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Plan de Marketing
Índice
· Análisis de la competencia. A continuación, deberán explicar cuál es su competencia directa e indirecta e identificar a los competidores de cada tipo y colocar sus productos.

 Nuestra competencia directa son las empresas o emprendimientos locales que venden productos muy similares a los nuestros, ya sea por las tapitas de caña o agua dulce. Nuestra competencia indirecta se basa en aquellas entidades que ofrecen sus productos similares a los nuestros de manera indirecta, pero que se relacionan de alguna manera.
Ejemplos de empresas como competencia directa:

Tapas de dulce Hortifruti
Dulce Sur
Algunas de las empresas de Competencia indirecta son:

LAICA- línea agrícola industrial de la Caña de azúcar. 
Algunos de sus productos son:
Azúcar crudo. 
Azúcar molido Doña María. 
Azúcar Blanco
Dulce-T
Además de productores agrícolas que venden derivados de la Caña de dulce
· Estrategia competitiva. A continuación, deberán escoger cuál será su principal estrategia competitiva, esta puede ser ya sea su nicho de mercado, diferenciación o costos, deben escoger solo una de las tres y explicar cómo utilizarán la misma.
  
Nosotros utilizamos la diferenciación ya que ofrecemos un producto único y natural, son mini tapitas de dulce con distintos sabores, las cuáles se pueden consumir como tal o en agua dulce saborizada. Lo que buscamos con nuestro producto es provocar una percepción única en los usuarios para destacar nuestro producto del resto. Lo pondríamos en práctica creando las tapitas de caña dulce artesanal, hierva buena, jengibre, juanilama, menta y entre otras plantas medicinales, en unos vasos totalmente amigables con el medio ambiente. 

[bookmark: _Int_zGQ7rDZc]Ventaja competitiva: A continuación, explicar cuáles son los aspectos únicos del producto y/o servicios difíciles de copiar, sin embargo, estos no pueden ser basados en el precio.
Parte de los aspectos únicos de nuestro producto es su presentación, sabor y beneficios. Siendo un producto con un tamaño ideal para su contenido, con deliciosos y diferentes sabores, tales como hierbabuena, jengibre, juanilama, menta y entre otras plantas medicinales que contienen propiedades muy beneficiosas para la salud. Parte de lo que hace único nuestro producto es cómo el cliente lo obtendrá, de la mano con nuestro excelente y personalizado servicio.
También es importante mencionar que nuestros empaques son compostables, por lo tanto, son una solución amigable con el medio ambiente, ya que nuestros vasos regresan a la tierra para convertirse en abono.

Mezcla de marketing: A continuación, deberán explicar ampliamente la mezcla de marketing.
· Producto:
· Descripción:
 Las tapitas de caña de azúcar medicinales son pequeñas piezas redondas que se obtienen del tallo de la caña de azúcar. Estas tapitas son utilizadas en la medicina tradicional de algunas culturas
[bookmark: _GoBack]Atributos. 
· Origen natural: Provenientes del tallo de la caña de azúcar, son un producto natural sin procesamiento químico intenso.
· Potencial medicinal: Se les atribuyen propiedades curativas en la medicina tradicional, como ser antioxidantes y antiinflamatorios. _ 
· Sostenibles: Producidas como subproducto de la industria de la caña de azúcar, lo que puede considerarse sostenible si se maneja de manera responsable.
· Forma y tamaños adecuados: Tienen forma de pequeños discos o tapas, fáciles de manejar y utilizar en aplicaciones medicinales específicas.

· Empaque. 
Nuestro empaque tiene una capacidad de 8 onzas, por lo que es ideal para el almacenamiento de mini tapitas y para una deliciosa agua dulce. Nuestros vasos están hechos con doble papel blanco, aportando más seguridad al cliente y asegurando una buena calidad de empaque para bebidas calientes. También contamos con bolsas como empaque con fuelle/fondo plano, son bolsas de permeabilidad media. Es importante mencionar que estos mismos empaques son compostables, por lo tanto, son totalmente amigables con el medio ambiente. 

· Presentaciones a la venta. 
Por el momento tenemos una sola presentación de nuestro producto, esto mientras ampliamos nuestra empresa y nuestras presentaciones.

· Precio:
· Análisis del precio de competidores del mercado.
 Determinar el Rango de Precios: Identificar los rangos de precios de los productos similares ofrecidos por los competidores.
Evaluar la Competitividad: Comparar la competitividad de tus precios con los de tus competidores.
Identificar Estrategias de Precio: Comprender las estrategias de precios utilizadas por los competidores (penetración, skimming, competitiva).
Encontrar Oportunidades: Identificar posibles áreas de diferenciación o mejora en tu estrategia de precios. 

Estrategia de precio: En el mercado actual, uno de los factores clave para atraer y retener clientes es ofrecer productos a precios accesibles sin comprometer la calidad. En el caso de nuestra empresa de tapitas medicinales a base de caña de azúcar, esto se convierte en un desafío importante, pero fundamental. El objetivo es que nuestros productos no solo sean efectivos y sostenibles, sino también accesible para el mayor número posible de personas. 
· A quienes va dirigido: 
A personas que deseen tener una nueva experiencia probando nuestro producto dulce, saludable y amigable con el medio ambiente, en un rango de edad entre los 5 y 80 años


· Plaza:
· Puntos de venta.
 Tiendas de Productos Naturales y Orgánicos
Supermercados
Eventos y Ferias de Salud
Redes Sociales y Marketplace 
· Logística. 
Canales de Distribución: Define los canales de distribución que utilizarás (venta directa, mayoristas, distribuidores, tiendas físicas y online).
Cobertura Geográfica: Establece las regiones y áreas geográficas a las que planeas llegar. Considera la demanda y la logística de cada región. 


Gestión de Inventario: Implementa un sistema de gestión de inventario que permita un seguimiento en tiempo real de las existencias y facilite la reposición.
Ubicación de Almacenes: Selecciona ubicaciones estratégicas para tus almacenes para reducir los tiempos de transporte y costos de distribución. Considera centros de distribución regionales.

· Publicidad y promoción:
· Creación de páginas web o redes sociales. __ 
En nuestra empresa con el marketing buscamos facilitar a los clientes conocer más acerca de nuestros productos, desde la comodidad de sus hogares mediante las redes sociales, provocando una iniciativa en los usuarios para comprar nuestros deleites dándose el gusto de tomar una bebida tan tradicional como lo es el agua dulce, pero con distintos sabores. 
· Brochures, banners, etc. 
· Con lo que serían los Brochures nuestra empresa busca brindar información crucial a los usuarios, sobre los distintos sabores de las tapitas de dulce, los vasos biodegradables, los precios de nuestros productos y demás 
· Brindar los ejemplos visuales. 
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· Tipo de promociones que van a dar con el producto:
· 2 x 1.
· Regalías.
· Descuentos en ferias.
· Etc.
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