta cada uno de ellos a la empresa. La escala es: Muy negativamente,
negativamente, indiferente, positivamente y muy positivamente.

Si profundizamos en el perfil estratégico se encuentra que turrones Merche tiene a grandes
rasgos mejores capacidades que Primitivo Rovira e hijos, es decir, las capacidades de
turrones Merche estan ligeramente por encima que las de su competencia, algo que es muy
positivo.

La diferencia de capacidades existente entre ambas puede ser debida por multiples
factores, pero uno de los mas importantes puede ser la capacidad de mantener el canal de
venta online plenamente operativo, lo que provoca que turrones Merche tenga mas
capacidad de ventas y mas visibilidad.

2.3.3.2 Matriz de fortalezas y debilidades

Matriz FfD

* ¥
el

#-C38-(h -1 CE

FORTALEZA RELATIVA

* (1

IMPORTAMCLA ESTRATEGICA

Grafico 6: Matriz de fortalezas y debilidades // Fuente: Elaboracion propia

La matriz de fortalezas y debilidades que se puede observar en el grafico anterior tiene
como finalidad exponer cuales son las capacidades relevantes e irrelevantes y lo que estas
le suponen a la empresa. Esta matriz se centra fundamentalmente en 4 areas: fortalezas
superfluas, fortalezas clave, debilidades clave y zona irrelevante.

Como se puede observar la mayoria de capacidades se concentra principalmente en el area

de fortalezas clave. En este caso, se deben tener muy en cuenta estas capacidades para
que asi la empresa las pueda aprovechar y desarrollarse potencialmente en el mercado.
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Por otro lado, encontramos una sola capacidad en el area de debilidades clave, en este
caso en particular la empresa deberia tratar de utilizar todos los recursos que estén a su
alcance para revertir la situacion, o bien transformandose en fortalezas o bien eliminarlas
definitivamente para que no causen ninguin problema a la empresa.

Por ultimo, encontramos una capacidad en el area de zona irrelevante, lo cual significa que
no esta aportando nada bueno a la empresa, ni para bien ni para mal, por lo tanto o se
intenta convertir en una oportunidad o definitivamente se elimina.

2.3.3.3 Tabla resumen de fortalezas y debilidades

En la siguiente tabla se van a plasmar todas las fortalezas y debilidades que se han
obtenido del analisis interno de turrones Merche.

AREA FUNCIONAL

FORTALEZAS

Direccion

Capacidad de supervisar las
instalaciones de la empresa,
tanto el obrador como la
tienda. (R1, R2, R4)

Capacidad de mantener en
correcto funcionamiento la
empresa y seguir con la
tradicion y el legado de mas
de 100 afios de la
empresa.(R5)

Capacidad de estar siempre
listos para ofrecer sus
productos en el menor
tiempo y con el mejor
servicio posibles.(R6, R7,
R8)

Recursos Humanos

Capacidad de contribuir a
que en la empresa reina un
clima de trabajo
agradable.(R26)

Baja capacidad de seleccion
y formacion del
personal.(R27)

Capacidad de ofrecer unas
condiciones laborales
bastante buenas.(R29)

Capacidad de comprometer
a todo el equipo humano
que integra la empresa para
que los productos tenga el
mayor estandarte de calidad
posible.(R30)
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Tecnolodgica

Capacidad de mantener un
nivel se seguridad
adecuado tanto en las
instalaciones del obrador
como en las de la
tienda.(R15)

Baja capacidad de
implantacién de software
avanzado como ERP o
CRM, desaprovechando los
beneficios que estos
ofrecen.(R17)

Capacidad de ofrecer un
canal de venta totalmente
online y plenamente
operativo.(R16)

Capacidad de gestionar
adecuadamente las redes
sociales como Facebook o
Instagram y aprovechar los
beneficios en materia de
publicidad que ello
conlleva.(R19)

Financiero

Capacidad de cumplir con
las obligaciones de pago
tanto con proveedores como
con empleados.(R14)

Capacidad de financiacion
mediante la obtencion de
préstamos o créditos.(R10)

Capacidad de obtener
ayudas publicas y/o
subvenciones para ayudar
al desarrollo de la
actividad.(R13)

Capacidad de obtener
ingresos a través de las
ventas tanto en la tienda
fisica como en la tienda
online.(R11)

Procesos Operacionales

Capacidad de mantener a
pleno funcionamiento tanto
el obrador como la
tienda.(R1, R2, R4)

Capacidad de mantener un
stock basico de los
productos mas
vendidos.(R7)

Capacidad de asegurar en
todo momento el correcto
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funcionamiento de la
cadena para la produccion
de los productos.(R6, R8)

Capacidad de exponer sus Baja capacidad de ventas
Comercial productos en ferias a nivel de productos a traves de
local, regional, comarcal, distribuidores.(R24)
nacional...(R20)

Capacidad de ofrecer una Baja capacidad para
atencion al cliente adecuada | atender en unas

Atencion al cliente gracias al numero de instalaciones
empleados y al buen clima independientes a los
existente en la clientes.(R4)

empresa.(R3, R26)

Capacidad de ofrecer Baja capacidad de
productos con el sello IGP, implantacién y desarrollo del
lo que dota de un mayor plan estratégico de

atractivo a los mismos.(R25) | marketing.(R23)

Marketin
g Capacidad de ofrecer
productos con buena
reputacion en el
sector.(R22)

Tabla 5: Tabla resumen debilidades y fortalezas // Fuente: Elaboracion propia

2.2.2.4 Tabla Dafo

A continuacion después de la realizacion del analisis interno y externo se va a proceder a
realizar una tabla DAFO con todas las debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades
que se han obtenido en los analisis anteriores.

D1:Baja capacidad de seleccion y A1:Inflacion e inestabilidad politica.
formacion del personal.

D2:Baja capacidad de implantacion de A2:Incremento del IPC.
software avanzado como ERP o CRM,
desaprovechando los beneficios que estos
ofrecen.

D3:Baja capacidad de ventas de productos | A3:Incremento de la cultura de la
a través de distribuidores. alimentacion saludable.

D4:Baja capacidad para atender en unas A4:Descenso de la natalidad.
instalaciones independientes a los clientes.

D5:Baja capacidad de implantacion y AS5:Principales competidores como Primitivo
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desarrollo del plan estratégico de
marketing.

Rovira e hijos, turrones Verdu Sirvent...

A6:Encarecimiento de materias primas.

A7:Empresas que incorporan a su gama de
productos algun tipo de turrén, como
Nestlé.

A8:Empresas que empiecen a ofrecer lotes
de productos personalizados y otros dulces
como pasteles o polvorones.

A9:Cualquier tipo de batido o zumo.

A10:Productos fithess como tortitas o
barritas.

A11:Bolleria industrial como magdalenas,
croissants..

A12:Poder de negociacion de los clientes
elevado.

A13:Poder de negociacion de los
proveedores alto.

A14:Descenso de la esperanza de vida.

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

F1:Capacidad de supervisar las
instalaciones de la empresa, tanto el
obrador como la tienda.

O1:Subida del SMI.

F2:Capacidad de mantener en correcto
funcionamiento la empresa y seguir con la
tradicion y el legado de mas de 100 afios
de la empresa.

0O2:Subida del PIB.

F3:Capacidad de estar siempre listos para
ofrecer sus productos en el menor tiempo y
con el mejor servicio posibles.

O3:Descenso en el paro registrado.

F4:Capacidad de contribuir a que en la
empresa reina un clima de trabajo
agradable.

O4:Prestigio de la industria turronera de
Jijona.

F5:Capacidad de ofrecer unas condiciones
laborales bastante buenas.

O5:Publicidad a través de las redes
sociales.

F6:Capacidad de comprometer a todo el
equipo humano que integra la empresa
para que los productos tenga el mayor

06:Robotizacion de los procesos de
produccién.
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estandarte de calidad posible.

F7:Capacidad de mantener un nivel se
seguridad adecuado tanto en las
instalaciones del obrador como en las de la
tienda.

O7:Introduccion del BIG DATA en la
industria.

F8:Capacidad de ofrecer un canal de venta
totalmente online y plenamente operativo.

O8:Recuperacién de ventas a nivel
pre-pandemia.

F9:Capacidad de gestionar adecuadamente
las redes sociales como Facebook o
Instagram y aprovechar los beneficios en
materia de publicidad que ello conlleva.

O9:Barreras de salida bajas.

F10:Capacidad de cumplir con las
obligaciones de pago tanto con
proveedores como con empleados.

O10:Barreras de entrada elevadas.

F11:Capacidad de financiacion mediante la
obtencion de préstamos o créditos.

O11:Elevado grado de fidelidad de la
clientela.

F12:Capacidad de obtener ayudas publicas
y/o subvenciones para ayudar al desarrollo
de la actividad.

0O12:Apenas existe integracion vertical.

F13:Capacidad de obtener ingresos a
través de las ventas tanto en la tienda fisica
como en la tienda online.

013:Poca capacidad de integracién vertical
de los proveedores.

F14:Capacidad de mantener a pleno
funcionamiento tanto el obrador como la
tienda.

0O14:Concienciacion de los proveedores
con el cambio climatico.

F15:Capacidad de mantener un stock
basico de los productos mas vendidos.

0O15:Paquetes de ayudas y subvenciones
para la inversion en nuevas tecnologias.

F16:Capacidad de asegurar en todo
momento el correcto funcionamiento de la
cadena para la produccién de los
productos.

F17:Capacidad de exponer sus productos
en ferias a nivel local, regional, comarcal,
nacional...

F18:Capacidad de ofrecer una atencion al
cliente adecuada gracias al numero de
empleados y al buen clima existente en la
empresa.
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Tabla 6: Tabla DAFO// Fuente: Elaboracién propia

2.4 Comportamiento del consumidor.

Los consumidores se encuentran de forma continua tomando decisiones en cuanto al
ambito de la compra se refiere, el por que toma el consumidor estas decisiones es lo que
conocemos como el principal objeto de estudio al que se dedica el marketing.

También es cierto que estudiar el comportamiento del consumidor no es para nada tarea
facil ya que una gran mayoria de veces ni ellos mismos saben explicar con claridad que les
ha motivado hacia esa decision de compra. Con el uso del marketing se persigue dirigir
todas las acciones que se realicen en direccion al consumidor, que en este caso es el que
tiene que ser el objetivo de las acciones que se realicen. En definitiva, cuanto mejor
conozcamos las motivaciones de los consumidores para comprar un producto u otro mejor
se podra dirigir el marketing hacia ellos.

2.4.1 Anadlisis de los principales factores que influyen en el comportamiento
del consumidor.

Los factores que pueden influir en el comportamiento del consumidor pueden ser de distinta
indole pero los mas destacados son: culturales, sociales, personales y psicolégicos. A
continuacion se detalla cada uno de ellos en mas profundidad:

e Culturales

Este factor tiene especial relevancia ya que se tiene en cuenta el pais de nacimiento
del consumidor o dentro de un mismo pais la zona geografica. Ya que por ejemplo si
el consumidor procede de los continentes asiatico o africano es muy dificil que ni
siquiera sepan que es el turron.

Otro factor que también reviste especial importancia es la clase social a la que
pertenezca el consumidor, ya que en este caso estamos hablando de turrén a la
piedra hecho artesanalmente algo que hace que se considere un producto premium
y por lo tanto no esté al alcance de todos los bolsillos. Ya que como es ldgico las
familias con menos recursos en el caso de querer tomar turron optaran por una
alternativa mucho mas econdmica.

e Sociales

En cuanto a los factores sociales uno de los mas importantes serian los grupos de
referencia entre los cuales se incluyen grupos de amigos, compafieros de trabajo,
compafneros de gimnasio... En este caso estos grupos tienen cierta influencia de
grado informativo sobre el consumidor, esta influencia se ejerce y funciona de
manera muy sencilla.
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Si estos grupos nos dan unas valoraciones positivas acerca del producto es mucho
mas probable que el consumidor pruebe el producto, estas valoraciones suelen
darse en conversaciones informales aunque también pueden darse por otros
medios.

Otra de las variables que también influyen en un grado muy elevado es la familia, en
la que siempre se suele tener un grado de confianza bastante elevado, si por
ejemplo en la familia es costumbre tomar el turrén a la piedra de turrones Merche en
las celebraciones navidefias , cuando el consumidor tenga que tomar esa decisién
para él solo es muy probable que elija el mismo turrén.

Personales

Si se habla de los factores personales, toma cierta relevancia la edad y el ciclo de
vida en el que se encuentra el consumidor, ya que en funcién de estos factores
consumira productos de un tipo o de otro. Por ejemplo, de manera general a medida
que una persona va cumpliendo afios va aumentando su preocupacion por la salud,
esto provoca que seguramente se decante por productos que tengan menos calorias
0 mas saludables. En el lado opuesto se encuentran los adolescentes, nifios... que
por norma general buscaran productos mas dulces.

La situacion econdmica del consumidor también tiene cierta relevancia ya que hay
multitud de turrones, de distintas calidades y de distintos precios. Por lo que no va a
buscar el mismo tipo de turréon un consumidor con un poder adquisitivo alto que un
consumidor con un poder adquisitivo bajo.

Por ultimo, el estilo de vida del consumidor también puede influir ya que no todo el
mundo tiene por costumbre satisfacer su necesidad de consumir dulce comiendo
turron y satisfacera su necesidad y tendra preferencias de compra por otros
productos.

Psicologicos

En relacién con los factores psicoldgicos se quiere hacer hincapié en la motivacion y
el aprendizaje.

En cuanto a la motivacién es lo que va a determinar hacia que tipo de productos se
va a dirigir el consumidor, ya que dependiendo de sus motivaciones va a tener en
mente comprar por ejemplo turrén o comprar otro producto complementario.

Por otra parte, el consumidor a lo largo de su vida ha ido adquiriendo cierta

experiencia que le servira para saber multitud de informacion acerca del turrén, y
esta informacion transmitirla a sus amigos, hijos , familia...
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Por ultimo, se concluye que el comportamiento del consumidor con el Turrén a la piedra 0%
azucares afiadidos de turrones merche es una mezcla de dos tipos de comportamiento, el
de compra habitual ya que pese a ser un turron premium son muchos los clientes que lo
adquieren con asiduidad y de manera rutinaria y el de compra de busqueda de variedad en
la que el cliente va probando distintos tipos de turrones por su necesidad de variedad.

2.5 Segmentacion de mercado.

Gracias a la segmentacion de los mercados las empresas pueden reducir el tamafo de los
segmentos, es decir divide un segmento de mercado muy grande en varios de menor
tamafo para poder desarrollar y utilizar una estrategia mas adecuada y certera con cada
uno de ellos.

2.5.1 Segmentacion Geografica

En cuanto a la segmentacion geografica se busca segmentar por territorios para poder
lanzar diferentes y efectivas estrategias para cada uno de ellos.

Espaina es el mayor productor de turrén del mundo y no solo eso, sino que también es uno
de los paises en los que mas se consume turrén seguido de Portugal y de ltalia entre otros.
Por lo que se ha decidido realizar una segmentacion geografica respecto a Espafia ya que
es el pais del que mas informacion se dispone.

La segmentacion se va a realizar en funcion del nivel de renta ya que es un producto para
personas de renta media alta y con una edad superior a los 25 anos, sin tener en cuenta
ningun criterio mas. Para observar cuales son los mercados que cumplen nuestras
caracteristicas de segmentacion se va a analizar en primer lugar cuales son las
comunidades que tienen el mayor numero de clientes potenciales en funciéon de la edad
para el turron 0% azucares afadidos.

Estadistica del Padrén Continuo, Edad (grupos quinquenales), Comunidades, TOTAL, Ambos sexos, 2022
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Grafico 7: Estadisticas del padron continuo// Fuente: INE.es
(INE, 2022)
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Como se puede observar en el gréafico anterior se observa que las comunidades en las que
el tamafo de mercado objetivo es mayor segun la edad son las siguientes: Andalucia,
Catalufia, Comunitat Valenciana y la Comunidad de Madrid. Por lo que estos seran los
mercados obijetivo siguiendo el criterio de la edad donde se debera centrar la empresa para
el lanzamiento del nuevo turrén.

Como se ha dicho con anterioridad para analizar el nivel de renta por comunidades se
debera estudiar con el indicador econémico de referencia para estos casos, el PIB, que a
continuacién se indica en la siguiente imagen:

Producto interior bruto por habitante. Afio 2021
Valor Variacién anual

Total Nacional 25498 8,0
Andalucia 18.906 7.8
Aragén 28.912 8,5
Asturias, Principado de 23.235 109
Balears, llles 24,866 15,4
Canarias 18.990 10,4
Cantabria 23.730 7.6
Castilla y Leén 24,428 6.6
Castilla - La Mancha 20.655 7.3
Catalufia 29.942 7.9
Comunitat Valenciana 22289 7.3
Extremadura 19.072 6,9
Galicia 23.499 8.1
Madrid, Comunidad de 34.821 7.7
Murcia, Region de 21.236 7.8
Navarra, Comunidad Foral de 31.024 7.6
Pais Vasco 32925 8,5
Rioja, La 27.279 6,3
Ceuta 21.244 7.3
Melilla 19.266 6,7

Valor en euros

Tabla 7: PIB bruto por habitante ano 2021// Fuente: INE.es
(INE, 2022)

Destacar que los datos anteriores pertenecen al afio 2021 porque es el ultimo afo del cual
se disponen estos datos de forma completa. En definitiva, como se puede observar en la
tabla anterior se encuentra que el PIB medio por habitante es de 25498, mientras que las
comunidades auténomas con un mayor PIB por habitante son el Pais Vasco, Navarra y
Madrid entre otras. Por lo que se deben fijar preferiblemente los mercados objetivo en las
comunidades que mayor PIB por habitante tengan, ya que cabe recordar que el nuevo
turron que se va a lanzar va dirigido a personas con renta media-alta.
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2.5.2 Segmentacion Psicografica y de comportamiento.

Con la segmentacion psicografica se forman diferentes grupos de consumidores que varian
dependiendo de sus gustos, aficiones, objetivos...

En este caso Turrones Merche busca gente que esté concienciada con su salud y quiera
cuidarse, que desee consumir productos exquisitos y que tenga un poder adquisitivo
medio-alto para poder adquirir sus productos.

2.6 Publico Objetivo.

El publico objetivo van a ser todas aquellas personas a las que va dirigido el lanzamiento de
este nuevo turrén a la piedra 0% azucares afiadidos. Definir bien el publico objetivo es
esencial para que el marketing y sus estrategias tengan la mayor probabilidad de éxito
posibles , ya que de otra forma se iria a “ciegas” gastando recursos sin fundamento alguno.
Gracias a una buena definicién del publico objetivo se podra conocer en mas profundidad al
cliente y se podra elegir cual es el canal de comunicacion con mas probabilidades de éxito
para llegar a los clientes potenciales. En definitiva, el publico objetivo sera:

e Personas mayores de 25 afios y preocupados por su salud, sin importar ninguna otra
caracteristica y que resida en territorio espanol, ya que hasta el momento la
empresa no tiene intencion de expandirse internacionalmente.

e Por lo general se buscan personas que les apasionen los productos tradicionales y
exquisitos y que a su vez tengan preocupacién por su salud.

e Con el lanzamiento de este nuevo producto se busca que los amantes del turrén a la
piedra que se ven obligados a llevar una vida saludable por motivos de salud o
simplemente les gusta cuidarse tengan el privilegio de consumir el producto.

2.7 Diferenciacion.

En este apartado se pretende explicar los motivos que diferencian el turrén a la piedra 0%
azucar respecto a los productos similares de la competencia.

Este apartado se considera de vital importancia ya que la industria turronera cuenta con un
gran numero de empresas agrupadas geograficamente y con una oferta de productos muy

similar por lo que se debe hacer algo distinto para poder atraer a los clientes potenciales.

En este caso Turrones Merche pretende diferenciarse mediante la implantacién de las
siguientes acciones:
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Mantener en su totalidad el sabor del turrén a la piedra en esta nueva variante de
turrén a la piedra 0% azucares afnadidos, para que el producto no pierda la esencia.

Ofrecer informacién muy detallada acerca de los componentes que lleva este nuevo
producto y recomendaciones en materia de salud a través de un codigo QR que
aparecera en el envase.

Ofrecer programas de fidelizacion a los clientes para fortalecer su lealtad con
Turrones Merche y premiar su fidelidad.

2.8 Estrategias de posicionamiento.

Las estrategias de posicionamiento hacen referencia a la forma en la que la empresa quiere
posicionar el producto en el mercado, para de esta forma llegar al mayor numero de publico
objetivo y atraer al mayor numero de clientes potenciales posibles.

En este caso, Turrones Merche dentro del sector es una empresa bastante conocida y con
una gran reputacién, algo que se debe tener muy en cuenta a la hora de realizar la
estrategia de posicionamiento.

Para llevar a cabo la estrategia de posicionamiento se deben seguir los siguientes pasos:

R
0‘0

K2
L4

RS
*%*

Identificar la_agrupacion de ventajas competitivas a partir de las cuales se va a
cimentar el posicionamiento.

Una de las principales ventajas competitivas con las que cuenta Turrones Merche es
que es una empresa bastante conocida en el sector y con una gran reputacion
avalada por su larga trayectoria y tradicion.

Otra de las ventajas competitivas mas importantes con las que cuenta la empresa es
el elevado grado de calidad que ofrecen sus productos, teniendo estos la
consideracion y distincion de productos premium.

Elegir las ventajas competitivas mas apropiadas o idoneas para el posicionamiento.

Como se ha comentado con anterioridad las principales ventajas competitivas que
se han seleccionado para definir la estrategia de posicionamiento son su posicién en
el sector y su enorme reputacion y por otra parte la enorme calidad que ofrecen sus
productos.

Seleccionar una estrategia de posicionamiento.
El posicionamiento que realice la marca del nuevo producto va a marcar en parte el

devenir del mismo, por lo que para decidir donde posicionar el nuevo turrén 0%
azucares anadidos se va a utilizar una matriz.
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En esta matriz se va elegir como posicionar el producto siguiendo los criterios de
qué beneficios otorgan y a que coste o precio lo paga el consumidor.

Precio
Superior Igual Inferior
. MASPOR | MASPORLO | MASPOR
Superior MAS MISMO MENOS
/)]
(®)
'O LO MISMO
&= laqual POR MENOS
o g
c
Q
m MENOS POR
' MENOS
Inferior

llustracion 7: Matriz estrategia de posicionamiento// Fuente: Elaboracién propia a partir de
Fundamentos de marketing ESIC 22 edicion

En este caso se ha decidido que la mejor estrategia de posicionamiento era posicionar al
turron 0% azucares afiadidos ofreciendo un nivel de calidad similar al de los productos
contra los que compite en el mercado pero ofreciendolo a un menor precio que sus
competidores para intentar atraer un mayor numero de clientes.

Se quiere destacar que pese a que Turrones Merche ofrece productos premium y esto
implica que su diferenciacion no sea por precio. En este caso se quiere premiar al
consumidor y ofrecer el nuevo producto al mismo precio que se ofrece el turron a la piedra
original. Por lo que analizando el mercado y observando que la mayoria de competidores
ofrecen sus productos mas saludables o sin azlcar a precios mas elevados se considera
que en este caso como bien se ha dicho se esta ofreciendo lo mismo por menos.

Por ultimo, para finalizar la tematica del posicionamiento se va a ofrecer la declaracién de
posicionamiento de Turrones Merche y de su nueva linea de producto.

De Turrones Merche

“Para personas amantes de la tradicion, la calidad y el buen turrén que buscan una dulce y
Unica experiencia “

Del turrén a la piedra 0% azuicares anadidos

“Para personas que buscan una experiencia dulce, tradicional y de altisima calidad sin
perder de vista su salud”
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2.9 Misidn, Vision y Objetivos.

2.9.1 Idea de negocio.

En este caso siguiendo las corrientes “fithess” y la creciente preocupacién por la salud en
toda la poblacion se va a apostar por lanzar una nueva linea de productos en la empresa
Turrones Merche. Esta empresa, ofrece multitud de tipos de turrén pero sin duda por
excelencia la joya de la corona es el turron a la piedra elaborado de forma totalmente
artesanal. Por lo que si unimos los dos factores que se han explicado con anterioridad se
piensa que es momento de lanzar al mercado una nueva linea de productos, en este caso
se pretende lanzar una variante del famoso turrén a la piedra, es decir turrén a la piedra
pero con un 0% azucares anadidos. Ademas de atraer a la gente mas concienciada con la
salud, también permitirda no quedarse atras respecto a la competencia ya que los principales
competidores disponen de esta gama de productos.

2.9.2 Misién de Turrones Merche.

Turrones Merche es una empresa turronera que ofrece productos de alta calidad que se
pueden considerar premium a un segmento de clientes con una edad superior a 25 afios y
con un nivel de renta media-alta y que les gusta la combinacion entre tradicion y calidad.

2.9.3 Vision de Turrones Merche.

Turrones Merche busca asentarse en la Comunidad Valenciana y consolidar su expansion a
lo largo del territorio espafiol a corto/medio plazo. Esto le supondria un aumento de los
clientes potenciales y convertirse en un referente en el sector no solo a nivel autonémico si
no a nivel nacional .

2.9.4 Objetivos del negocio.

El lanzamiento de este nuevo producto al mercado por parte de Turrones Merche tiene
como principales objetivos ofrecer para los amantes del del dulce y en especial del turrén
una alternativa al turrén a la piedra tradicional para personas que o bien sufren problemas
de salud como la diabetes o bien quieren llevar una vida saludable.

Para lograr los objetivos anteriormente propuestos se debera analizar el mercado con el
foco puesto en el grupo de edad mayores de 25 afios y que busquen una alternativa
saludable al turrén a la piedra tradicional.

Al ser una linea de producto nueva los objetivos que se plantee la empresa van a estar

condicionado por la prudencia, en este caso la empresa fija los siguientes objetivos a corto
plazo y medio plazo:
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e Conseguir durante el primer afno la venta de al menos 500 tabletas mensuales de
turrén a la piedra 0% azucares afiadidos.

e Incrementar el mapa de ventas abarcando un 40% mas del territorio espanol en 2
afos.

e Incrementar el trafico en la pagina web de la empresa un 25% en un ano.

e Incrementar el niumero de ventas del turron a la piedra 0% azucares afadidos a
partir del primer afo a razén de un 5% anual.

Para conseguir los objetivos anteriores se debera invertir en una serie de mejoras tanto en
las instalaciones como en la pagina web, ademas de incrementar el numero de
trabajadores.

2.9.5 Estrategia.

Una vez se ha llegado a este punto tras haber realizado el analisis tanto interno como
externo de Turrones Merche y haber elaborado la parte estratégica del plan de marketing,
Turrones Merche emplea una estrategia que se basa en la diferenciacion, esta
diferenciacién la articula entorno a la combinacion de la tradicion y la gran calidad de sus
productos y la apuesta por la alimentacién saludable. En este caso Turrones Merche
pretende que su publico objetivo sean personas con un gran gusto por lo tradicional pero
que a su vez bien sea por “obligacion” o por voluntad propia estan preocupados por su
salud.

La estrategia de diferenciacion que se pretende llevar a cabo se va a articular en torno a:
e Conservar en su totalidad el sabor y la esencia en el nuevo producto, sin que sea
capaz de distinguir diferencia alguna entre el turrén a la piedra tradicional y el turrén

a la piedra 0% azucares afadidos.

e Ofrecer una minuciosa descripcion de todos los componentes empleados en la
elaboracion del nuevo producto.

e Proporcionar recomendaciones de salud en el nuevo producto de manera totalmente
digital y didactica.

e Ofrecer una pagina web plenamente funcional y practica a través de la cual se podra

resolver cualquier duda acerca del nuevo producto o del producto que se desee
mediante un chat habilitado las 24 horas del dia.
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3. PLAN DE MARKETING OPERATIVO

En este apartado, se van a tratar distintos puntos del nuevo producto que se va a lanzar al
mercado. Se va a describir como es, se va a fijar el precio mediante un amplio analisis, se
va a decidir como distribuirlo y como se va a promocionar. En cuanto a la promocion sera
pequenas pinceladas ya que se hablaf mas en profundidad de ello en en plan de
comunicacion.

3.1 Marketing operativo

Cuando se habla de marketing operativo se hace referencia a aquel que se refiere a un
corto espacio de tiempo, es decir al corto plazo, es decir la version “tactica” del marketing.
Su principal diferencia con el marketing estratégico es que este analiza y estudia cémo
evolucionan los mercados a largo plazo, mientras que el marketing operativo se encarga de
determinar qué pasos se deben seguir en cada momento para alcanzar los objetivos.

(lep, 2023)

3.2 Producto/servicio

Como se ha mencionado con anterioridad el producto que se va a estudiar va a ser el
lanzamiento de una nueva linea de productos de la empresa Turrones Merche. Este nuevo
producto que se pretende lanzar al mercado es el turrén a la piedra 0% azucares anadidos,
es decir una nueva version de uno de los productos estrella de la empresa: el turrén a la
piedra.

»MERCHE”

TURRON A LA PIEDRA
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llustracion 8: Imagen nuevo turrén a la piedra 0% azucares// Fuente:Elaboracién Propia a
partir de turronesmerche.es

Con el lanzamiento de este nuevo producto se pretende que sea el inicio de una nueva
gama de productos “sin azucar anadido”’, en estos momentos se ha empezado con el
lanzamiento de esta variante del turron a la piedra pero si este lanzamiento tiene éxito se
pretende ampliar esta gama de productos con nuevos productos sin azucar.

48



S22 UNIVERSITAT
¥ POLITECNICA
DE VALENCIA

3.3 Precio

En cuanto a precio, es uno de los puntos que mas en cuenta suele tener el cliente a la hora
de adquirir o no un producto. En este caso en concreto los tipos de cliente que tiene
Turrones Merche se guian mas por el tipo de producto y la calidad del mismo que por el
precio.

En este apartado se van a analizar las distintas estrategias a la hora de fijar precios que va
a fijar la empresa, también se van a tener tanto los factores externos como los factores
internos que pueden actuar a la hora de fijar el precio. Por lo tanto destacar que los precios
si pueden variar en un momento dado debido a diferentes circunstancias. Aunque lo normal
es que si varia estas variaciones no sean muy radicales.

3.3.1 Analisis de los distintos métodos de fijacion de precios

En este apartado se pretende fijar el precio del nuevo producto, para poder fijar el precio se
van a tener en cuenta los dos métodos de fijacién de precios que existen en la actualidad:

ijacion de precios teniendo en cuenta lo que hace la competencia— Consiste en
fijarse en los precios que ofrecen los competidores y utilizarlo de referencia o guia
para fijar el precio del nuevo producto.

e Fijacion de precios en funcion del valor que percibe el cliente— Consiste en conocer
en primer lugar que opinan o qué valoracién tienen los clientes acerca de nuestro
nuevo producto y en funcidon de eso ofrecer un precio que provoque la compra del
mismo, o lo que es lo mismo un precio que si el cliente pone en una balanza lo que
le aporta y lo que le cuesta el producto no dude en comprarlo.

Si se observa a la competencia, si que es cierto que ofrecen productos similares, pero de
los principales competidores ninguna ofrece el turrén a la piedra 0% azucares anadidos,
algo que es bueno para Turrones Merche ya que esta ofreciendo algo nuevo. Si que es
cierto que la competencia como hemos comentado anteriormente ofrece productos similares
sin azucar a un precio superior al que venden el mismo producto con azucar. Por lo tanto,
siguiendo la estrategia que hemos elegido anteriormente de ofrecer lo mismo por menos, el
nuevo turrén a la piedra 0% azucares afadidos se ofrecera al mismo precio que se esta
ofreciendo la version de turrén a la piedra clasico, por lo que el precio sera de 35€ por
kilogramo, incorporando un pequeino suplemento referente a la logistica si este se envia a
las ciudades autdbnomas o a las islas tanto Canarias como Baleares.

El método principal para fijar el precio va a ser el basado en la competencia no obstante se

realizaran encuestas a los clientes de la marca para tratar de conocer su valoracién del
producto y tratar de marcar unos limites maximos de precios en funcion de sus respuestas.
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3.3.2 Anadlisis de los factores internos y externos que influyen a la hora de
determinar el precio.

Ademas de tener en cuenta a la competencia y el valor que percibe el cliente del producto, a
la hora de fijar el precio del nuevo producto también se deben tener en cuenta los
principales factores tanto internos como externos que pueden influir. A continuacion se va a
distinguir entre factores internos y factores externos:

En cuanto a los factores internos, uno de los principales factores que se debe tener
en cuenta es la estrategia de marketing que se ha fijado con anterioridad, en este
caso Turrones Merche ha optado por la estrategia de “lo mismo por menos” con la
que se busca ofrecer un producto saludable y adaptado a las necesidades de salud
con la mejor calidad y aun precio inferior que los productos o lineas de productos
similares que ofrece la competencia.

Otro de los principales factores a tener en cuenta es la acogida que tendra el cliente
cuando se lance el nuevo producto al mercado, ya que si se quiere estar por encima
de los principales competidores el precio debe ser atractivo.

En definitiva, como ya se ha comentado con anterioridad este nuevo producto que
se va a lanzar al mercado debe tener un precio inferior a la competencia, pero para
gue sea rentable se ajustaran lo maximo posible teniendo en cuenta la estructura de
costes para que pueda proporcionar beneficio y en ningln caso provoque pérdidas.
Todos estos factores internos influyen de manera directa, pero hay que tener en
cuenta que al tratarse de una Pyme el precio definitivo lo fijaran conjuntamente el
gerente, el responsable de marketing y el responsable de finanzas.

En lo relativo a los factores externos, se deberan analizar distintos factores entre los
que destacan la situacion en la que se encuentra el mercado y la relacion que esta
tiene con un mayor nimero de pedidos o no. Ya que se debe recordar que el numero
de pedidos es sensible al precio, por lo que la ecuacién es sencilla: “A mayor precio
menor numero de pedidos”.

Otro de los factores que se debe tener en cuenta es el del IPC, término que no para
de nombrar en los ultimos meses. En estos momentos el IPC se encuentra en un
proceso de estabilizacion por lo que la subida de precios que se habia producido se
ha moderado, se llegaron a alcanzar picos del 10%, pero en la actualidad se
encuentra alrededor del 3%.

Este concepto es importante porque si el nuevo producto se oferta a precios
excesivos siguiendo estas corrientes inflacionistas, la probabilidad de fracasar en su
lanzamiento es muy elevada.

(Datosmacro, 2023)
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3.3.3 Determinacion de la estrategia de fijacion de precios de productos
nuevos a seguir.

En el caso del lanzamiento del nuevo turron a la piedra 0% azucares anadidos se ha
decidido seguir la estrategia de fijacion de precios por penetracion de mercados, la cual
consiste en fijar un precio bajo al producto para que la penetracion en el mercado no tenga
una duracion demasiado prolongada.

En este caso en el lanzamiento del nuevo turrén siguiendo la estrategia que se ha
mencionado anteriormente el precio sera de alrededor los 35 euros por kilogramo.

El motivo de escoger esta estrategia se fundamenta en que el precio tope al que se va a
lanzar el producto esta por debajo del de los productos similares de los principales
competidores.

3.3.4 Estrategia de fijacion de precios dentro de la cartera de productos de
Turrones Merche.

En cuanto a las estrategias de fijacién de precios dentro de la cartera de productos de
Turrones Merche existen 4 tipos de estrategias que a continuacion se van a detallar a
grandes rasgos:

e Estrategia de fijacidon de precios por linea de productos— Se trata de fijar diferentes
alturas de precios entre los productos que componen la linea de productos
basandose en criterios como la diferencia de coste de produccion, la opinién de los
clientes o los precios que ofrece la competencia.

e [Estrategia de fijacion de precios por productos opcionales— Se forma en torno a los

productos opcionales, es decir a los productos que se deben tener en cuenta junto
con el producto principal que se lanza al mercado. En esta estrategia se fija un
precio base al producto principal al que se le afade el precio de los productos
opcionales.

e Esirategia de fijacidon de precios cautivos o necesarios— Se trata de fijar los precios
de los productos que se tienen que utilizar de manera practicamente obligada con el
producto que se lanza al mercado, por lo general el precio del producto que se lanza
al mercado suele ser bajo y el precio de los productos necesarios suele ser bastante
elevado.

e Estrategia de fijacién de precios de los subproductos— Se trata de establecer un
precio a los subproductos que se generan con la produccién del producto principal, y

gracias a la venta de estos subproductos la empresa consiste disminuir su estructura
de costes, siendo esto beneficioso para el producto que se lanza al mercado.
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e Estrategia de fijacion de precios por paquetes de productos— Se trata de establecer
precios a paquetes de productos compuestos por productos que no tienen mucho
éxito en cuanto a ventas se refiere, normalmente estos paquetes de productos se
ofertan a precios atractivos para atraer el mayor niumero de clientes posibles.

En este caso se ha decidido utilizar la fijacion de precios por linea de productos ya que para
la fijacion de precios de esta linea de productos se ha tenido en cuenta como ya se ha
comentado con anterioridad los precios que ofrecen los principales competidores.

3.3.5 Estrategia de ajuste de precios a seguir en el lanzamiento del nuevo
producto.

En lo relativo a la estrategia de ajuste de precio que se ha seleccionado para lanzar el
nuevo producto al mercado se ha decidido que las estrategias de ajuste de precios que se
van a llevar a cabo son:

e Estrategia de fijacién de precios psicolégicos— En este caso esta estrategia se
emplea estableciendo los precios de las tabletas acabados en 9 o 99, en este caso

en concreto acabaran en 99, destacar se esta hablando del precio por tableta y no
del rango de precio por kilogramos que se ha fijado con anterioridad. Es decir todos
los formatos de tableta de turron a la piedra 0% azucares anadidos acabaran en 99
para tratar de ganar la batalla psicoldgica al cliente y hacerle creer que esta ante una
oportunidad unica.

(Roca, 2023)

e Estrategia de fijacion de precios en funcién del area geografica— Esta estrategia se
van a fijar los mismos precios para todo el territorio espanol a excepcion de las dos

ciudades auténomas(Ceuta y Melilla) y los archipiélagos (Canarias y Baleares), en
las que el precio sera ligeramente superior debido a los mayores costes de
transporte.

(Macrosig, 2021)

3.3.6 Decision final acerca del precio de lanzamiento del nuevo turrén a la
piedra 0% azucares anadidos, fundamentado en torno a los apartados
anteriores.

Si se considera el precio que por kilogramo que se ha establecido anteriormente(35€/kg) y
ademas se tiene en cuenta el criterio psicologico se establece que para una tableta de 200
gramos el precio al que se lanza al mercado de la peninsula ibérica es de 6,99€ , y el precio
en el que se lanza a las ciudades auténomas y Islas Baleares y Canarias es 7,59€.

Con la fijacion de estos precios se pretende lograr lo que ya se ha nombrado anteriormente,
la penetracién de mercados gracias a ofrecer un producto de caracteristicas similares a las
de la competencia a un precio inferior, ademas de jugar psicolégicamente con el cliente para
que la estrategia de posicionamiento funcione. Es decir que sienta que esta adquiriendo “Lo
mismo por menos”.
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3.4 Estrategias de distribucion

En este apartado se va a hablar de las estrategias de distribucion que va a seguir Turrones
Merche, esta estrategia sera la que marque qué camino va a seguir el nuevo producto
desde que se acaba de fabricar hasta que esta en la mesa del consumidor. EI modo en el
que la empresa sea capaz de llevar a cabo esta estrategia sera uno de los puntos fuertes
para que el lanzamiento del nuevo turron tenga mas o menos éxito.

Sin embargo, la estrategia de distribucién no es algo que tenga que ejecutar la propia
empresa. Para ejecutarla tendra que establecer y fortalecer relaciones comerciales tanto
con sus distribuidores como con sus proveedores, ya que si falla un solo eslabén de la
cadena de suministro la probabilidad de fracaso aumenta notablemente.

3.4.1 El canal de distribucion.

El canal de distribucién se podria definir como como un grupo de organizaciones que estan
interrelacionadas todas ellas entre si y que gracias a la accion de las mismas posibilitan que
el producto esté disponible o bien para otras empresas o bien para el cliente final.

Logistica Logistica
de entrada de salida

Proveedores Empresa Distribuidores Clientes

Logistica
Inversa

llustracion 9:Estructura de un canal de distribucion// Fuente:Elaboracién Propia

En el siguiente apartado se analizara con detalle el canal de distribucion de Turrones
Merche y se fijara de qué forma se va a distribuir el nuevo turrén que se va a lanzar al
mercado.

3.4.2 Analisis del canal de distribuciéon de Turrones Merche.

Actualmente Turrones Merche ofrece directamente al consumidor todos sus productos, y
con el nuevo producto va a suceder lo mismo. La empresa vende sus productos de dos
formas distintas: o bien a través de su tienda fisica o en los stands de las ferias que visita o
a través de su pagina web. Por lo que el canal de distribucién que emplean es un canal
directo entre la propia empresa y el cliente o consumidor final, en la siguiente imagen se
puede observar de una forma mas practica.
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llustracién 10: Canal de distribucién de Turrones Merche// Fuente:Elaboracién Propia

3.4.3 Decisiones sobre el disefo y la gestion del nuevo canal.

Para disenar y gestionar de forma adecuada el canal de distribucion se debe conocer en
profundidad al consumidor final y cuales son sus necesidades. En este caso en concreto los
clientes de Turrones Merche desean adquirir los productos tanto de forma presencial( tienda
o stands de ferias) como de forma online( pagina web).

El objetivo nimero uno que se busca es llegar a satisfacer la demanda de el maximo
numero posible de clientes a través de los puntos de venta que se han mencionado con
anterioridad, para poder lograrlo es indispensable optimizar el proceso de logistica, ya que
sin un buen proceso el objetivo sera practicamente imposible.

Al crear el canal de distribucion, se busca lograr una distribucion lo mas optima posible y
que cumpla los criterios de eficacia, eficiencia y rapidez establecidos, es decir conseguir el
mejor rendimiento posible logisticamente hablando empleando los recursos estrictamente
necesarios.

En la actualidad existen diferentes estrategias de distribucion, a continuacion se nombran
alguna de ellas:

e Estrategia de distribucion directa.

e Estrategia de distribucion indirecta.

e Estrategia de distribucién intensiva.

e Estrategia de distribucion selectiva.

e Estrategia de distribucion exclusiva.
(Efficy, 2023)
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En este caso la empresa ha optado por seguir una estrategia de distribucién directa, ya que
como bien se ha comentado en otros apartados de este trabajo vende los productos
directamente al consumidor sin ningun intermediario.

En lo relativo a la evaluacién de alternativas a la gestion del canal se van a tener en cuenta
los siguientes criterios:

e Econdmico— Se busca obtener el maximo beneficio posible teniendo en cuenta
todos los costes que conlleva el proceso de produccién, se pretende que los
primeros beneficios se cosechen en un plazo maximo de 6 meses, llegado el
momento si no se ha logrado el objetivo o se estd muy lejos se tomaran las
decisiones oportunas para revertir la situacion.

e De control—» Se monitorizara en todo momento y se realizara un estrecho
seguimiento al funcionamiento del canal, para detectar lo mas rapido posible un
funcionamiento incorrecto y/o ineficiente y tomar las medidas correctoras oportunas
a tiempo.

e Criterio de adaptacion— Si en la fase de control que se ha explicado anteriormente
se detecta que algo no funciona bien y se considera que es necesario replantearse
el canal de distribucion se tomara cualquier medida sin problema, ya que el canal de
distribucion establecido por la empresa es dinamico.

3.5 Promocion

La promocion del nuevo producto es una parte esencial en el proceso del lanzamiento de un
producto al mercado, ya que ésta actua como su carta de presentacién y es la que ayuda a
darlo a conocer y llegar a una mayor cantidad de publico objetivo.

En lo relativo a la promocién, Turrones Merche se promocionara a través de sus redes
sociales aprovechando el bajo coste que tiene utilizar este recursos en comparacién con
otros métodos como la radio, la televisién... Por otra parte, como ya se ha comentado la
empresa suele montar stands en numerosas ferias , por lo que ademas de utilizarlos para
vender sus productos también lo empleara para promocionar su nuevo turrén.

Por ultimo, para intentar atraer el mayor numero de clientes posible se realizaran una serie

de estrategias de comunicacién, que se detallaran en los siguientes puntos de esta
memoria.
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llustracion 11: Estand de Turrones Merche// Fuente: Redes sociales Turrones Merche

facehook Coneo lectrnicoote | Contrasefia w

E[‘{éhl‘ﬁ"‘ Turrones Merche

472 Me gusta - 498 seguidores
et

Publicaciones  Informacion ~ Fotos  Videos

llustracion 12: Facebook Turrones Merche// Fuente: Redes sociales Turrones Merche

4. PLAN DE COMUNICACION

En este apartado se van a establecer cuales van a ser las estrategias de comunicacién que
va a emplear Turrones Merche, con estas estrategias se pretende que el cliente perciba su
producto con un valor ainadido respecto a los de la competencia. Por otra parte, se decidira
qué formas de comunicacion son adecuada para llegar de forma clara y concisa a la mente
de los clientes y que asi se decantan por comprar el huevo producto y en consecuencia se
conseguira aumentar las ventas.

4.1 Desarrollo de un programa de comunicacion integral.

A continuacién se va a desarrollar el programa de comunicacion integral, este programa
esta compuesto por 4 factores que ayudan a entender mejor su desarrollo.
Estos factores son los siguientes:
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La mejor informacién que tienen los clientes o consumidores en lo relativo a la
comunicacion. Ya que en la mayoria de los casos que estos necesitan informacién
se autoabastecen buscando a través de internet por ejemplo.

Las continuas novedades y mejoras en la tecnologia provoca que la forma de
comunicarse entre las empresas y los consumidores haya cambiado en los ultimos
afios.

El imparable aumento de los precios de los medios de comunicacion tradicionales
como la radio, la televisién... Si a esto se le suma que cada vez menos gente los
visualiza se hace mas viable para las empresas destinar este dinero a otro tipo de
medios de comunicacion como pueden ser redes sociales, plataformas de
streaming...

En estos momentos las estrategias del marketing son cambiantes, siendo estas cada
vez mas personalizadas y enfocadas en crear relaciones bastante fuertes con los
clientes.

Si se tienen en cuenta los factores que se han mencionado con anterioridad el trabajo en el
que se deben centrar las empresas en esta materia es el de hacer todo lo que esté en sus
manos para llegar a la mayor cantidad de publico objetivo posible, para conseguir este
objetivo la empresa debe tener en cuenta:

Los recursos con los que cuenta destinados a este fin.

La tipologia del producto que se va a vender.

En qué etapa del ciclo de vida se encuentra el producto.

Qué tipos de estrategia de marketing utilizan los intermediarios.

Cuidadosa combinacion de las herramientas
de comunicacion

Venta
personal

Relaciones
publicas

Publicidad ‘

Promocion
de ventas

directo

Marketing
y digital ‘
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llustracion 13: Combinacion de las herramientas de comunicacién// Fuente: Libro principios
del marketing, editorial Pearson, 172 edicion.

Realizando este plan de comunicacién integral la empresa que lo realiza pretende que se
transmita el mensaje de la de la marca entre otros y que gracias a esto se consiga
incrementar el numero de clientes.
Para que el programa de comunicacion integral alcance su maxima eficacia se debe dar lo
siguiente:
e Que encaje el proceso de codificacion del emisor con el proceso de decodificacion
del receptor.

e Se utiliza un lenguaje que conozcan tanto el emisor como el receptor, de esta forma
se evita cualquier tipo de confusion.

En la siguiente ilustracibn se muestran las etapas que debe contener un plan de
comunicacion integral para ser eficaz y conseguir el objetivo:

llustracion 14: Etapas plan de comunicacién integral //Fuente: Libro fundamentos del
marketing, editorial piramide, 22 edicion.

4.1.1 Identificacion de la audiencia objetivo.
La audiencia objetivo son los destinatarios de las estrategias de comunicacion que elabora

la empresa, si se consigue llegar de la forma deseada a la audiencia objetivo la empresa
aumentara su repercusiéon y se dara mas a conocer.
La audiencia objetivo se compone de:

e Clientes actuales que ya compran los productos de manera habitual.

e Clientes potenciales a los cuales se intenta llegar con una comunicacion enfocada a
su perfil.
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Para el lanzamiento del nuevo turrén a la piedra 0% azucar afnadido se va a tener en cuenta
tanto a los clientes actuales que consumen la marca como a los consumidores potenciales,
ambos conforman el grupo que va a tomar la decision de compra.

Destacar que la finalidad de la estrategia de comunicacién sera distinta para cada uno de
ellos.
e Para los clientes actuales la estrategia de comunicacién se basara simplemente en
dar a conocer el producto nuevo, ya que los clientes de este tipo suelen ser habitules
y ya conocen todos y cada uno de los aspectos de la marca.

e Para los clientes potenciales la estrategia de comunicacién consistira en dar a
conocer el nuevo producto y ademas ofrecer informacion de la marca y de las
ventajas que te otorga consumir este producto frente a otros con el objetivo de
capturar el valor del cliente y convertirlo en un cliente habitual.

Por lo tanto,se puede concluir que la estrategia de comunicacién va enfocada al grupo que
va a tomar la decision de compra ya que los consumidores a los que va dirigido el nuevo
producto tienen la suficiente autonomia como para tomar una decision.

4.1.2 Definir los objetivos de comunicacion.

La reaccién que se espera que el cliente tenga a la comunicacion que se le transmite
mediante la estrategia de comunicacion recibe el nombre de objetivos de comunicacion.

Con el uso de la publicidad se busca provocar esa reaccién en el cliente. El objetivo de
cualquier campafa de publicidad que lanza la empresa es que nuevos clientes conozcan
sus productos y se decantan por comprarlos.

El proceso de disposicion de compra que realizan los consumidores se compone de 6 fases
que se muestran en la siguiente ilustracion:

Concienci C imi Agrado Preferencia Convicei Compra

llustracion 15: Proceso de disposicién de compra de los consumidores// Fuente: Elaboracion
propia

Si tenemos en cuenta el tipo de producto que se va a lanzar al mercado se situaria en la
fase conocimiento. Es decir, la empresa plantea sus acciones de comunicacion y publicidad
con el objetivo de desplazar al publico objetivo a través de todas las fases del proceso de
disposicion de compra para que se decante en ultima instancia por la decisién de comprar el
producto.
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4.1.3 Diseno del mensaje.

Para que el mensaje de la empresa sea eficaz debe cumplir las siguientes condiciones que
marca el conocido modelo AIDA. Este modelo consta de las siguientes condiciones:

llustracion 16: Modelo AIDA// Fuente: LetsRebold
(LetsRebold, 2021)

Conseguir atencion.
Mantener el interés.
Despertar el deseo.
Lograr la accién.

Ademas de seguir el modelo AIDA para disefiar un mensaje eficaz la empresa debe de
decidir:

e Estructura del mensaje: “Que se va a decir”.
e Formato del mensaje:"Coémo se va a decir”.

Si se habla del contenido del mensaje el tema que debe plantear la empresa debe provocar

una respuesta que entre dentro de lo deseado, para provocar dicha respuesta se deben
tener en cuenta 3 tipos de argumentos:
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e Racionales— Para el lanzamiento del nuevo turron se comunicaran tanto sus
beneficios en materia de salud como la excelente calidad del mismo.

e Morales— En este caso se animara a que la gente abogue por una alimentacién
mas saludable.

e Emocionales— En este caso se argumenta que es un producto para paladares
exquisitos y que contribuye a mantener una salud adecuada.

En lo que a la estructura del mensaje se refiere se apuesta por una breve descripcion del
producto mediante un mensaje en el que se van a destacar el bajo contenido en azucares y
la elevada calidad de las materias primas que componen el nuevo producto. Con esta
estructura lo que se busca es que el cliente pruebe el producto y que obtenga sus
conclusiones.

Por ultimo, en cuanto al formato del mensaje se pretende realizar un pequefio video a modo
de anuncio que se publicara de modo principal en todas las redes sociales de la empresa,
en este video se comentaran de manera resumida los beneficios que proporciona este
turron y por qué adquirir este y no otro, también se pretende utilizar la herramienta de
publicidad que proporciona google para posicionar en un buen lugar a la pagina web.
Ademas en redes sociales se van a subir publicaciones periddicas como campafia de
marketing para publicitar al producto.

4.1.4 Eleccion de los medios.

Teniendo en cuenta el publico objetivo al que va orientado el nuevo producto se han elegido
los siguientes medios de comunicacion, también hay que tener en cuenta que es una PYME
y el presupuesto para realizar estas acciones es limitado:

e En primer lugar se publicara el nuevo producto en las redes sociales de Turrones
Merche, esta publicidad se lograra con una campafia agresiva de marketing a través
de las cuales se subiran imagenes y videos del nuevo producto de manera periddica.
Animando a interactuar a la gente realizando sorteos, que consistiran por lo general
en regalos de productos o descuentos.

Para conseguir que esta campafa tenga éxito se debe realizar una
profesionalizacion bastante elevada en todas las redes sociales, ya que viendo el
estado actual es muy dificil que la campafia tenga éxito.

Por lo tanto para que las redes sociales tengan este aspecto profesionalizado se
pretende que tengan un aspecto similar al que se muestran en las siguientes
ilustraciones, en las cuales se les ha dado un notable “lavado de cara”, que como ya
se ha explicado anteriormente, se antoja muy necesario.
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llustracion 17: Instagram de Turrones Merche // Fuente: Elaboracion propia
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llustracion 18:Instagram de Turrones Merche// Fuente: Elaboracion propia
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e La otra forma mediante la cual se quiere publicitar el producto es mediante el empleo
de la herramienta que ofrece google para posicionar a la pagina web de Turrones
Merche en los primeros puestos, gracias a ello le permitira obtener mas visitas en su
web y en consecuencia que mas gente conozca el nuevo producto y lo adquiera.

Para adquirir mas repercusiéon al utilizar esta herramienta de posicionamiento se
pondran el titulo del enlace frases como: “El mejor turrén”, “Turrones de calidad”. A
continuacién se muestra como quedarian estos anuncios una vez ejecutada la
campanfa.

Anuncio - www. turronesmerche.es

Turrones Merche | El mejor turrdn | Turrones
De Calidad

En Turrones Merche Encontrards Amplia Variedad
en Reposteria. Compra Ahora. Turrones Merche
Artesanos turroneros desde 1900.

Anuncio - www.turronesmerche.es

Turrones De Calidad | El mejor turron |
Turrones Merche

En Turrones Merche Encontraras Amplia Variedad
en Reposteria. Compra Ahora. Turrones Merche
Artesanos turroneros desde 1900.

llustracion 19: Apariencia busqueda Turrones Merche Google// Fuente: Google Ads

4.1.5 Seleccionar la fuente del mensaje.

En el apartado anterior ya se ha visto a través de qué medios se va a promocionar el nuevo
producto, al ser una empresa modesta la campafia se va a centrar en una fuerte promocioén
en sus redes sociales y en posicionar mediante google ads en un buen lugar a la pagina
web. Al ser una empresa modesta en esta campafia no van a aparecer grandes rostros ni
figuras televisivas, si no que van a aparecer los que mas conocen y mejor pueden hablar del
producto: sus trabajadores.

4.1.6 Disenar el sistema de retroalimentacion.

El ultimo paso tras lanzar el plan de comunicacion es ver el impacto que este ha tenido
sobre el publico al que se pretendia que llegara, es decir el publico objetivo. Para poder
medir el impacto hay distintos métodos pero para una empresa del tamafio de Turrones
Merche lo mas viable es realizar encuestas a través de sus redes sociales y en la propia
tienda o stands. Con estas encuestas la empresa lograra obtener un feedback constructivo
sobre el cual poder sentar las bases de futuros planes de comunicacién, también se debe
tener en cuenta el impacto a nivel de alcance, es decir, cuantos “likes” o reproducciones
tienen las publicaciones en redes sociales o cuantas personas han visualizado el anuncio
en la television.
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4.2 Definicion del presupuesto y del mix de comunicacion.

Una vez se ha llegado a este punto se va a definir el presupuesto que se destinara a la
comunicacion, teniendo en cuenta los distintos factores que pueden influir a la hora de
seleccionar un presupuesto u otro.

También se hara referencia al mix de la comunicacion y a la relacion que tienen entre si las
distintas herramientas de comunicacion empleadas en este plan.

4.2.1 El presupuesto de comunicacion.

A la hora de fijar cual va a ser el presupuesto se deben tener en cuenta una serie de
métodos existentes, estos métodos se exponen a continuacion:

o Meét I ible: Determina el presupuesto de comunicacién dependiendo
del nivel econdmico que ve la empresa que es capaz de permitirse.

e Meétodo del porcentaje sobre ventas: Determina el presupuesto en funcién de un
porcentaje sobre las ventas que se estan realizando ahora o las que se prevé que se
realicen, el porcentaje se toma sobre el precio de venta por unidad.

e Método de la paridad competitiva: Determina el presupuesto fijandose en lo que
hace la competencia, iguala su gasto al de sus competidores.

e Método segun obijetivos y tareas: Determina el presupuesto relacionandolo con el
objetivo que se pretende lograr con la comunicacion.

Como ya se ha comentado con anterioridad al ser Turrones Merche una empresa familiar y
tener cierta incertidumbre respecto al lanzamiento del nuevo producto, el método
seleccionado es el “método de lo asequible”, ya que la empresa sabe donde esta sus limites
econdmicamente hablando.

GOOGLE ADS 1500€
REDES SOCIALES 1200€
EQUIPO DE COMUNICACION 5000€
PLAN DE MARKETING 8000€

TOTAL 15700€

Tabla 8: Presupuesto de comunicacién Turrones Merche// Fuente: Elaboracién propia
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En la tabla anterior aparecen los costes que ha supuesto para Turrones Merche la campafa
de publicidad. Destacar que el coste de las redes sociales como tal incluye la necesaria y
elevada profesionalizacion que se tiene que llevar a cabo para que la campana de
marketing realizada por este medio tenga mas probabilidades de éxito. También tanto el
plan de marketing como el equipo de comunicacion estan realizados y compuestos por
trabajadores externos a la empresa, de ahi su coste.

4.2.2 Definicion del mix de comunicacion y del mix de la estrategia de
comunicacion.

El término de mix de comunicacién hace referencia a las herramientas que emplea la
empresa en su conjunto para comunicarse con el cliente y establecer relaciones
comerciales que se pretende que sean estables y no de una duracion corta, se busca
conseguir una fidelizacion del cliente.

Algunas de las herramientas que se han mencionado con anterioridad son: Publicidad,
relaciones publicas, venta personal, promocion de ventas y marketing directo y digital.

En este caso, para el lanzamiento del nuevo producto,el mix de comunicacion que se
realizara sera el del marketing directo y digital que consistira principalmente en la publicidad
que se va realizar a través de las redes sociales, dentro de esta campana que se va a
realizar en las redes sociales también se incluye la promocion de ventas, ya que en ella se
explica al detalle como es el producto que se esta ofertando.

Por ultimo, también se utiliza la herramienta de la publicidad mediante los anuncios que se
emiten en la television Intercomarcal.
En cuanto a la estrategia del mix de comunicacién existen dos tipos:

e Estrategia de tipo “push”, que se utiliza si la empresa vende a minoristas.

e Estrategia de tipo “pull”, que se utiliza si la empresa vende directamente al cliente
final.

Al tratarse de una empresa pequefia y que vende de manera directa al consumidor final, se
ha optado por una estrategia del tipo “pull’, con el uso de esta estrategia la empresa
realizara acciones de marketing con el objetivo de incentivar la demanda del producto por
parte del cliente final.

LA ESTRATEGIA PULL

[ ]
Demanda l l Demanda
- <1t

Fabricante Distribuidor Consumidor

Actividades de marketing

llustracion 20: Estrategia Pull /Fuente: Comunicare.es
(Comunicare, 2023)
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5. PLAN DE ACCION Y PRESUPUESTO

La realizacién de los planes de accion y presupuestos suponen el tltimo paso para dar por
concluido el marketing mix. Este punto es fundamental ya que si no se aciertan ni con las
decisiones ni con los presupuestos el lanzamiento del nuevo producto estara mas cerca del
fracaso que del éxito.

Objetivo: Lanzamiento del nuevo turrén a la piedra 0% azucares afiadidos al mercado y

realizacién de las acciones necesarias para su promocion.

Accioén Fecha a cumplir Encargado Recursos
necesarios

Realizar un estudio 01-07-2023 Analista de mercado | Datos del mercado
del mercado a estudiar
Analizar los 15-09-2023 Analista de mercado | Informe resultados
resultados del y gerencia estudio de mercado
estudio de mercado
Decidir que 15-10-2023 Departamento Informe con
producto lanzar al desarrollo de opciones de
mercado producto lanzamiento
Estudiar la viabilidad 01-11-2023 Departamento Informe financiero
de fabricar el financiero del nuevo producto
producto
Desarrollar el 01-01-2024 Departamento de Materias primas
producto produccién necesarias
Establecer los 20-01-2024 Departamento de Precios de la
precios del producto analisis de mercado | competencia
Estudio de acciones 10-02-2024 Departamento de Propuestas equipo
de marketing que marketing de marketing
mas se adapten al
lanzamiento
Eleccion de las 28-02-2024 Departamento de Propuestas
acciones marketing seleccionadas
publicitarias y de
marketing a ejecutar
Lanzar el nuevo 15-03-2024 Departamento de Stock suficiente
producto al mercado produccién
Pleno desarrollo de 15-03-2024 Departamento de Plan de marketing
las acciones marketing seleccionado
publicitarias y de
marketing
seleccionadas
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Tabla 9: Plan de Accion lanzamiento del nuevo turron// Fuente:Elaboracién propia

En cuanto a la realizacién del presupuesto para el lanzamiento del turrén a la piedra 0%
azucares anadidos, se van a elaborar 3 escenarios que variaran en funcion de los ingresos
y los gastos que se esperan en cada uno de ellos.

Los tres escenarios en los cuales se va a mover Turrones Merche son:

Probable— En este escenario se plasmara desde un punto de vista sensato lo que
realmente piensa la empresa que va a ocurrir con el lanzamiento del nuevo
producto.

Optimista— En este escenario la empresa realizara sus previsiones teniendo en
cuenta que el lanzamiento del producto tiene un impacto mayor del esperado.

Pesimista— En este escenario la empresa realizara sus previsiones teniendo en
cuenta que el lanzamiento del producto tiene un impacto menor del esperado.

En las siguientes tablas de previsiones de escenarios se van a tratar una serie de conceptos
qgue se van a explicar a continuacion:

Ingresos esperados: Se calcula multiplicando el precio de venta unitario del producto
por la demanda que se prevé.

Costes _de produccion esperados: Se calcula multiplicando el coste unitario de
produccién del producto por la demanda que se preve, teniendo en cuenta gastos
extra puntuales que puedan surgir.

Beneficios antes del marketing: Se calcula mediante la siguiente resta: “Ingresos
esperados- Costes de produccion esperados”.

Gastos derivados del plan de marketing: Este concepto hace referencia a los gastos

derivados del plan de marketing tales como los referentes al equipo de comunicacion
o el propio plan de marketing.

Beneficio final: _Se calcula_mediante la siguiente resta: “Beneficios antes del
marketing- Gastos derivados del plan de marketing”

5.1 Escenario Probable

En este escenario se trata de ser lo mas realista posible en cuanto a la demanda que va a
tener el nuevo turrén 0% azucares anadidos al ser lanzado al mercado. En este escenario
se esperan vender unas 15000 unidades del producto en el formato de tableta de 200g.
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CONCEPTOS

CALCULOS(EN €)

Ingresos esperados

6,99€ x 15000 unidades=104850€

Costes de produccién esperados

2,80€ x 15000 unidades=42000€

Beneficios antes del marketing

104850€-42000€=62850€

Gastos derivados del plan de marketing

Google Ads: 1500€
Redes Sociales: 1200€
Equipo de comunicacion: 5000€
Plan de Marketing: 8000€
Total: 15700€

Beneficio final

62850€-15700€= 47150€

Tabla 10: Escenario probable ventas //Fuente: Elaboracion propia

En el escenario mas probable, la empresa lograria obtener unos beneficios aproximados de
47150€ por la venta de las 10000 unidades del nuevo turrén, son unos beneficios que no
estan nada mal, pero la empresa debe ser ambiciosa e ir a por mas.

5.2 Escenario Optimista

En este otro escenario se trata de ponerse en el mejor de los casos en cuanto a la demanda
que va a tener el nuevo turrén 0% azucares afiadidos al ser lanzado al mercado. En este
escenario se estiman unas ventas de 20000 unidades del producto en el formato de tableta

de 200g.

CONCEPTOS

CALCULOS(EN €)

Ingresos esperados

6,99€ x 20000 unidades=139800€

Costes de produccién esperados

2,80€ x 20000 unidades=56000€

Beneficios antes del marketing

139800€-56000€=83800€

Gastos derivados del plan de marketing

Google Ads: 1500€
Redes Sociales: 1200€
Equipo de comunicacion: 5000€
Plan de Marketing: 8000€
Total: 15700€

Beneficio final

83800€-15700€= 68100€

Tabla 11: Escenario optimista ventas // Fuente: Elaboracién propia
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En este escenario optimista la empresa obtendria unos beneficios aproximados de 68100€
una cifra que supone alrededor de un 15% mas de beneficios respecto al escenario mas
probable.

5.3 Escenario Pesimista

En este ultimo escenario se trata de ponerse en el peor de los casos en lo relativo a la
demanda que va a tener el nuevo turron 0% azucares afadidos al lanzarse al mercado. En
este escenario se estiman unas ventas de 10000 unidades del producto en el formato de
tableta de 200g.

CONCEPTOS CALCULOS(EN €)
Ingresos esperados 6,99€ x 10000 unidades=69900€
Costes de produccién esperados 2,80€ x 10000 unidades=28000€
Beneficios antes del marketing 69900€-28000€=41900€
Gastos derivados del plan de marketing Google Ads: 1500€

Redes Sociales: 1200€
Equipo de comunicacion: 5000€
Plan de Marketing: 8000€
Total: 15700€

Beneficio final 41900€-15700€=26200€

Tabla 12: Escenario pesimista ventas // Fuente: Elaboracion propia

Por ultimo, en este ultimo escenario que es el que mas perjudicada saldria la empresa se
obtendrian unos beneficios de alrededor de 26200€, pese a ser un resultado positivo la
empresa deberia buscar soluciones para incrementar la demanda, ya que con un
lanzamiento tan poco exitoso el futuro del mismo seria bastante incierto.

5.4 Umbral de rentabilidad o punto muerto.

En este apartado se va a calcular a partir de qué nimero de unidades vendidas del nuevo
turrébn a la piedra 0% azucares anadidos va a comenzar Turrones Merche a generar
beneficios y no obtener pérdidas.

Para el célculo se va a utilizar la siguiente ecuacion:

Umbral de rentabilidad = Costes Fijos® (Precio Venta — Coste de fabricacion)

Los costes fijos en los que se incurre en la fabricacion del nuevo turréon son los costes
derivados del marketing, en este caso son de 15700€.
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Por otra parte, el precio de venta es de 6,99€ y el coste de fabricacion de 2,80€, por lo que
si se utilizan todos estos datos se obtiene la siguiente ecuacion.

Umbral de rentabilidad = 157008 (6,99 — 2,80) = 3747 unidades

Turrones Merche debera vender aproximadamente 3747 unidades de su nuevo turrén para
comenzar a generar beneficios, en el caso de que esto no ocurriese deberia plantearse
seriamente el cese de la fabricacion del producto.

6. ODS

Los objetivos de desarrollo sostenible surgieron en la cumbre del desarrollo sostenible
celebrada por las naciones unidas del 25 al 27 de Septiembre del 2015 en Estados Unidos,
mas concretamente en Nueva York.

La creacion de estos objetivos tuvo como horizonte el afio 2030, afio en el cual pretenden
que:

e Se ponga fin a la pobreza— Esta pobreza esta presente en el dia a dia de millones
de personas que apenas tienen qué comer y ven el agua potable como un auténtico
lujo. A continuacién en el siguiente grafico se muestra un ranking donde aparecen
los 15 paises mas pobres del mundo en el cual predomina el continente africano.
(Garrote, 2023)

Pais PIB per cdpita en euros

B
=)

B !
=
-
q!!
a

1 Burundi
2 Sierra Leona
3 Malawi
4 Repiblica Centroafricana
5 Madagascar
6 Somalia
7 Sudén del Sur
8 Niger
9 Mozambique
10 Eritrea
11 Congo

12 Chad

-3

13 Liberia

14 Burkina Faso

15 Yemen

~
3
5

llustracion 21: Ranking paises mas pobres del mundo// Fuente: larazon.es

e Proteger el planeta— El cambio climatico es un hecho y si no se pone freno a su
avance en el corto/medio plazo las consecuencias de este seran devastadoras y la
forma debida de miles de personas se vera cambiada para siempre de forma
abrupta.
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e Que todas las personas disfruten de paz y prosperidad— En la actualidad hay
muchos frentes bélicos activos sobre todo en paises del tercer mundo, no obstante

en occidente también estan habiendo problemas. Ninguna persona merece vivir esta
situacion y tiene derecho a estar en paz.

I Un mundo en guerra

Paises en los que se registraron enfrentamientos armados
entre fuerzas estatales y/o rebeldes en 2023

e e

Datos del 28 de abril de 2023.
Fuente: The Armed Conflict Location & Event Data Project

statista %a

llustracion 22: Paises con conflictos armados en 2023// Fuente: Statista.com
(Statista, 2023)

En concreto los ODS que salieron de dicha cumbre son 17, y en la siguiente imagen se
pueden distinguir con mayor detalle:

@ OBJETIVE.:S SostenisLe

IGUALDAD AGUALIMPIA
DECALIDAD

DE GENERO Y SANEAMIENTO

TRABAJODECENTE INDUSTRIA, 10 REDUCCIONDELAS 1 2 PRODUCCION
Y CRECIMIENTO INNOVACIONE DESIGUALDADES Y CONSUMO
ECONOMICO INFRAESTRUCTURA RESPONSABLES
ﬁﬁ & @ O
ACCION VIDA PAZ, JUSTICIA ALIANZAS PARA
13 PORELCLIMA 14 SUBMARINA 15 DEEGDSISTEMAS 16 EINSTITUGIONES 17 {gg%‘éﬁETIVﬂs @
e b o OBJETIVC)S
‘ DE DESARROLLO
— SOSTENIBLE

llustracion 23: Objetivos de desarrollo sostenible// Fuente: Sociedadsostenible.co
(Martinez, 2022)
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6.1 ODS relacionados con este proyecto

Con el lanzamiento del nuevo turrén a la piedra 0% azucares afiadidos se pretende ayudar
a que la sociedad cumpla y se concience minimo con alguno de los 17 objetivos de
desarrollo sostenible, ya que por el tipo de empresa que es Turrones Merche es imposible
enfocarse en todos los ODS.

En este caso en concreto, con el lanzamiento del nuevo producto se promueven los
siguientes objetivos:

Objetivo n°3:” Salud vy bienestar”
Este objetivo se basa principalmente en incentivar y asegurar una vida saludable y
en la que el bienestar sea predominante.

(Moran, 2022)
SALUD '

Y BIENESTAR

llustracion 24: ODS N°3 "Salud y bienestar”// Fuente: Iberdrola.com
(Iberdrola, 2023)

Con el lanzamiento del nuevo turrén se contribuye a que la salud de la poblacién
mejore, es este caso a la hora de establecer un rango de edad al que destinar el
producto se establecié que iba destinado a mayores de 25 afos por lo que la
cantidad de poblacion que se abarca y sobre la cual se puede tener cierto impacto
es muy elevada.

Objetivo n°8: “Trabajo decente y crecimiento econémico”
Este objetivo se centra fundamentalmente en promover un crecimiento econémico

que sea inclusivo y que sea sostenido en el tiempo para asi poder mejorar de
manera notable los estandares de vida de la poblacion.
(Moran & Belver, 2022)
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TRABAJO DECENTE
Y CRECIMIENTO ECONOMICO

llustracion 25:0DS N°8 “Trabajo decente y crecimiento econémico”//Fuente:Un.org

Como ya se ha mencionado en otros apartados del trabajo Turrones Merche es una
pyme de caracter familiar en la que destaca el factor humano, ya que en toda la
empresa existe un ambiente de trabajo magnifico y desde la direccién se ofrecen
unas condiciones de trabajo adaptadas a la realidad de hoy en dia que velan por los
derechos humanos. Este punto es importante por que otras empresas de la
competencia no respetan estos aspectos, ofreciendo trabajos con sueldos
desfasados o incluso ofreciendo jornadas laborales que superan el maximo
permitido.

Objetivo n°12: “Produccion y consumos responsables”
Este objetivo hace referencia a un buen uso de los recursos que brinda la naturaleza

para cuidar el medio ambiente y evitar las consecuencias negativas que esto podria
acarrear para el planeta .
(Moran, 2022)

PRODUCCION Y CONSUMO
RESPONSABLES

N

llustracion 26:0DS N°12 “Produccién y consumo responsables”// Fuente:Un.org
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Turrones Merche utiliza las mejores materias primas y busca proveedores que estén
comprometidos con el medio ambiente y ofrezcan productos lo mas naturales posibles.

También cabe destacar que la empresa apenas acumula stock de sus productos, suele
fabricar sobre pedido y por lo tanto su cadena de produccion es 100% responsable.
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7. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

En este apartado se van a exponer los aspectos mas importantes y las conclusiones que se
han llegado con la realizacion de este trabajo de final de grado. Ademas se redactaran las
recomendaciones pertinentes.

Tras realizar el analisis externo se encuentra que las oportunidades son superiores a las
amenazas, no obstante la empresa tiene que permanecer en alerta constante. A grandes
rasgos se ha determinado que Turrones Merche debe tener especial atencion con el
incremento desbocado del IPC y con la inflacidon ya que esto va a encarecer notablemente
los precios de las materias primas y por lo tanto encarece el precio final del producto que se
va a ofrecer, algo que junto con un cliente que esta perdiendo poder adquisitivo es muy
negativo.

Por otro lado, se destaca el prestigio que tiene la industria turronera tanto a nivel nacional
como internacional. Por lo que se recomienda sacar el maximo partido posible a este
prestigio, también seria positivo explotar al maximo la publicidad a través de la redes
sociales y prestar mucha atencion a los competidores como Primitivo Rovira e hijos y
Turrones Verdu Sirvent.

En cuanto al analisis interno se refiere, Turrones Merche tiene muchas mas fortalezas que
debilidades, algo que es positivo, entre las debilidades destacan la mala formacion y
seleccion del personal, por su parte como fortalezas se destacan el gran compromiso de
sus trabajadores con la calidad de los productos y el inmejorable clima laboral que impera
en la empresa.

Se recomienda a la empresa que mejore la capacidad de seleccidon y formacion del
personal, ya que estas son un poco anticuadas. También se recomienda que se mantenga
ese buen clima laboral que impera en la empresa y ese gran compromiso que poseen los
trabajadores en cuanto a ofrecer productos con la maxima calidad posible.

Se ha decidido tras realizar el analisis de mercado correspondiente que el publico objetivo
del nuevo producto que se va a lanzar al mercado se fija en personas mayores de 25 afos.

En lo relativo a la estrategia de posicionamiento del nuevo turrén a la piedra 0% azucares
anadidos se ha establecido que se va a seguir la estrategia de “lo mismo por menos”, es
decir se va a ofrecer un producto similar a la competencia pero a un precio inferior al que
ofrece la misma, con esto se pretende capturar nuevos clientes.

Se ha elegido la estrategia de fijacién de precios por linea de productos ya que se han
tenido en cuenta los precios de la competencia para fijar los precios del nuevo producto. Los
precios del nuevo producto se han establecido en 6,99€ si el producto tiene como destino la
peninsula ibérica y en 7,59€ si el producto tiene como destino: Ceuta, Melilla, Islas Canarias
o Islas Baleares, en ambos casos el formato en el que se ofrece es el de una tableta de 200
gramos.
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Se ha decidido que que los medios mas adecuados para promocionar el producto son las
redes sociales y la herramienta de publicidad para empresas que ofrece google( Google
Ads), en cuanto a las redes sociales se va a realizar una profesionalizacion de las mismas
gue cambie de manera radical su aspecto y sean mas atractivas para los clientes.

El presupuesto total destinado a la comunicacion es de alrededor de 15700€.

Turrones Merche se mueve en tres escenarios tras el lanzamiento del nuevo turrén:
-El primero, el mas factible y probable en el que se prevén unas ventas de 15000 unidades
y con él lo que se obtendria un beneficio aproximado de 47150€.

-El segundo, el escenario pesimista en el cual se prevén unas ventas de 10000 unidades y
con el que se obtendria un beneficio aproximado de 26200€.

-El tercero, el escenario optimista en el cual se prevén unas ventas de 20000 unidades y
con el que se obtendria un beneficio aproximado de 68100€.

Por ultimo, para que este proyecto sea viable Turrones Merche tiene que vender un minimo
de 3747 unidades de su nuevo turrdn a la piedra 0% azucares para no registrar pérdidas y
comenzar a tener beneficio.

Por lo que se recomienda que si en un plazo de tiempo razonable no se alcanzan esas
cifras replantearse la produccion del producto para minimizar las pérdidas.
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