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Resumen

El modelo del plan de comercializacion para lam industria de los lacteos fue aplicado para
Abellito S.A “La Avelina”, empresa dedicada a la produccion y comercializacion de los
mismos, la cual requiere una mayor participacion dentro del mercado. Por lo que se desarrollo
un plan de comercializacién que cuenta con una investigacién de mercados para tener
conocimiento de los futuros clientes, la competencia y aceptacion de la marca en el mercado.
Resultados que ayudaran a plantear estrategias nuevas de comunicacion y promocion, ademas
el modelo de plan de comercializacion sirve como ejemplar para pequefias y medianas
empresas y que sera una de las partes fundamentales para que “ La Avelina” consig la mayor

participacion de mercado posible.



ABSTRACT

The model of the marketing plan for the dairy industry was applied to the company
Abellito Ltd. - La Avelina, which is a company that produces and commercializes dairy
products and is in need of a higher participation on the market. Therefore, a marketing
plan was developed that included a market research to know and understand future
clients, main competitors, and the brand in the market. Its results will help to propose
new communication and publicity strategies. In addition, the marketing plan might work
as an example to small and medium companies that could be important for La Avelina

to achieve the best participation on the market.
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1. CAPITULO I: Sector agropecuario de lacteos.

1.1. Descripcién general del sector agropecuario.

El Sector Agropecuario, conocido también como sector primario, comprende todas
las actividades que se basan en la extraccion de bienes y recursos procedentes del medio
natural: agricultura, ganaderia, pesca, caza, explotacion forestal y mineria (Kalipedia). En
América, el ganado vacuno fue domesticado y utilizado por el hombre, desde mucho antes de
las épocas registradas por la historia (Davis, 1991). La Organizacion de las Naciones Unidas
para la Alimentacion y la Agricultura (FAO, 2013), manifiesta que la produccion
agropecuaria es una de las actividades econdmicas mé&s antiguas en las diferentes
civilizaciones del hombre. Desde el punto de vista de la agroindustria, el sector agropecuario
forma parte de la industria manufacturera, e incluye a los comerciantes, inversionistas y
personas especialistas en el area de la alimentacion, quienes aprovechan la necesidad
alimenticia de la sociedad para crear productos y sistemas de distribucion acordes a los

requerimientos y prioridades de los usuarios.

En cuanto al sector agropecuario, el Ecuador “se encuentra entre los paises que poseen
una capacidad de produccion de alimentos por encima de las crecientes demandas de su
poblacion” (MAGAP, 2016, pag. 14). Lo que le beneficia considerablemente en relacion a
otros paises, ya que ademas de abastecer a la demanda domeéstica, tiene la ventaja de exportar
algunos productos como lo ha venido desarrollando por décadas con el banano y el cacao,

segun lo demostrado por The observatory of economic complexity (OEC, 2010).



Segun el informe publicado por el Ministerio de Agricultura, Ganaderia, Acuacultura
y Pesca, el sector agropecuario se describe como “uno de los sectores mas importantes, mismo
que requiere de la asistencia del sector gubernamental de manera permanente, ya que es una
de las areas de mayor vulnerabilidad debido a que estd directamente relacionada con la
productividad y abastecimiento de productos de primera necesidad para las familias, ademas
brinda todo el tiempo rentas economicas para los habitantes que dependen de manera directa

e indirecta de estas actividades” (MAGAP, 2016, pag. 20).

Tomando en cuenta lo mencionado en el parrafo anterior por el MAGAP, sobre la
vulnerabilidad al cual estd sujeto el sector agropecuario, hace referencia a los eventos
naturales tales como, inundaciones, sequias, ademas de otros factores como vias en malas
condiciones que impide a los agricultores, ganaderos y demas personas relacionadas con la
produccion agropecuaria trasladar sus productos hacia los mercados. Por lo tanto, “la atencién
prioritaria dentro de las politicas publicas a nivel nacional, provincial y local, es primordial
ya que se debe conocer las problematicas criticas para buscar alternativas de solucién, como

estrategias que viabilicen el crecimiento del sector agropecuario” (MAGAP, 2016, pag. 14).

Como se manifiesta anteriormente, una alternativa de solucidn sera el apoyo constante
del gobierno con los temas agenos a la produccion agricola, como es carreteras en buen
estado, centros de acopio, mercados apropiados para la comercializacion de sus productos,
etc, todo esto debe ir de la mano con estrategias comerciales que sean aplicadas por los

pequefios y medianos productores como se indica a continuacion.



Porter (1999), define la estrategia como “la respuesta sobre la base de nuestras
capacidades y recursos, las oportunidades y amenazas del entorno, ligado al deseo de
mantener una diferenciacion que implique a su vez una ventaja competitiva sostenible”,
ademas es necesario enfatizar que las estrategias deberian ir acompariadas de un plan. En este
sentido, Perez del Campo (1999), manifiesta que un “plan es anticiparse al futuro, definir lo
que hay que hacer hoy para alcanzar los objetivos de mafiana, el plan resume lo que la

organizacion espera alcanzar, como y cuando lo alcanzara”.

Combinando estos dos conceptos, se puede hablar de una planeacién estratégica. “La
planeacion estratégica es una herramienta que permite a las organizaciones prepararse para
enfrentar las situaciones que se presentan en el futuro, ayudando con ello a orientar sus
esfuerzos hacia metas realistas de desempefio y ademas tiene como funcion, orientar la
empresa hacia oportunidades econdémicas atractivas para ella (y para la sociedad), es decir
adaptadas a sus recursos y su saber hacer, y que ofrezcan un potencial atrayente de

crecimiento y rentabilidad” (Fred, 1999).

Es importante también conocer sobre un plan de marketing o comercializacién de
productos y servicios dentro de una empresa, al respecto, Kotler y Keller (2012), manifiestan
que “el plan de marketing es un documento que forma parte de la planificacién estratégica de
una empresa. El plan de marketing sirve para recoger los objetivos y estrategias, ademas de
las acciones que va a ser necesarias realizar para conseguir estos objetivos”. Para llevar a

cabo un plan de marketing exitoso hay pasos a seguir: “parte del proceso de marketing



consiste en que los mercaddlogos deben entender las necesidades y los deseos de los clientes

y el mercado en el que operan, como primer paso” (Kotler & Armstrong, 2008).

El segundo paso de un plan de marketing o comercializacién, es la segmentacion de
mercados “que permite dividir un mercado en grupos definidos con necesidades,
caracteristicas o0 comportamientos distintos, los cuales podrian requerir productos o mezclas
de marketing diferentes” (Kotler & Armstrong, 2008, pag. 165). Es importante aclarar que
“no existe una forma Unica para segmentar un mercado. El mercad6logo tiene que probar
variables diferentes de segmentacion, solas y combinadas, hasta encontrar la mejor forma de
ver la estructura de mercado” (Kotler & Armstrong, 2008). Analizado desde la
conceptualizacién efectuada por Baca (2013), “la realizacién de un estudio de mercado, con
el objeto de cuantificar la demanda potencial insatisfecha de cualquier producto, requiere de
una serie de conocimientos basicos como, promedio de consumo, frecuencia de consumo,

oferentes, gustos de los compradores”.

1.2. Descripcion del Sector Agropecuario de los lacteos.

Segun el INEC (2016), la tasa anual de variacion del ganado vacuno registro un incremento
de 0,29% con relacion al 2015 a nivel nacional, se observa que la region Sierra cuenta con
mayor cantidad de ganado, con un 49,48% del total nacional; seguida por la Costa, con
41,96% y el Oriente, con 8,51%. En cuanto a la produccion de leche, la region Sierra aporta
un 77,21% del total nacional; seguido de la Costa con el 17,96% y el Oriente con el 4,82%.
En relacion al promedio de litros de leche por vaca producidos, la Sierra se destaca con 7,20

litros/vaca, debido a la gran cantidad de ganado lechero existente y al cultivo de pastos



(cultivados y naturales) que sirven para su alimentacion. La regién Oriental ocupa el segundo

lugar con 4,70 litros/vaca y por ultimo la region Costa con 3,52 litros/vaca.
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Gréfico 1: Vacas Ordefadas y Produccién de Leche 2016
Fuente: INEC — Encuesta de Superficies y Produccion Agropecuaria

Para 2017, la tasa anual de variacion del ganado vacuno registrd un incremento de
1,53 % con relacion a 2016 a nivel nacional. Se observa que la region Sierra cuenta con mayor
cantidad de ganado con un 48,87 % del total nacional; seguida por la Costa, con 42,32 % y el
Oriente, con 8,77 %. La region Sierra tuvo un crecimiento de 0,29 %, de igual manera la
Costa y el Oriente presentaron incrementos de 2,04 % y 0,79 % respectivamente. En cuanto
a la produccion de leche, la regién Sierra es la que mas aporta con un 64,31 %; sequido de la
Costa, con el 29,99 % y el Oriente, con el 5,67 %. En relacion al promedio de litros de leche
por vaca producidos, la region que se destaca es la Sierra con 7,11 litros/vaca. La region
Oriental ocupa el segundo lugar con 4,29 litros/vaca y por ultimo la regién Costa con 3,93

litros/vaca (INEC, 2017).

8,00
7,00
6,00
5,00
4,00
3,00
2,00
1,00
0,00



5.000.000 A r 8

7'114‘106.855
4.000.000 -
6
-4
2.000.000 -
955.272 L 5
1.000.000 ~ 570.270
271.194 54.537256.421
0 r . 0
Region Sierra Regidn Costa Regién Oriental
Vacas ordefiadas Produccion de leche Promedio de litros por vaca

Gréfico 2: Vacas Ordefadas y Produccién de Leche 2017
Fuente: INEC — Encuesta de Superficies y Produccion Agropecuaria

Como se puede comparar en el estudio realizado por el INEC en el afio 2016-2017,
segun las Encuestas de Superficie y Produccion Agropecuaria (ESPAC), la region Sierra se

lleva la mayor parte de la produccién, comercio e industria de la leche en el pais.

Esto se explica, como lo manifiesta el INEC (2017), “por el hecho de que una gran
parte de la poblacidn, es decir 1°897.134 personas dependen directamente de esta actividad”,
lo que significa que el sector productivo de lacteos contribuye a la generacion de empleo tanto
dentro de las industrias, como fuera de ellas, debido a que las grandes empresas del pais
necesitan abastecerse de materia prima, cuestion que con frecuencia involucra a los pequefios

productores del sector.



1.3. Antecedentes del sector agropecuario de los lacteos.

Segun el INEC (2016), “antiguamente el ganado que se utilizaba para la produccion lechera,
con el tiempo se lo terminaba faenando. Hoy se estd superando estas practicas con
capacitacion y proyectos para el mejoramiento genético de razas, para que las razas lecheras

sean utilizadas en la produccion de leche y las razas de carne sean destinadas al facnamiento”.

En el &mbito laboral, segin el Banco Central del Ecuador (2018), el Ecuador ha sido
reconocido por ser un pais agricola, durante los Gltimos afios. Sin embargo, otras industrias
han ido ganando mayor importancia en cuanto a inversién publica y planes de desarrollo por
parte del gobierno, dejando en un segundo plano, al sector agropecuario. A pesar de esto, la
rama de actividad de agricultura, ganaderia, caza y silvicultura y pesca es la que concentra
mayor participacion en el empleo. Esta tendencia no ha cambiado a pasar de los afios, y en la

actualidad, en el afio 2017, esta rama presenta 26,8% del empleo total en el Ecuador.
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1.3.1. Impacto de la agricultura, ganaderia y caza en el PIB.

Basandonos en el reporte del Banco Central del Ecuador (2018), este sector ha sido
histéricamente una base en los ingresos del Ecuador al punto que, en los afios 80, la
participacion del sector agropecuario en el PIB llegd a ser un poco méas del 25%. Con el
tiempo y con la alta demanda de petrdleo y sus derivados en el mercado internacional, el pais
se enfocd en otras industrias dejando con una participacion en la actualidad del sector

agropecuario de un 8% del PIB.
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1.3.2. Balanza Comercial.

Basandonos en las importaciones y exportaciones del pais, podemos saber si existe

creciente o decreciente en la Balanza Comercial.

Balanza Comercial 2000-2016
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Grafico 6: Balanza Comercial 2000-2017
Fuente: Banco Central

Basandonos en el grafico precedente, el periodo comprendido entre los afios 2003 a
2009, fue el Unico periodo donde el Ecuador logré un superavit comercial. Por tanto, un
objetivo macroecondmico para nuestro pais sera el procurar superavits en cuanto a la balanza
comercial. Un superavit comercial permite a las naciones invertir ese excedente comercial en

bonos internacionales o inversion publica, mejorando el conjunto de la economia. Otra
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alternativa es invertir en maquinaria y en los sectores estratégicos que brindan mayor

contribucion a una balanza comercial positiva (Banco Central del Ecuador , 2018).

Ya que el tema que nos interesa en este proyecto es el sector agropecuario, vamos a
tomar los datos estadisticos de la Balanza Comercial Agricola publicados por el Banco

Central del Ecuador:

Balanza Comercial Agricola
(miles de ddlares)
5,000,000

4,000,000
3,000,000
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1,000,000
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Gréfico 7: Balanza Comercial Sector Agropecuario 2000-2017
Fuente: Banco Central

Segun lo expresado en los resultados del grafico, la balanza comercial del sector
agropecuario siempre ha mostrado un excedente y que la agricultura es un pilar fundamental
en la Balanza Comercial del Ecuador, por lo tanto, poner en riesgo el sector agricola es poner

riesgo la economia del pais.
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Segun el MAGAP (2016), en su informe sobre recursos zoogenéticos, el Ecuador
“desprende que la actividad pecuaria en el pais se desarrolla como una actividad econémica
secundaria, que adquiere identidad propia alrededor de la década de 1950, asociada a las
sucesivas crisis de los productos de agro exportacion como el cacao, café y banano. En el
mercado mundial, como una alternativa de inversion de los excedentes generados en el
proceso anterior hacia un mercado interno de expansion gque responde a la creciente demanda
de productos bésicos alimentarios como carne, leche y derivados, estimulados a partir de
1973. Por cierto mejoramiento en la redistribucion del ingreso, generado por la explotacion

petrolera”.

Segun la AGSO (2014), se establece que la ganaderia esta basada en la produccion de
carne y leche. En la Region Costa y Regién Oriente se produce mayormante el ganado de
carne, mientras que en la Regién Sierra se produce mayormente el ganado lechero y sus

derivados.

1.4. Caracteristicas del producto y el proceso productivo.

La Organizacion de las Naciones Unidas para la Alimentacion y la Agricultura,
menciona que “la leche y los productos obtenidos como los lacteos, quesos, yogur, son una
fuente importante de nutricion si son utilizados de manera equilibrada ya que aportan

proteinas, grasas y energia alimentaria” (FAO, 2013).

Analizando lo citado por Guzman (2013), “la leche es el eslabdn primario de la

fabricacion de productos lacteos e inicia en las haciendas, donde se obtiene la leche del
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ganado y posteriormente se traslada por carretera el liquido natural hasta las fabricas
procesadoras, en donde comienza el procesamiento en leche tratada u otros productos
derivados”. Segun el informe de la FAO (2013), algunos de los productos derivados de la
leche son:

e Mantequilla

e Cremade leche

e Yogurt

e Queso fresco

e Queso maduro

e Queso mozarella

Por su contenido nutricional, la leche se puede clasificar en:

- “Entera: Contiene todos los nutrientes.

- Semidesnatada: Contiene menor cantidad de grasa y vitaminas liposolubles A, Dy E.

- Desnatada: No contiene ni grasa ni vitaminas liposolubles.

- Modificadas lipidicamente: Se trata de leches en las que la grasa ha sido eliminada y
sustituida por aceites vegetales. Con esto se consigue un mejor perfil graso en la
composicion de la misma. En estos casos no se puede hablar de leche sino de preparados

lacteos.

- Enriquecidas: Es la forma comercial mas conocida, en la leche desnatada se ha

adicionado vitaminas A y D, que son las que se pierden al desengrasar la leche. Otras
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formas que se pueden encontrar en el mercado son la leche o preparados lacteos
enriquecidos en calcio E, folato, fibra, acidos grasos omega 3, omega 6, etc.

(Infoalimentacion, 2018).

Otro factor importante es conocer la procedencia de la leche y las caracteristicas que
debe tener el ganado para la produccion y comercializacion del producto. Al respecto,
Infoalimentacion (2018), menciona que existen tres variables fundamentales que determinan

la produccion de leche, estas son:

e “Larazadel bovino
e Edad del bovino

e Calidad y cantidad de alimento del bovino”

Segun el CIL (2015), las razas de bovino mas comunes son:

e Hostein: Esta vaca es la mas popular, en el mundo, produciendo leche, y esto se replica
en el Ecuador. Esta raza es la mas antigua en Ecuador, y la que mas se ha mezclado
con nuestras vacas criollas, lo que ha permitido al momento, un Holstein totalmente
adaptado a las condiciones de la Sierra ecuatoriana. A su vez, es la raza lechera méas

popular en el mundo. Nace en Holanda de ancestros milenarios.
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Imagen 1: Raza Hostein

Brown Swiss: Este ganado tiene también una larga historia en el Ecuador.
Probablemente, la primera importacion la hizo Gonzalo Chiriboga Larrea y José Julio
Lettord, en 1941 desde Suiz. Luego el Sr. Chiriboga le vende un ejemplar al Sr. Pablo
de Koos y se instaura asi la cria de la raza Brown Swiss, siendo trasladada a Totorillas

de la familia VVélez en Chimborazo.

Imagen 2: Raza Brown Swiss
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e Jersey: La Asociacion Jersey del Ecuador se crea en 1955 bajo el liderazgo de Don
Jaime Mantilla Mata y un grupo de ganaderos, y se registra oficialmente en 1961.
Entre los primeros socios estan los sefiores: Jaime Mantilla Mata, Aquiles Chiriboga,
Arturo Zetner, Roberto Merino y Carlos Zambrano. Los primeros animales los trae el
Sr. Jaime Mantilla desde Canadé y los sefiores Zetfer y los clubes 4F desde EEUU.
Posteriormente, se unen los sefiores Heriberto Merino, Tomas Gillespie, Roberto

Garcés, Luis Fernando Garcia y el Ing. Olmedo Roldan.

Imagen 3: Raza Jersey

Segun el Manual de Aplicabilidad de Buenas Practicas Pecuarias de Produccion de
Leche realizado por el MAGAP (2016) y Agrocalidad, la edad del bovino, la calidad y

cantidad de alimento van de la mano de la siguiente manera:
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EDADDELBOVINOE TIPOERLIMENTOR
ReciénihacidoBeroR®resiiask Calostro
Terneras@nayoresz@Bafiask Leche@@oncentradothasta@jue@oblenIGesoIhacimiento.
Terneras@uethan@uplicadoRIPesoRefhacidask| HenoBEoncentrado@Pasto.kl
Vaconasnedias@ Pasto@Xoncentradol
Vaconasfierrol Pasto
VaconasWientreld PastoBBuplementoBugeridoBporutricionistal
Vacas@nZorral@ PastoBBugerencia@leNutricionista.Bl
Vacash@bastandol Pasto

Manual de Aplicabilidad de Buenas Préacticas Pecuarias de Produccion
Fuente: MAGAP Y AGROCALIDAD

Con esta informacion se puede tener mas conocimiento de la crianza y alimentacion
del animal que es principal en esta actividad agropecuaria, dependiendo del cuidado que se
tenga al momento de alimentar y criar al bovino se reflejard una buena o mala produccion de
la leche, es por eso que influye de sobre manera la calidad y cantidad de alimento que las

diferentes razas tienen que recibir.

1.4.1. EIl Mercado de los lacteos.

“Un mercado es el conjunto de compradores reales y potenciales de un producto. Estos
compradores comparten una necesidad o un deseo particular que puede satisfacerse mediante
una relacion de intercambio” (Kotler, Amstrong, Camara, & Cruz, 2004, pag. 10). Al
respecto, Mankiw manifiesta al mercado como “un grupo de compradores y vendedores de
un determinado bien o servicio. Los compradores determinan conjuntamente la demanda del

producto, y los vendedores, la oferta” (Mankiw, 2012, pag. 41).

En Ecuador tenemos algunas empresas importantes que ofertan la leche y sus

productos derivados, nombramos algunas que constan en registros de la AGSO (2014):
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e Nestle

e Rey Leche
e Kiosko

e Floralp

e Tony

e Parmalat

En el sistema comercial, las empresas han desarrollado formas de distribucion
tradicional en mercados de transferencia, mayoristas y minoristas, los cuales hacen que la
leche sea accesible a la mayoria de las personas a traves de las tiendas, panaderias y pequefios

negocios (AGSO, 2014).

“Analizando el sistema actual de comercializacién de leche en el Ecuador, las
empresas lacteas utilizan 3 principales métodos para hacer llegar el producto al consumidor.
El primero es por medio de los distribuidores, quienes, para llevar la leche a tiendas y
panaderias, asignan una zona geografica de alrededor de 150 puntos de venta, los cuales son
cubiertos por una persona poseedora de un vehiculo de unas 2 a 3 toneladas, quien entrega la
leche diariamente a la tienda. En general, el habito de los hogares es la compra diaria de leche
y pan por las mafianas y también por la tarde. La compra de leche en funda de un litro o
900ml, es normal en clases economicas medias y bajas. Por otro lado, en la clase econdémica
alta, los habitos de compra van cambiando y también el tipo de producto. Otro método, son
los autoservicios, los cuales, en los Gltimos 15 afios, se han desarrollado exitosamente con el
concepto de que los consumidores pueden comprar lo que ellos quieran, para esto se han

desarrollado grandes superficies que permiten tener todos los productos que una persona
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necesita en un sélo punto de venta y se lo puede comprar voluntariamente, mientras mas poder
adquisitivo mayor posibilidad de concurrir a estos locales, donde se compra la leche; a través

de este canal se vende el 30 % del volumen total de consumo” (IPSA, 2014).

1.4.2. Estructura del mercado.

En referencia a la estructura del mercado, el autor Mufiiz (2014), comprende la
estructura al mercado de la siguiente manera:
e “Valor total del mercado y volumen en unidades
e NuUmero de empresas y de marcas presentes en el mercado

e Precios

1.4.2.1. Valor total del mercado y volumen de unidades.

Segun la Asociacion de Ganaderos de la Sierra y Oriente (AGSO, 2014), en el Ecuador
existen alrededor de 200.000 unidades productivas de leche y productos derivados, divididos

en los siguiente niveles:

e Grandes producciones: 1.200.000 litros diarios — 100 hectareas en adelante.
e Medianas producciones: 1.700.000 litros diarios — 20 hectéreas a 100 hectéareas.

e Pequefias producciones: 2.400.000 litros diarios — 1 hectéarea a 20 hectareas.
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En base a este analisis de produccidn realizado por la AGSO (2014), la mayor cantidad
de leche es producida por los pequefios propietarios de tierras y ganado, por lo cual es

necesario realizar un plan de comercializacién para cubrir con la demanda del mercado.

1.4.2.2.  Numero de empresas y de marcas presentes en el mercado.
De acuerdo a CIL (2015), existe una variedad de empresas dedicadas a la produccion

de leche y sus derivados, entre algunas de ellas se encuentran:

e Alpina

e Kiosko

e Floralp

e Nestle

e Reyleche
e Toni

e Salinerito
e Fertisa

e Indulac

e Parmalat

Cabe recalcar que, en este listado no constan los pequefios productores ya que por
falta de un plan estratégico de comercializacion no han logrado lo que estas grandes marcas

lo han hecho, que es posicionarse en el mercado de los lacteos.
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1.4.2.3. Precios

El tema del precio por litro de leche esta estipulado por el Ministerio de Agricultura,
Ganaderia, Acuacultura y Pesca, en el Acuerdo N° 394 articulo 10, en el cual establece que
el MAGAP fijara el precio de sustentacion mas calidad, por litro de leche cruda pagada en
finca, debido a las distorsiones que persisten en el sector lechero ecuatoriano generadas por
las caracteristicas de los sistemas de produccion, asimetrias en la comercializacion de leche
cruda y la presencia de agentes econdmicos compradores y/o comercializadores de leche

cruda a nivel nacional con caracteristicas heterogéneas.

Se hace necesaria la intervencion del Gobierno Nacional en la determinacion de un
precio minimo de sustento mas componentes: calidad higiénica y bonificaciones por calidad
sanitaria y buenas practicas ganaderas; los precios de los fertilizantes, alimentos balanceados
y sales minerales que constituyen aproximadamente el 58% del costo total de la produccién
de la leche cruda, se han incrementado significativamente afectando la rentabilidad de los
productores, por lo gue es indispensable que el Estado ecuatoriano, a través de sus organismos
competentes verifique y regule los costos de los insumos utilizados en la produccion pecuaria
nacional; y, del informe técnico presentado mediante (MAGAP, 2016), el Director de
Encadenamiento Productivos Pecuarios, recomienda reajustar el precio minimo de
sustentacion del litro de leche pagado al productor en finca o centro de acopio, que se
encuentra indexado en un 52.4% al Precio de Venta al Publico del litro de la Leche UHT en

funda en presentacion de 1000 ml.
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El precio de Venta al Pablico del litro de leche UHT en funda en el mercado nacional
es de 0.80 centavos, se debe ajustar el precio base de 0,3933 a 0,4200 dolares por litro de
leche cruda, deberd ser pagado en finca o centro de acopio y adicionado todas las

bonificaciones aplicables establecidas acorde al acuerdo ministerial.

1.4.3. EIl comportamiento del consumidor.

Rivera, Arellano y Molero (2013), hacen referencia a que el estudio del
comportamiento del consumidor es de interés para toda la sociedad, dado que todos somos
consumidores. Desde la perspectiva de empresa, los responsables de marketing deben conocer
todo su mercado para disefiar estrategias comerciales exitosas ya que el conocer los gustos y

preferencias de los consumidores ayudara a segmentar correctamente el mercado.

Segun Kotler y Keller (2012), las variables que afectan el comportamiento de los
consumidores pueden dividirse en grupos:
o Factores Culturales: cultura, cubcultura, clase social.
o Factores Sociales: grupos de referencia, familia, funcion y status.
o Factores Personales: edad y etapa en el ciclo de vida, ocupacion y circunstancias
econdmicas, estilo de vida, personalidad.

o Factores Psicol6gicos: motivacion, percepcion, aprendizaje, actitudes y creencias.

Barboza (2012), menciona que las redes sociales influyen en el comportamiento y en

la toma de decisiones de compra en dos sentidos:
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e Por un lado, son un medio para expresar opiniones acerca de productos. Muchos
usuarios cuentan sus experiencias de compras a través de Facebook, Twitter, Google
+, 0 redes especializadas. Estas opiniones son muy apreciables para alguien que esta

a punto de realizar una compra.

e Por otro lado, las redes sociales son un canal de comunicacion para las marcas.
Mediante las redes, las marcas pueden acercarse a sus clientes, pudiendo influir en

ellos, que se convierten en ‘amigos’ de las marcas.

Por estos motivos, la influencia de las redes sociales en las tomas de decisiones de
compra ira aumentando en los proximos afios cuando las nuevas generaciones lideren el

consumao.

1.4.4. Demanda

Siguiendo a Kotler y Keller (2012), la demanda de mercado de un producto es el
volumen total que podra comprar un grupo de clientes en una determinada area geografica
durante un cierto periodo de tiempo, en un medio comercial definido y segin un programa

comercial determinado.

El mercado al cual se pretende llegar mediante el modelo de plan de comercializacion
es la provincia del Azuay, la misma que, segun la base de datos del Gltimo censo poblacional
del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC, 2017), posee 712.127 habitantes, y de

acuerdo a la proyeccién de habitantes al afio 2018, es de 853.070 habitantes.
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1.4.5. Oferta

Kotler, Amstrong, Cdmara y Cruz (2004), plantean que la oferta es una "combinacion
de productos, servicios, informacién o experiencias que se ofrece en un mercado para
satisfacer una necesidad o deseo”. De acuerdo a la AGSO (2014), a escala nacional, se
dedican aproximadamente 3,5 millones de hectareas a la produccidon de leche; la mayor parte
en la Sierra (75%), seguido en la Amazonia (11%) y la diferencia en la Costa (14%). Datos
de la AGSO (2014), muestran que en la Sierra la oferta de leche se convierte en el medio de
sustento de campesinos de zonas altas, donde no existe mucha siembra. Existen 298 mil
productores, de los que la gran mayoria son medianos y pequefios, con propiedades menores

a 100 hectareas, en las que se produce 65% de la leche que se consume a nivel nacional.

Segun el CIL (2015), las empresas méas importantes en la produccion lactea son Nestlé
con una oferta de 300 mil litros de leche diarios, Andina 110 mil litros diarios, Nutrileche 160
mil litros de leche diarios, Rey Leche 180 mil litros diarios, El Ranchito con 80 mil litros
diarios, Ecualac con 30 mil litros diarios, también se cuenta con la pequefia produccion de

ganaderos del Ecuador que son alrededor de 2 millones 400 mil litros.

1.5. Plan de comercializacién.

El plan de comercializacién es conocido también como un plan de marketing que,

segun los expertos Kotler y Keller (2012), “es un documento escrito en el que se recogen los
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objetivos, las estrategias y los planes de accion relativos a los elementos de Marketing-Mix,
que facilitaran y posibilitaran el cumplimiento de la estrategia dictada en el ambiente
corporativo, afo tras afio, paso a paso”, estando relacionado con lo propuesto por Saenz de la
Tejada (2011), quien dice que “el plan de marketing es un documento escrito en el que, de
una forma sistematica y estructurada y, previos los correspondientes analisis y estudios, se
definen los objetivos a conseguir en un periodo de tiempo determinado, asi como se
desarrollan los programas y los medios de accion que son precisos para alcanzar los objetivos
enunciados en el plazo previsto”. Podemos concluir sefialando que cualquier empresa, sea
grande o pequefia, debe contar con un plan de marketing para llegar a cumplir con sus

objetivos propuestos.

Es por eso el desarrollo de este proyecto, es decir, se pretende realizar un plan de
comercializacion para las empresas productoras de leche y sus derivados, teniendo como caso
de estudio la empresa “Abellito S.A.”, la cuél carece totalmente de un plan efectivo, para lo
cual nos basaremos en lo que dicen los expertos. Dentro de este plan debemos implementar
estrategias y planes de accion para cumplir con los objetivos planteados en un tiempo

determinado.

1.5.1. Marketing Mix.

Tobias, Fuentes y Duarte (2016), conceptualizan al marketing mix, como “el motor
que impulsa a un negocio y crea conexiones con el cliente. Por tal razon, es importante que

sus elementos se encuentren alineados con la estrategia empresarial”. Por lo tanto, se
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efectuard el estudio de los elementos bésicos, con el objetivo de que exista coherencia entre

ellos, por ejemplo el precio del producto con la cantidad del mismo.

1.5.2. Mix de marketing.

Esta conceptualizacion de las cuatro P’s (producto, precio, plaza y promocion), fue
propuesta por el profesor McCarthy (1960) y difundido por el autor Kotler (1972), donde
establece los pilares fundamentales de cualquier estrategia de marketing o comercializacion

de productos.

A continuacién se detalla cada una de las cuatro P’s.

1.5.2.1. El producto.

Segun Kotler y Keller (2012) un producto "es todo aquello que se ofrece en el
mercado para satisfacer un deseo o una necesidad”. Ampliando el tema, “un producto es todo
aquello que la empresa o la organizacién, elabora o fabrica para ofrecer al mercado y

satisfacer determinadas necesidades de los consumidores” (Palao & Gomez-Garcia, 2009).

La Organizacion de las Naciones Unidas para la Alimentacion y la Agricultura (FAO,
2018), menciona varios tipos de “productos autorizados para el consumo, como por ejemplo,
la leche liquida, que es el producto mas consumido™. Otro tipo de leche es la fermentada, de
la cual se obtienen varios productos como el yogurt y los quesos. También se puede obtener

la mantequilla, leche evaporada, condensada, leche en polvo, entre otros productos derivados.

Caracteristicas y clasificacion de la leche:
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e Leche: De Brito (1997), define a la leche como una emulsion de grasas en agua,
estabilizada por una dispersion coloidal de proteinas en una solucion de sales,
vitaminas, péptidos, lactosa, oligosacaridos, caseina y otras proteinas, enzimas,
anticuerpos, hormonas, pigmentos, células, CO2, O2 y nitrogeno. Sus componentes
son: lactosa, lipidos, sustancias nitrogenadas, sales, enzimas, vitaminas. El autor,
también manifiesta que la leche es el alimento natural que, quiza, tiene la mayor
cantidad de nutrientes esenciales y es recomendada para todas las edades, ya que

ayuda a el crecimiento de los huesos.

e Leche descremada: “son leches liquidas con menor contenido de grasa, pues este se
reduce por debajo del minimo establecido por la ley. Para las leches que practicamente

no tienen grasa, se utiliza el término sin-grasa” (Duran, 2009).

e Leche desnatada y semidesnatada: “se logran por una separacion por un proceso de

centrifugacion de una parte o de la totalidad de la grasa” (CIL, 2015).

e Leche entera o en polvo: “Consiste en la eliminacion de agua, la leche evaporada
pierde un poco menos de agua en relacion a la condensada. La leche en povo es

completamente deshidratada” (CIL, 2015).

Caracteristicas y clasificacion de los quesos:

e Queso: Segun INAES (2010), “se comprendio tempranamente que la fabricacion de

queso era un método conveniente de transformar una parte considerable de los
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constituyentes de la leche en un producto que se conservaria bien, menos voluminoso

al contener menos agua, de alto valor nutrituvo, sabroso y de facil digestion”.

“Los constituyentes mas importantes del queso, segun su valor nutricional, son la

proteina, calcio, vitaminas y grasas” (INAES, 2010).

Entre la variedad de quesos que existen, los mas relevantes y consumidos en nuestro
pais son el queso fresco, mozzarella y maduro. Dentro de los quesos maduros existe

una gran variedad como el gouda, semi maduro, holandes, etc.

Segln Leonidas Plaza, gerente de la empresa “Abellito S.A.”, l0S quesos son
elaborados en la coagulacion, y se fabrican a partir de la leche cruda, después se da el

tratamiento adecuado dependiendo del tipo de queso que se desee obtener.

Carécteristicas y clasificacion de productos derivados:

Mantequilla: segiin Leonidas Plaza, gerente general de la empresa “Abellito S.A.”,
este producto se obtiene batiendo la crema de leche, mediante este proceso se rompen
membranas alrededor de las gotas de grasa, de esta manera, la leche se separa en varias
partes generando asi la grasa de la mantequilla, se afiade sal y se retira el exceso de

agua, sin embargo dentro de los ingredientes de la mantequilla existe un 15% de agua.
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e Yogurt: “este producto fermentado es popular de los derivados lacteos en el pais, la
consistencia del yogurt puede variar desde muy liquida, densa o aflanada. El proceso
para fabricar este producto es: seleccionar la leche fresca, filtracion, estandarizacion
de la grasa, homogeneizacion, pasteurizacion, inoculacion, incubacién, adicion de

saborizantes o de frutas y refrigeracion”.

1.5.2.2. Precio.

“El Precio es una variable distinta a las otras de la mezcla de mercadotecnia, ya que
es el contrapeso entre lo que la empresa ofrece (producto, comunicacién, distribucion) y lo

que el cliente esta dispuesto a dar a cambio por eso” (Palao & Gdémez-Garcia, 2009).

Desde el punto de vista del usuario, el precio es el valor que el consumidor esta
dispuesto a pagar por la adquisicion de un bien o servicio (Kotler & Keller, 2012). Estos
autores mencionan que “sea cual fuere el objetivo, las organizaciones que utilicen el precio
como herramienta estratégica se beneficiaran mas que aquellas que simplemente dejen que

los costos o el mercado determinen su precio”.

Objetivos de mercadotecnia en la fijacion de precios.

Segun Kotler y Armstrong (2008), para fijar los precios se debe tomar en cuenta
alguno o varios de los objetivos, tanto organizacionales como de mercadotecnia. A

continuacion detallamos algunos de los principales objetivos de la mercadotecnia:

e Incrementar porcentajes de utilidad.

e Supervivencia en el mercado.
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e Obtener una cierta participacion en el mercado.

e Obtener un posicionamiento determinado.

e Implementar alguna de las estrategias de crecimiento producto-mercado.
e Obtener el liderazgo en la calidad del producto.

e Llevar a cabo estrategias de demanda, oferta en inventarios.

e Considerar las estrategias topa del gobierno.

Factores a considerar en la fijacion del precio.

Para la fijacion del precio existen factores internos y externos a ser considerados
conforme lo manifiesta Monferrer (2013). Entre los factores internos menciona a “los
objetivos y estrategias de marketing, los costos minimos para la determinacion del costo de
venta”. Complementando el analisis de los factores internos, Stanton, Etzel y Walker (2007)
consideran que el factor interno méas importante es el analisis del punto de equilibrio, este
determina el volumen de ventas que se debe alcanzar antes de que la compafiia llegue al punto

de equilibrio, bajo la siguiente formula:

CostoslFijosiTotalesl

P.E.Qunidades)z - - - -
Precio@efista-Costo@ariable@®romedio

Continuando con lo citado por Monferrer (2013), los factores externos “se relacionan
con la naturaleza del mercado y la demanda, los costos, precios que venden la competencia
como también las ofertas de empresas que ofertan productos similares y se lanzan al
mercado”. Por otro lado, Kotler y Armstrong (2008), definen a los factores externos como

factores del macro-ambiente de la compafiia, entre ellos se encuentran: el tipo de demanda
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que tenga el producto elastica (cuando un cambio en el precio ocasiona cambios en la
demanda) o inelastica (cuando un cambio en el precio no ocasiona cambios en la demanda),
la competencia y otros factores ambientales (factores situacionales, econémicos, geograficos,

estacionalidad del producto, regulaciones del gobierno).

Estrategias para la determinacion de precio base.

“El precio base es un nivel general del precio sobre el cual se puede vender un bien o servicio.
Existen tres grandes grupos de estrategias utilizadas para la determinacion del precio base”
(Kotler & Armstrong, 2008):

e Estrategias de determinacion del precio base para un producto nuevo.

e Estrategias de determinacion del precio base para la mezcla de productos.

e Estrategias de ajuste del precioi base.

1.5.2.3. Plaza - Canales de distribucion.

“Conjunto de organizaciones interdependientes involucrados en el proceso de poner
un producto o servicio para su uso o consumo por el consumidor o por otras empresas”
(Kotler, Amstrong, Cédmara, & Cruz, 2004). La distribucion “es el conjunto de actividades
que permiten el traslado de productos y servicios desde su estado final de produccion al de
adquisicion y consumo” (Diez de Castro, 1997, pag. 3). Diez de Castro y Navarro (2013)
especifican que “los canales de distribucion pueden ser formados por intermediarios, los
cuéles se rigen por unas costumbres que dificilmente el productor puede cambiar, si una

empresa quiere distribuir sus productos por un determinado canal, tiene que doblegarse ante
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las condiciones como formas de pago o realizacion de pedidos que le imponen los
intermediarios establecidos. Cuanto mayor es la longitud del canal, el control del canal se

torna mas dificil por parte del productor”.

Grafico 8: Canales de Bienes de Consumo
Fuente: Diez de Castro, E. & Navarro, A. (1997). Naturaleza de la distribucion

e Productor - Consumidores Finales: productos agropecuarios.

e Productor - Minoristas - Consumidores Finales: concesionarios, mini mercados.

e Productor - Mayoristas - Minoristas - Consumidores Finales: abacerias,
supermercados.

e Productor - Agente - Mayoristas - Minoristas: distribuidores.

“Un canal de distribucidn puede ser directo si el proveedor entra en contacto directo
con el usuario o comprador final o indirecto si existen intermediarios entre el proveedor y el

usuario o consumidor final” (West, 1991, pag. 35).
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1.5.2.4. Promocioén.

Segun Kotler y Armstrong (2008), entendemos como mezcla de promocién a la
combinacion de publicidad, ventas personales, relaciones publicas, promocién de ventas y
herramientas de marketing directo que una compafiia utiliza para comunicar de manera
persuasiva a los clientes y crear relaciones con ellos. “La promocion es una de las 4P del mix
de marketing, que busca cumplir con objetivos de comunicacion de mercadotecnia a través

de la utilizacion de una mezcla promocional” (Palao & Gémez-Garcia, 2009, pag. 103).

Segun Kotler y Armstrong (2008), las herramientas de la promocion son:

e Publicidad: es una forma de presentacion y promocién del producto o servicio pagada

y no es de manera personal.

e Eventos y experiencias: eventos de entretenimiento, deportivos, artisticos, etc.

e Promocion de ventas: consiste en incentivos que fomenten la compra o venta de un

producto o de un servicio.

e Venta personal: relacion directa entre comprador y vendedor.

e Relaciones publicas: consiste en entablar buenas relaciones con el publico diverso

como accionistas, proveedores.

e Marketing directo: establece una comunicacion directa con el consumidor entablando

relaciones directas con ellos.
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e Merchandising: técnicas destinadas a la gestion del punto de venta para conseguir mayor

rotacion de productos.

1.6. FODA.

El anélisis del FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas), es una
de las herramientas més utilizadas por los mercad6logos para familiarizarse con la situacion
interna y externa de la empresa, ademas de ayudarlos a canalizar lo que se esta haciendo

correctamente y las cosas a las que les hace falta mejorar (Kotler & Armstrong, 2008).

Mufiz (2014), al respecto expresa que toda estrategia debe ser formulada en base a
los puntos fuertes y débiles, oportunidades y amenazas que existan en el mercado, asi como
los factores internos y externos que afecten directamente a la empresa. Las estrategias que se
establezcan dependen del caracter y la naturaleza de los objetivos que queramos alcanzar.

El FODA forma parte de las herramientas estratégicas que permiten construir las
estrategias mediante la combinacion de fortalezas con oportunidades (FO), debilidades y
oportunidades (DO), y las fortalezas que ayudan a enfrentar las amenazas (FA). Estas técnicas
previamente estructuradas mediante el analisis interno de la empresa ayudan al control de los
recursos que dispone la organizacion con el propésito de mantener el control y direccion
adecuados para el bienestar y seguridad empresarial (Kotler & Armstrong, 2008). Otra de las
aportaciones del FODA, es la identificacion de criterios adecuados para el desarrollo de
estrategias factibles aprovechando oportunidades y puntos fuertes para combatir las

debilidades o amenazas (Hitt, Hoskisson, & Ireland, 2008).
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Gréfico 9: Andlisis FODA
Fuente: Kotler, P. & Armstrong, G (2008). Fundamentos de Marketing

A continuacion se describe el anélisis FODA, de la empresa “La Avelina”.

1.6.1. Analisis interno.

Permite examinar a la empresa internamente, conocer las fortalezas que le favorecen

para estructurar nuevas estrategias comerciales, ademas se puede determinar las debilidades

o falencias para corregirlas. Para la determinacién del FODA, se aplicd un cuestionario

interno a miembros del &rea administrativa.

Fortalezas
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La empresa ofrece productos de calidad, elaborados con materias primas
seleccionadas.

Posee experiencia en la fabricacién de productos lacteos.

Tiene variedad de productos lacteos para la venta.

Posee maquinaria industrial de alta tecnologia para la elaboracion de lacteos, lo que
garantiza el procesamiento de calidad de los productos para la comercializacion y
consumo.

El procesamiento que se realiza permite conservar los nutrientes de los lacteos.

El personal que labora en la fabrica de produccidn cuenta con excelente capacitacion.
La empresa, por lo afios de produccion de lacteos, se considera una empresa
consolidada en el mercado local, ya que sus productos de maraca “La Avelina”, son
reconocidos por los consumidores.

Otra fortaleza de esta empresa es que mantiene un buen nivel de venta, de acuerdo a
los reportes internos de la fabrica, lo que evidencia la satisfaccion de los clientes por
la adquisicion de los productos marca “La Avelina”.

El estudio y analisis de mercado le favorecera para determinar la demanda insatisfecha
y mediante un plan de marketing, podra conocer e incluir a este mercado potencial para
ampliar el mercado.

Aprovechando las maquinas industriales que posee puede aumentar la capacidad de
produccidn, sin tener que invertir en nuevas maquinarias.

Al ser una empresa industrial en crecimiento, puede aprovechar la capacidad instalada
de la fabrica y los recursos humanos para buscar nuevos mercados en otras provincias

del pais.
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Debilidades

e La empresa carece de un plan de comercializacion que ayude a conocer los
requerimientos del mercado y conocer la demanda insatisfecha.

e Carece de experiencia y orientacion para ampliar el mercado, para ello se requiere de
un modelo de plan de comercializacion elaborado por personas profesionales en el area
de mercadeo.

e Como consecuencia de la falta de un plan de comercializacion, la empresa “La
Avelina” se limita para vender sus productos al mercado nacional.

e Carece de un departamento de marketing y ventas enfocada a una direccion estratégica
para incrementar la produccion y ventas, es decir, actualmente la empresa se maneja
con los mismos clientes con los que ha venido trabajando por afios, lo cual constituye
un riesgo para la estabilidad de la organizacion al no existir aperturas a nuevos

mercados, por lo tanto, carece de un plan de marketing.

1.6.2. Analisis externo.

Se analizan los factores externos que influyen en la toma de decisiones de los
inversionistas, las oportunidades y amenazas que se presentan en base al entorno de factores

politicos, econémicos, sociales, tecnoldgicos, entre otros.

Oportunidades

e Los productos lacteos tienen la ventaja de ser consumidos de manera frecuente, lo

que favorece a la produccion y venta diaria de los productos.

37



Al tener consumidores frecuentes de sus lacteos, tiene la oportunidad de lanzar al

mercado nuevos productos.

Amenazas

Los factores externos del entorno del sector de la produccion de lacteos inciden en la
economia de la poblacién, por lo tanto, cuando la situacion econémica del pais se
encuentra inestable ocasiona desempleo, lo que influye directamente en la compra de
productos alimenticios, seleccionando los de prioridad para el hogar.

La politica gubernamental, leyes, reglamentos, disposiciones Yy politicas
agropecuarias influyen en las decisiones de los inversionistas, por lo tanto, se requiere
afrontar al entorno externo mediante la elaboracidn de un plan estratégico proyectado
a largos afios.

La presencia de otros productos sustitutos en el mercado es alta, existen productos
artesanales y otros industriales como por ejemplo: Toni, Parmalat, Nutri, Lacteos

Nandito, Chiveria, Ecolac, entre otros.

1.6.3. FODA Cruzado.

Teniendo en cuenta que el analisis FODA es una de las herramientas mas importantes

al momento de plantear estrategias, se elaborara el FODA cruzado para, de esta manera,

aprovechar las fortalezas con oportunidades, debilidades ante oportunidades, fortalezas para

enfrentar amenazas y debilidades para hacer frente a las amenazas.

FO (Fortalezas - Oportunidades)
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F: La empresa ofrece productos de calidad, elaborados con materias primas seleccionadas.
O: Los productos lacteos tienen la ventaja de ser consumidos de manera frecuente, lo que
favorece a la produccién y venta diaria de los productos.

F: Posee experiencia en la fabricacion de productos lacteos.

O: Al tener consumidores frecuentes de sus lacteos, tiene la oportunidad de lanzar al mercado
nuevos productos.

F: Tiene variedad de productos lacteos para la venta.

O: Al ser una empresa industrial en crecimiento, puede aprovechar la capacidad instalada de

la fabrica y los recursos humanos para buscar nuevos mercados en otras provincias del pais.

Considerando las fuerzas internas de la empresa y las oportunidades externas que se
presentan, se debe buscar una posicion o estrategia para utilizar las tendencias y hechos
externos, en este caso la empresa cuenta con experiencia en la fabricacion de productos
lacteos de alta calidad, aprovechando que estos productos son de consumo masivo y puede

abarcar una mayor parte del mercado a nivel nacional.

DO (Debilidades - Oportunidades)

D: La empresa carece de un plan de comercializacidén que ayude a conocer los requerimientos
del mercado y conocer la demanda insatisfecha.

O: Otra oportunidad que “La Avelina” puede alcanzar es el posicionamiento de su marca y
productos mediante un plan de comercializacion.

D: Carece de un departamento de marketing y ventas enfocados a una direccion estratégica

para incrementar la produccion y ventas, es decir, actualmente la empresa se maneja con los
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mismos clientes con los que ha venido trabajando por afios, lo cual constituye un riesgo para
la estabilidad de la organizacion al no existir apertura a nuevos mercados, por lo tanto, carece
de un plan de marketing.

O: El estudio y analisis de mercado, le favorecera para determinar la demanda insatisfecha y
mediante un plan de marketing podra conocer e incluir a este mercado potencial para ampliar

el mercado.

Se pretende superar las debilidades internas aprovechando las oportunidades externas
que se presentan en esta combinacion, se afirma que al carecer de un plan de comercializacion
no se podra lograr un exitoso posicionamiento de la marca ni cubrir la demanda insatisfecha

en los mercados potenciales que existen a nivel nacional.

FA (Fortalezas - Amenazas)

F: La empresa, por lo afios de produccion de lacteos, se considera una empresa consolidada
en el mercado local ya que sus productos de maraca “La Avelina” son reconocidos por los
consumidores.

A: La presencia de otros productos sustitutos en el mercado es alta, existen productos
artesanales y otros industriales como por ejemplo: Toni, Parmalat, Nutri, Lacteos Nandito,
Chiveria, Ecolac, entre otros.

F: Posee maquinaria industrial de alta tecnologia para la elaboracion de lacteos, lo que
garantiza el procesamiento de calidad de los productos para la comercializacién y consumo.

A: Entrada de competidores con la implementacién de nuevas tecnologias.
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En este analisis se busca aprovechar las fuerzas de la empresa para evitar o disminuir
las repercusiones de las amenazas externas. A pesar de que “Abellito S.A.” comercialice sus
productos hace algunos afios y sea una marca reconocida en su sector no debe dejar de lado
un plan de comercializacion que permita abarcar mercado nacional, como lo hacen sus
competidores, se debe aprovechar la alta tecnologia empleada por la empresa y que hasta la

actualidad no tiene mayor diferencia de las demas.

DA (Debilidades - Amenazas)

D: Como consecuencia de la falta de un plan de comercializacion, la empresa “La Avelina”
se limita para vender sus productos al mercado local.

A: Existe competencia dentro de la produccion de lacteos que mantiene un plan de
comercializacion para abarcar el mercado nacional.

D: Escases de financiamiento de empresas PYMES.

A: La politica gubernamental, leyes, reglamentos, disposiciones y politicas agropecuarias,
influyen en las decisiones de los inversionistas, por lo tanto, se requiere afrontar al entorno

externo mediante la elaboracion de un plan estratégico proyectado a largos afos.

En esta etapa se busca establecer tacticas defensivas que logren disminuir las
debilidades internas y evitar las amenazas del entorno. En el caso de estudio, la empresa tiene
una escases de financiamiento y por ello requiere un plan estratégico a mediano y largo plazo

para atraer el interés de inversionistas que puedan aportar con la empresa.
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1.7. Andlisis PEST

Segn Humphrey (citado en Chapman, 2004), el anélisis PEST es una herramienta de
gran utilidad para comprender el crecimiento o declive de un mercado y en consecuencia, la
posicion, potencial y direccion de un negocio. Es una herramienta de medicidn de negocios.
PEST estd compuesto por las iniciales de factores Politicos, Econdmicos, Sociales y

Tecnoldgicos, utilizados para evaluar el mercado en el que se encuentra un negocio o unidad.

1.7.1. Factores politicos.

Segn Martinez y Milla (2012), los factores politicos son el primer elemento del
analisis PEST que se debe estudiar. Cuando consideramos los factores politicos se debe
evaluar el impacto de todo cambio politico o legislativo que pueda afectar nuestros negocios,
si se esta operando en varios paises, es necesario aplicar el analisis a cada uno de ellos. Al
respecto, los autores sefialan que este grupo de politicas es el mas amplio y ayuda a las
empresas, cooperativas y productores individuales rurales a superar las barreras que enfrentan
en materia de productividad, innovacion y acceso a los mercados de consumo. Dentro de las
politicas también se debe enfatizar las politicas gubernamentales y fiscales, que dependen de
las medidas tributarias. Gandlgruber, Garcia, & Nazif (2014), mencionan que pueden ayudar
para la formacién de los precios, es decir, estas medidas tributarias, arancelarias, etc. influyen

en la determinacion de costos y precios de venta.

Actualmente el pais tiene una estabilidad politica y no existe un riesgo de
desestabilizacion dentro del sector agropecuario que es el que estamos analizando. Las

decisiones politicas de una u otra manera han beneficiado y han aportado al crecimiento de
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la industria lactea del Ecuador. Una de las medidas que pretende cambiar la mentalidad de
pequefios y grandes productores son las Buenas Practicas de Manufacturas (BPM) que son
politicas que al ser implementadas en una industria aseguran un estricto control de la calidad
de los alimentos, a lo largo de la cadena de produccidn, distribucion y comercializacion

(Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria).

Reglamentos Politicos en cuanto al sector:

e Sustitucion Selectiva de Importaciones: controla las importaciones de productos
lacteos para fomentar una produccién nacional, lo que genera un aumento de

produccion y comercializacion para pequefios y grandes productores.

e Buenas Préacticas de Manufactura: Segun la Agencia Nacional de Regulacién, Control
y Vigilancia Sanitaria, “las Buenas Précticas de Manufactura (BPM), aseguran la
calidad en toda la cadena productiva, desde el ingreso de materia prima hasta llegar

al cliente final, por lo que involucra produccion, transporte y distribucion”.

e Ley de Regulacion y Control del Poder de Mercado: “tiene como principal objetivo
practicas justas tanto de pequefias como grandes empresas, con el fin de evitar
monopolios dentro de las industrias, incentivando a las empresas a ingresar en grades
cadenas, brindando a los consumidores su mayor variedad para elegir. Esta ley obliga

a los grandes supermercados a contar con un 15% de participacion de pequefias y
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medianas empresas nacionales, lo cudl facilita el ingreso de las mismas” (Secretaria

Nacional de Planificacion y Desarrollo, 2011).

e Acuerdos Comerciales: acuerdo firmado entre Ecuador y la Union Europea, en lo que
se refiere a lacteos, quedaron excluidos del acuerdo de leche liquida y quesos frescos,

requeson, mozarella y queso crema.

1.7.2. Factores econdmicos.

Los factores politicos no operan en el vacio y las decisiones de politica pablica tienen
implicaciones econdémicas. Todas las empresas se ven afectadas por estos factores
econdmicos de orden nacional, internacional o global. EI comportamiento, la confianza del
consumidor y su poder adquisitivo estaran relacionados con la etapa de auge, recesion,
estancamiento o recuperacion por la que atreviese una economia. Los factores econémicos
afectan el poder de compra de los clientes potenciales y el costo del capital para las empresas
(Martinez & Milla, 2012). En los ultimos afios, tenemos la tendencia de alza del PIB
(Producto Interno Bruto), ha tenido un incremento del 70% desde el 2010-2014, esto refleja

una politica monetaria expansiva.
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Gréafico 10: Evolucién del PIB
Fuente: El Banco Mundial, 2014

“En el 2013, el sector de la manufactura estuvo en el cuarto lugar en el aporte al
crecimiento de la economia ecuatoriana en relacion al PIB no petrolero con un 11%, de los
cuales 256.741 miles de dolares corresponden a la produccion de lacteos” (LIDERES , 2014).
Segln INEC (2014), “en los tltimos afios la inflacion se ha mantenido oscilante, lo que refleja
una economia sana, los porcentajes han variado en pequefia escala, se mantiene un promedio
de 3.9%, que es bajo a comparacion de los niveles de la region, la inflacién mas alta fue en el
2013 con 6.7% y la mas baja en el 2011 con 4.5%, a pesar de estos niveles es importante
mencionar que la division de alimentos y bebidas no alcohdlicas es la que registra una mayor

incidencia en el incremento de precios con 0.0318% hasta el 2014”.
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Variacion por Producto en la Inflacion Anual
(2010-2015)
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Gréfico 11: Inflacion Anual
Fuente: INEC, 2015.

El aumento del PIB refleja un crecimiento en algunos sectores productivos del
Ecuador como es la manufactura, los factores econdémicos reflejan una politica monetaria
expansiva lo que conlleva una economia sana. Es importante mencionar que, la inflacion no
supera el 5.1% y la tasa de interés ha disminuido hasta el 7.85%. La alta inversion del

extranjero es una amenaza para las pequefia y medianas empresas.

1.7.3. Factores sociales.

Los factores sociales se enfocan en las fuerzas que actan dentro de la sociedad y que
afectan las actitudes, intereses y opiniones de la gente e influyen en sus decisiones de compra.
Estos factores varian de un pais a otro e incluyen aspectos diversos como religion, actitudes,
idiomas y los papeles que los hombre y mujeres tienen en la sociedad (Martinez & Milla,

2012). Los factores sociales influyen directamente en la decision de los usuarios para adquirir
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y consumir productos alimenticios. En el caso del consumo de los productos lacteos, al ser
derivados de la leche, son considerados como alimentos indispensables para su consumo,

segun la cultura y costumbres de los consumidores.

En cuanto a un analisis basado en los factores sociales, podemos enfocarnos en los
cambios de estilo de vida del ecuatoriano, gracias a que en los ultimos afios el gobierno
implemento la semaforizacion de alimentos, en el cuél, a través de las etiquetas, se indica el
contenido de sal, grasa y azucar. Segun encuestas de Consumer Insight 2014, elaboradas en
Quito y Guayaquil, los hogares ecuatorianos se fijan en los seméaforos en cinco alimentos:
yogurt, mantequilla, gaseosa, mayonesa y pan de molde, lo que ha reflejado una disminucion

en ventas de estos productos.

Gasto de consumo (en

Divisiones Porcentaje (%)

ddlares)

Alimentos y bebidas no 584 496341 244
Alcohdlicas
2. Bebidas alcohdlicas, tabaco y 17.303.834 0.7
Estupefacientes
3. Prendas de vestir y calzado 190.265.816 7.9
4. Alojamiento, agua, electr., gas y olros 177.342.239 T4
combustibles
5. Muebles, artic. para el hogar y para la 142.065.518 59
conservacion ordinaria del hogar
6. Salud 179.090.620 7.5
7. Transporte 349.497 442 14,6
8 Comunicaciones 118.734 692 5.0
4 Recreacion y cultura 109.284 976 46
10. Educacién 104.381.478 4.4
11. Restaurantes y holeles 184727177 7.7
12. Bienes vy servicios diversos 236.381.682 9.9
Gasto de Consumo del hogar 2.393.571.8161 100,0

Gréfico 12: Patrones de Consumo
Fuente: INEC, 2014

En el afio 2013, alimentos y bebidas no alcohdlicas reflejaron el mayor gasto de consumo en
el pais, lo que representa un consumo del 24.4% del gasto de consumo por hogar. Los factores

socioculturales reflejan que el ecuatoriano requiere de mejores condiciones de vida,
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basandonos en un mejor nivel de ingresos, aumento de préstamos bancarios y facilidades de
pago, esto genera movilidad social, ya que gente de la clase baja pasa a pertenecer a una clase
media, aumentando el consumismo. En este caso, beneficia al sector agropecuario, ya que
este tipo de mercado es el ideal para comercializar sus productos sin importar si son pequefios

0 grandes productores.

1.7.4. Factores tecnoldgicos.

El factor tecnoldgico es importante para casi la totalidad de las empresas de todos los
sectores industriales. La tecnologia es una fuerza impulsora de los negocios, mejora la calidad
y reduce los tiempos para mercadear productos y servicios. Los factores tecnoldgicos pueden
reducir las barreras de entrada, los niveles minimos para producir eficientemente e influir en
la decision de producir directamente o contratar a terceros. En las industrias en donde los
cambios tecnoldgicos se dan con mucha velocidad es dificil para las empresas adoptar estos
cambios, al mismo ritmo, debido al costo y disponibilidad de recursos humanos calificados.
En el caso del aumento en la automatizacion de los procesos de produccion, el efecto es una

reduccién en el empleo de mano de obra no calificada (Martinez & Milla, 2012).

La Encuesta Anual de Manufactura y Mineria (INEC, 2015) refleja los resultados de
tecnologia, especialmente en el sector industrial de produccion de bienes diferentes al sector
alimenticio. Por lo tanto, lo que el pais requiere es el incremento de tecnologias en el sector

industrial alimenticio.

El desarrollo tecnoldgico en la industria de lacteos no tiene definicién alguna sobre

una tecnologia especifica para usar, a pesar de esto, algunas empresas se dedican a innovar
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mediante internet, pues es una ventaja ya que es el medio de comunicacion mas utilizado en

la actualidad.

1.8. Analisis de las cinco fuerzas PORTER.

Porter (2007) sefiala que el potencial de ganancias de una industria esta determinado

en gran medida por la intensidad de la rivalidad competitiva dentro de esa industria, se puede

explicar en términos de cinco fuerzas:

e Laamenaza de entrada de nuevos competidores.
e Rivalidad entre los competidores.

e Poder de negociacion de los proveedores .

e Poder de negociacion de los competidores.

e Amenaza de ingreso de productos sustitutos.

Amenaza de nuevos
entrantes

¥
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Amenaza de Rivalidad o

productos o servicios |:> entre los <:| Poder de negociacion

sustitutos competidores de los competidores
existentes

Poder de negociacion
de los proveedores

Gréafico 13: Cinco Fuerzas PORTER
Fuente: Porter, M. (2013)

Para el desarrollo del plan para la comercializacion para la industria de Lacteos en la
provincia del Azuay de la empresa Abellito S.A “La Avelina”, se requiere conocer las cinco

fuerzas PORTER.

1.8.1. Amenaza de nuevos entrantes.

“Las barreras de entrada son ventajas que tienen los actores establecidos en
comparacion con los nuevos entrantes” (Diaz, 2013, pag. 53). EI mercado o segmento de
mercado no es atractivo, dependiendo si las barreras de entrada son faciles o no, se traspasa
por nuevos participantes que puedan llegar con nuevos recursos y capacidades para

apoderarse de una porcién del mercado (Amaya, 2005).

El mercado de la oferta de lacteos elaborados artesanalmente en pequefias cantidades,

se observa en toda la ciudad: vendedores informales, vendedores de puerta a puerta o ferias,
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ofreciendo los productos a menos valor de lo que se ofertan en supermercados, afectando a

las industrias lacteas.

1.8.2. Poder de negociacion de los compradores.

Los clientes, son capaces de capturar mas valor si obligan a que los precios bajen,
exigen mejor calidad o mejores servicios (lo que incrementa los costos) y, por lo general,
hacen que los participantes del sector se enfrenten, todo esto en perjuicio de la rentabilidad
del sector (Diaz, 2013). Un mercado o segmento no sera atractivo cuando los clientes estan
muy bien organizados, el producto tiene varios 0 muchos sustitutos, el producto no es muy
diferenciado o es de bajo costo para el cliente, lo que permite que pueda hacer sustituciones

por igual o menor costo (Amaya, 2005).

Los consumidores de productos lacteos encuentran variedades de oferentes,
generalmente los lacteos que se venden en supermercados, pese a que son de marcas
registradas, resultan mas caros de aquellos que se venden en mercados, ferias o de aquellos
que ofrecen de puerta a puerta, por lo tanto, obliga a los fabricantes industriales a utilizar
estrategias comerciales para competir frente al mercado artesanal o informal, ya que gran

parte de la ciudadania prefiere comprar productos de menos costos.

1.8.3. Poder de negociacion de los proveedores.
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Los proveedores poderosos capturan una mayor parte del valor para si mismos,
cobrando precios mas altos, restringiendo la calidad o los servicios, o transfiriendo los costos
a los participantes del sector (Diaz, 2013). Un mercado o segmento del mercado no sera
atractivo cuando los proveedores estén muy bien organizados gremialmente, tengan fuertes

recursos y puedan imponer sus condiciones de precio y tamafio del pedido (Amaya, 2005).

En el caso particular de la adquisicion de la materia prima que es la leche, esta se la
compra a los propios productores, lo que resulta beneficioso para la empresa industrial, tanto

por la calidad, abastecimiento seguro y constante y precios.

1.8.4. Amenaza de productos y/o servicios sustitutos.

Un sustituto cumple la misma funcion —o una similar— que el producto de un sector
mediante formas distintas (Diaz, 2013). Un mercado o0 segmento no sera atractivo si existen

productos sustitutos reales o potenciales (Amaya, 2005).

El mercado de la ciudad de Cuenca se encuentra saturado de productos similares que
son comercializados al por menor, los lacteos elaborados artesanalmente se ofrecen en todos
los puntos estratégicos como ferias, mercados, tiendas del barrio e incluso de puerta a puerta,

por lo tanto los productos sustitutos o similares se venden diariamente.

1.8.5. Determinantes de rivalidad entre competidores.

Adopta muchas formas familiares, incluyendo descuentos de precio, lanzamientos de

nuevos productos, campafas publicitarias, y mejoramiento del servicio. Un alto grado de
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rivalidad limita la rentabilidad del sector. El grado en el cual la rivalidad reduce las utilidades
de un sector depende, en primer lugar, de la intensidad con la cual las empresas compiten y,
en segundo lugar, de la base sobre la cual compiten (Diaz, 2013). Para una corporacion sera
mas dificil competir en un mercado o en uno de sus segmentos donde los competidores estén

muy bien posicionados, sean muy numerosos Y los costos fijos sean altos (Amaya, 2005).

Los determinantes de rivalidad entre competidores se producen entre el sector
industrial que fabrica los lacteos a gran escala y los productos elaborados en pequefias
cantidades de manera artesanal, pero con la caracteristica de la gran cantidad de artesanos que
ofertan los productos. Cabe recalcar que, la vida en el mercado del sector artesanal o familiar
suele desaparecer en corto tiempo mientras que las industrias de lacteos, debido a su
estructura organizacional eficiente, les permite mantenerse por largos afios en el mercado

competitivo.

1.8.6. Analisis de las 5 Fuerzas de Portter.

FUERZA DEFINICION FACTOR
Amenaza de nuevos “Cuando las empresas e Elingreso de nuevas
entrantes pueden ingresar facilmente marcas al mercado

a una industria, la limita la capacidad
intensidad de la competitiva, alun méas
competencia aumenta; sin cuando son con costos
embargo, ingresar a un menores.

mercado no suele ser algo e Nuevos competidores
sencillo debido a la ocasiona una saturacion
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existencia de barreras de
entrada” (Torreblanca,
2014).

del mercado ya que
actualmente se cuenta
con diversas marcas de
productos lacteos. Para
este afio hay un
excedente de 160 mil
litros diarios de leche en
el Ecuador, segun cifras
de la Asociacion de
Ganaderos de la Sierra 'y
el Oriente (AGSO) que
son los sectores de
mayor produccion de
leche, la Sierra con el
(75%), el oriente (11%)
y la diferencia (14%) en
el resto del pais.

Poder de negociacién de
compradores

“Lo usual es que los
compradores siempre
tengan un mayor poder de
negociacion frente a los
vendedores. Mientras menor
cantidad de compradores
existan, mayor sera su
capacidad de negociacion,
ya que al no haber tanta
demanda de productos,
éstos pueden reclamar por
precios mas bajos y mejores
condiciones” (Torreblanca,
2014).

Dependiendo del indice
de calidad y el tipo de
producto de cada marca
se crea una fidelidad por
parte de los clientes.
Existe un alto poder de
negociacion de  los
consumidores ya que al
existir una gran variedad
de marcas los clientes
podrian  cambiar de
proveedor
continuamente.

Poder de negociacién de
provedoreeres

“Por lo general, mientras
menor cantidad de
proveedores existan, mayor
sera su poder de
negociacion, ya que al no
haber tanta oferta de
materias primas, éstos
pueden facilmente aumentar

Los principales
proveedores resultan ser
campesinos productores
de leche, con ellos el
objetivo es generar una

alianza para asi
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Sus precios Yy Ser menos
concesivos” (Torreblanca,
2014).

convertirlos en socios
estratégicos.

Los proveedores tienen
un alto poder de
negociacion ya que
podrian alzar precios o
bajar calidad de la

materia prima.

Amenaza de productos y/o
servicios sustitutos

“La presencia de productos
sustitutos suele establecer
un limite al precio que se
puede cobrar por un
producto, un precio mayor a
este limite podria hacer que
los consumidores opten por
el producto sustituto”
(Torreblanca, 2014).

Productos de origen
vegetal como leche de
soya, ya que contiene un
alto indice de nutrientes.
Existe una alta tendencia
por el no consumo de los
productos de origen
animal.

Determinantes de
rivalidad entre
competidores

La rivalidad entre los
diferentes competidores
es alta debido a la
saturacion de empresas
en el mercado actual.

Los competidores deben
manejar de una manera

estratégica lo
relacionado con el
precio, calidad y
servicio.

Tabla 1: Investigacion de Campo.

Sebastian Ugarte
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2. CAPITULO 2: Caso se estudio Abellito S.A.

2.1. Introduccion.

El presente proyecto estd enfocado a realizar un plan de comercializacion que pueda
ser implementado por empresas o personas dedicadas a la produccion de lacteos y sus

derivados, en este caso se analizar a la empresa Abellito S.A. “La Avelina”.

En el capitulo uno se elabord el FODA, analisis PEST vy las cinco fuerzas de Porter de
la empresa, lo cudl permitid tener una vision clara de la situacion actual, tanto interna como
externamente, en base a esto podemos detectar factores claves para el éxito de la empresa y
ayudar a definir que estrategias que se pueden implementar para lograr el objetivo, que es un

plan de comercializacion para mejorar la rentabilidad de Abellito S.A.

2.2. Informacién basica.

2.2.1. Actividad econdmica.

“Abellito S.A.”, es una empresa dedicada a la produccion de lacteos y derivados.

2.2.2. Razodn social.

Nombre: Abellito

NuUmero de RUC: 0992144009001
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Conformacion Juridica: Sociedad anénima.

2.2.3. Ubicacion de la empresa.

Pais: Ecuador
Provincia: Cotopaxi
Cantoén: Latacunga
Parroquia: Tanicuchi

Direccion: Panamericana Sur, km 80 s/n, a 300m del paradero “La Avelina”.

2.3. Historia.

“Abellito S.A.” fue creada en 1940 por el Gral. Leonidas Plaza Gutiérrez. Iniciaron
con una produccién de 5000 litros de leche diarios, cuyos proveedores fueron sus propias

haciendas, San Agustin de Callo, La Avelina, y San Mateo.

El sefior Galo Plaza Lasso, al regreso de sus estudios universitarios, se ve obligado a
tomar las riendas de las actividades econdmicas familiares por la muerte de su padre,
caracterizandose por haber contratado al técnico John Brown, experto lechero para que se
haga cargo de la fabrica; pasando de la utilizacién de equipos manuales a maquinaria
eléctrica; asi se funda la lecheria “La Avelina”, en honor de su madre. Al fallecimiento de
Doiia Avelina, en agosto de 1958, se forma la “Sociedad Limitada Productora de Lacteos La
Nueva Avelina”. Al dividirse el patrimonio de la familia Plaza Lasso, le corresponde al sefior
José Maria Plaza Lasso, a la sefiora Alegria Plaza Lasso y a la sefiora Gloria Plaza Lasso, la

propiedad de dicha fabrica.
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Al jubilarse el sefior Brown, en 1964, se hace cargo de la fabrica, como gerente, la
sefiorita Maria Lasso y, como presidente, el sefior José Maria Plaza Lasso. En esta
administracion, la fabrica fue una de las pioneras en la produccién de lacteos, llegando a
exportar los quesos Por Salut al Per(, helados y yogurt. Lamentablemente la adquisicion fue

sobredimensionada y no se pudieron ubicar los productos en el mercado.

Los multiples desaciertos de los socios impidieron la reapertura de “La Avelina”,
ésta se mantiene cerrada por dos afios y ocho meses hasta diciembre de 1992; cuando la
misma fue abierta a base de enorme sacrificio y trabajo por los propios trabajadores quienes
tuvieron la idea de crear una “Asociacion de Empleados y Trabajadores La Nueva Avelina”
bajo el aval del sefior José Maria Plaza, su hijo el sefior Leonidas Plaza y su hija politica la
sefiora Paola Nieto de Plaza, logrando la rehabilitacion de la fabrica y del Paradero La Nueva

Avelina.

La Nueva Avelina resurgié llegando a procesar 80.000 litros diarios de leche hasta
el afio 1995. En 1996, la ausencia del sefior Leonidas Plaza, obligoé a contratar a varios
gerentes, quienes por su mala actuacion llevaron a un desequilibrio econémico. El 23 de
Marzo del 2000, asume la direccion de la fabrica el sefior Eduardo Cobo, Gerente General,
y con la participacién activa de todos los miembros de la organizacién se esta superando los

problemas y se han comprometido a mantener el renombre de “La Avelina”.

Hasta el momento, la empresa se ha mantenido con esa organizacion, la cual se ha

encargado de establecer politicas para mejorar las actividades de la empresa al momento de
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manipular alimentos. El objetivo es incorporar actividades productivas basadas en un
enfoque sistémico orientado a la inocuidad de los alimentos y tareas que desarrollara cada
operario en sus actividades cotidianas, basado en los respectivos procedimientos, sistemas

Y normas.

La empresa “Abellito S.A.” se ha comprometido con el consumidor en la busqueda
constante de la calidad e inocuidad de los productos, a través de la aplicacion de Buenas
Précticas de Manufactura, y con esto la seguridad alimentaria basada en el principio de que
todos los alimentos deben ser inocuos, que no presente riesgos que puedan causar peligro a
la salud del consumidor, nos basamos en las Normas y Reglamentos vigentes en el pais para

elaborar el Sistema de Buenas Practicas de Manufactura (Plaza, 2018).

2.4. Mision, vision y valores.

A continuacion se detalla la mision, vision y valores que la empresa “Abellito S.A.”

tiene establecido y aprobado por su gerente general:

2.4.1. Misién.

La empresa “Abellito S.A.” se dedica a la elaboracion de productos lacteos y
derivados, cumpliendo normas y pardmetros de calidad, gracias a procesos enfocados a la
mejora continua en el servicio, la innovacion de sus productos, con el fin de satisfacer las
necesidades de nuestros clientes. Difundiendo el compromiso de la Filosofia de Buenas

Practicas de Manufactura en todo el recurso humano.
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2.4.2. Vision.

Ser lideres en el mercado de los productos lacteos ofreciendo calidad y apoyados en

un Sistema de Buenas Précticas de Manufactura para una mejora continua.

2.4.3. Valores.
e Responsabilidad e Fidelidad
e Honestidad e Integridad
e Calidad e Liderazgo
e Respeto e Innovacion
e Compafierismo

2.5. Portafolio de productos.

El portafolio dentro de cualquier entidad es el conjunto de productos que estan a su
cargo, una herramienta muy util para gestionar correctamente un portafolio de productos es

la Matriz BCG (Boston Consulting Group).

Colectivamente, a este tipo de herramientas se conocen como modelos de portafolio,
en ellas se incluyen las matrices que han sido popularizadas por empresas consultoras, la que
ocupa el lugar preeminente es Boston Consulting Group, quienes utilizan una matriz

denominada crecimiento-participacion.
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Matriz BCG (Boston Consulting Group)

Participacion relativa en el Mercado

Alto Bajo
Estrellas Incognitas
Alto o Dilemas
Crecimiento @
relativo de
la Demanda
Vacas Perros

)

~e
Bajo Lecheras F
w

Gréfico 14: Matriz BCG
Fuente: Google

Esta matriz nos ayuda analizar la situacion actual del portafolio de productos en

funcidn de dos variables que son: el crecimiento anual de ventas y la participacion relativa en
el mercado.

2.5.1. Producto estrella.

Posicionados en el mercado, crecimiento elevado, cuota de mercado alta, situados

en la fase de crecimiento, flujo de efectivo equilibrado.

2.5.2. Producto interrogacion.
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Posicionados en el mercado, gran crecimiento, cuotas de mercado relativas, pueden
ser productos introducidos por primera vez, productos que no alcanzaron una buena cuota de

mercado, representan el futuro de la empresa, situados en la fase de interrogacion.

2.5.3. Producto vaca.

Crecimiento bajo, cuota de mercado alta, generadores de liquidez, situados en la fase

de madurez, expectativas de crecimiento nulas, su proxima fase es la de declive.

2.5.4. Producto perro.

Reducidas cuotas de mercado, bajo crecimiento, rentabilidad muy pequefia, productos

dificiles de impulsar, no se recomienda invertir, situados en la fase de declinacion.

2.6. Aplicacién de Matriz BCG a la empresa “La Avelina”.

ESTRELLA INTERROGACION
Helado Empastado de Chocolate Yogurt
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VACA PERRO

Leche entera — Queso maduro Port Salut Queso Fresco — Queso Mozarella

La Avellna

| Mozzarell:
Mozzarelia

Tabla 2: Matriz BCG “La Avelina”
Sebastian Ugarte
Al tener una vision clara de la distribucion del portafolio de productos dentro de la

empresa “La Avelina” es mucho mas facil y acertado plantear estrategias que a futuro ayuden

a conformar un buen portafolio de productos basandonos también en el ciclo de vida de los
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productos dentro del mercado. En base al reporte de ventas del paradero turistico “La
Avelina”, otorgado por Leonidas Plaza (Propietario) se pudo identificar el producto estrella,
interrogante, vaca y perro de la empresa. A continuacion se establecen las estrategias que se
pueden implementar para un acertado crecimiento en ventas y mayor rotacién de su portafolio

de productos.

Estrellas

Dentro de los productos estrella en la empresa tenemos a su helado empastado de
chocolate. Esta ubicado en este tipo de producto ya que es tradicional en las vias de la
provincia Cotopaxi, en donde se encuentra su fabrica, cuentan con un paradero en donde

venden todos sus productos pero el que mas rentabilidad da es el helado.

Como estrategias se puede plantear:
e Incrementar participacion en mas mercado aun a costa de ganancias a corto plazo.
e Gastos continuos en expansion de capacidad instalada.

e Generacion de efectivo para auto sensibilidad del producto.

Interrogantes

Dentro de los productos interrogantes en la empresa tenemos el yogurt, ya que es un
producto nuevo con el cudl intentan abarcar el mercado.
Como estrategias se puede plantear:
e Gastos iniciales elevados para una correcta produccion y pruebas del producto en el

mercado.
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e Evaluar la oportunidad de dominar el segmento, si es buena continuar con la inversién
y produccidn del producto.
e Evaluar la oportunidad de dominar el segmento, si es mala no invertir o moderarse en

la produccion.

Vaca

Dentro de los productos vaca en la empresa tenemos la leche entera y el queso
maduro Port Salut, son productos que tienen un alto nivel de ventas y generan una gran
liquidez, ya que no necesitan grandes inversiones y esto sirve para financiar y apoyar el

crecimiento de otros productos que necesiten de mayor inversion.

Como estrategias se puede plantear:
e Mantener un rubro destinado a mantenimiento en cuanto los costos que se generen
por la produccidn de estos productos.
e Mantener liderazgo y participacion dentro del mercado hasta que el costo de inversion

sea marginal.

Perro

Dentro de los productos perro en la empresa tenemos el queso fresco y queso
mozarella, son los primeros productos lacteos que la empresa produjo, con la innovacion que
tuvo la empresa de producir un queso mucho mas elaborado como es el maduro, estos

producto pasaron a la etapa declive ya que su rentabilidad es muy baja.
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Como estrategias se puede plantear:
e Mantener esta produccion y crecer si es necesario.
e Planear una salida ordenada de estos productos o implementar nuevo disefio, empaque

0 presentacion que sea atractiva y competitiva dentro del mercado.

2.7. Factores tecnologicos.

Para la correcta produccion de derivados lacteos existen muchas herramientas
tecnoldgicas que se pueden implementar (Véase Anexo 1). A continuacion se indican los

procesos de produccién que son utilizados por la empresa “La Avelina”.
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PROCESO

PRODUCTIVO

Recepcion de la Leche

Clarificacion de la
Leche

Enfriamiento de Placas

Almacenamiento de la
Lecha Enfriada

|

Pasteurizacién

Homogenizacion

Envasado de Leche

B Produccion Quesos

BN  Produccion Helado
-

Cuajado

v

0

Ideo

:

Congelamiento
Prensado
\ ]
Almacenamiento P
Salado b

\4

-«

Envasado Queso Fresco - |
Mozarella

Fermentacién

oz _>
Maduracién Envasado Queso
Maduro
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En base al Manual de Procesos Internos de Produccion de Abellito S.A. “La
Avelina”, otorgado por Leonidas Plaza (Propietario) se puede explicar el proceso productivo

de cada uno de sus productos que esta detallado a continuacion.

2.7.1. Produccion de leche entera.

Como primer paso para la produccion de leche es el ordefiar o receptar de los
campesinos del sector la materia prima que es la leche cruda, es recolectada en una balanza,
que actlia como un tanque de recepcion y es un dispositivo digital de medicion del flujo de la
leche, su principal funcion es registrar la cantidad en unidades de litros de leche acopiada

durante un dia.

Como segundo paso tenemos la clarificacion de la leche, que consiste en eliminar
impurezas que puedan estar en la leche recibida en las balanzas, mientras se encuentre a mas
temperatura es mas eficiente a la hora de eliminar bacterias, leucocitos y particulas pequefias,

usualmente se la utiliza a 50 y 60 grados centigrados.

En continuacion con el proceso, el tercer paso es el enfriamiento de placas o
intercambio de calor de placas, el objetivo es enfriar la leche mediante la correcta utilizacion
de agua helada, antes de ser enviada al tanque de almacenamiento de leche enfriada en el cuél
permanece una temperatura de 4 y 5 grados centigrados, aqui se mantiene la leche durante el

tiempo que sea necesario hasta que se dé el uso final de la misma.

El cuarto paso consiste en la pasteurizacion de la leche, que es someter a los lacteos

a un tratamiento controlado de aumento caldrico, siempre manteniendo un enfriamiento
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adecuado, con la finalidad de obtener una esterilizacion del producto, sin echar a pérdida su

riqueza en vitaminas, nutricion y proteinas.

El Gltimo proceso de produccion es homegeneizar la leche, este proceso consta en
mezclar y refinar bajo una accion de presion, a traves de pequefias boquillas, para obtener una
mezcla uniforme transformando los globulos de grasa a un pequefio tamafio en el que la
consistencia se vuelve como una crema y ya no se separa. Después de cumplir con dicho

proceso se pueden elaborar los productos lacteos.

Para culminar, como paso final, se realiza el envasado de la leche que es formar,
Ilenar y sellar el producto en bolsas que se encuentran disefiadas con los colores y logo de la
empresa. Existen algunas presentaciones desde 1000 ml hasta 2 litros, al finalizar este proceso

el producto esté listo para ser comercializado.

2.7.2. Produccion de quesos.

Después de llegar al punto de la homogenizacién de la leche, se procede al proceso

productivo de los quesos.

En el primer paso se realiza el cuajado de la leche en tinas especificas, para asi
comenzar la elaboracion de los quesos, luego se procede al moldeo en mesas de 6ptima
calidad en cuanto a limpieza, ya que en ellas se desuera y se moldea a los diferentes tipos de

quesos que se fabrican en la empresa.
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Como segundo paso tenemos el prensado del cuajado de leche para asi rebajar el
nivel de suero y permitir que el exceso de este saliera de la masa, todo esto mediante la
presion, resultando asi un queso duro que se puede dejar para maduracidén sin ningun

problema.

Continuamente con el proceso, se lleva a cabo el salado, en estas tinas especificas se
mantiene siempre salmuera, que es agua que contiene méas del 5% de concentracion de sal,
ejerciendo las siguientes funciones:

e Aporta sabor salado al queso.
e Al momento de interaccionar proteinas y sal se afirma la textura del queso,
e Mejor la conservacion del queso.

¢ Evita la difusion de microorganismos.

Este es uno de los ultimos pasos de la produccion de los quesos, sirve para la
maduracion que van a tener los productos que puede ser por horas 0 meses. Los cuartos de
maduracion deben mantenerse en la temperatura adecuada, dependiendo el tipo de queso

hasta que vayan a ser despachados, pueden ser quesos frescos, mozarella 0 maduros.

El paso final es el envasado del producto, que es encajar perfectamente las bolsas de
“La Avelina” en el producto final, mantienen una linea de sellado para cerrarlas y estarian
listas para su comercializacion. En el caso de los quesos maduros se encera al producto en la

maquina calentador de cera posterior a eso se coloca el sello y estarian listos para la venta.
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2.7.3. Produccién de helado empastado de chocolate.

Después de llegar al punto de la homogenizacion de la leche, se procede al proceso

productivo de los helados empastados de Chocolate.

En primer lugar se bate o mezcla la materia primay, de esta manera, obtener el estado
blando y esponjoso que se necesita para la fabricacion del helado empastado. El proceso de
moldeo es estandarizado y existe solamente un modelo en la empresa. Con la aplicacion de
nuevas estrategias se puede implementar un nuevo modelo para comercializarlo en el
mercado. La tina caliente sirve para hacer bafio maria del chocolate, ingrediente principal del

helado empastado “La Avelina”.

Por ultimo tenemos el proceso de congelamiento y almacenamiento de los helados,
debe estar siempre en la temperatura adecuada entre 5 y 6 grados centigrados para
mantenerlos en el estado apropiado, después se hace el proceso de sellado en la maquina
selladora que de igual manera proporciona un sellado perfecto del empaque de la empresa y

el helado.

2.8. Politica empresarial.

Dentro de la historia de la empresa pudimos ver que a partir del afio 2000 la ultima
organizacion establecio politicas empresariales en las cuales se basarian para incorporar
actividades y tareas a las que deben regirse para lograr sus objetivos. A continuacion

detallamos las politicas de Abellito S.A.:
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Abellito S.A., es una empresa dedicada a la fabricacion de productos lacteos,
manteniendo estandares de calidad en todas sus actividades laborales, desde los niveles

gerenciales hasta los operacionales.

La principal intencion del presente documento es proveer de la informacion necesaria
para conocer sobre el Manual de Buenas Practicas de Manufactura, sus caracteristicas y su
funcionamiento dentro de la empresa. Este documento expresa el compromiso de Abellito
S.A., en brindar a su clientela un producto de altisima calidad, realizado bajo los estandares

adecuados para la manipulacion de alimentos.

Abellito S.A., hara publica su politica de Buenas Practicas de Manufactura, dandola a
conocer a todos los trabajadores, la misma que estara documentada, integrada-implantada y
mantenida dentro del Manual de Buenas Practicas de Manufactura en la Empresa, y se la

actualizara peridédicamente.

En Abellito S.A., estamos convencidos sobre el estricto cumplimiento de la filosofia
de una mejora continua de calidad. En cumplimiento a las disposiciones legales y
preocupados por la calidad e inocuidad de nuestros productos, al igual que el buen ambiente
laboral Abellito S.A., emite el presente Manual de Buenas Practicas de Manufactura

(Leonidas Plaza, propietario Abellito S.A. “La Avelina”).

2.9. Organigrama y distribucion del personal.

La empresa “Abellito S.A.” cuenta con el siguiente nimero de trabajadores:
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AREA N° DE
PERSONAS
Gerencia General 1
Gerencia de Planta 1
Administrativa 2
Produccion 9
Control de Calidad 1
Guardiania 2

Tabla 3: Distribucion del personal en la mpresa “Abellito S.A.”
Fuente: Empresa “Abellito S.A.”

La empresa cuenta con poco personal, algunos puestos que aparecen en el
organigrama son multifuncionales. El siguiente organigrama especifica la estructura
organizativa de la institucion, las relaciones, niveles de jerarquia, segun las funciones que
desempefien y la responsabilidad. A la vez, este organigrama indica las relaciones que

existen entre los diversos puestos de la empresa en cada seccion.

73



2.9.1. Organigrama.

Gerente
General
Jefe de
Planta
Jefe de Control Jefe de Jefe de Area
de Calidad Produccion Mantenimiento Administrativa

Auxiliar

Operarios (6) Contable

Secretaria

Como se puede observar en el area de produccion es en donde existen mas empleados,
en relacion a las otras areas de la empresa, es por eso que claramente la produccion es el giro

de negocio de Abellito S.A.

La toma de decisiones dentro de la empresa esta a cargo del Gerente General, ya que
es la persona que representa juridicamente a toda la institucion y bajo su responsabilidad
también esta el organizar, supervisar y planificar todas las actividades que se lleven a cabo

dentro de la empresa.
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2.10. Objetivos empresariales.

2.10.1. Objetivo general.

La planta de lacteos “Abellito S.A.” tiene la finalidad de brindar en todos sus
productos calidad e inocuidad, mediante el compromiso de todo el recurso humano que

conforma la empresa.

2.10.2. Objetivos especificos.

o Difundir, aplicar y controlar Buenas Précticas de Manufactura en todo el personal de la

empresa “Abellito S.A.”.

e Asegurar que el personal conozca la importancia de la sanidad y esté entrenado en higiene
personal y laboral mediante la comprension y aplicacién del contenido de Buenas

Practicas de Manufactura.

e Garantizar que los productos envasados Yy distribuidos sean de calidad y estén libres de

contaminacion, cumpliendo con las disposiciones sanitarias de los alimentos.

2.11. Alcance.

La empresa procesadora de lacteos Abellito S.A., se encarga de obtener un producto
de calidad, como una empresa en mejores condiciones tanto en las areas de: instalacion,
equipos y utensilios, personal, materias primas e insumos, operaciones de produccion,

envasado, etiquetado y empacado, almacenamiento y distribucion con bases claras de
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Procedimientos Operativos Estandarizados (POES) y Buenas Précticas de Manufactura
(BPM’s). Para ello se establecen bases para mejoras en la planta Abellito S.A., garantizando
la seguridad e inocuidad sanitaria de los productos. Obteniendo un producto alimenticio
seguro para el consumo humano, basado en la higiene y la forma de manipulacién a traves
del cumplimiento de las Buenas Practicas de Manufactura y Normas Nacionales e

Internacionales.

Luego del anélisis del sector agropecuario en el capitulo 1 y de la empresa Abellito
S.A. en el capitulo 2 se puede concluir que la industria de lacteos y sus derivados tiene una
tradicional importancia en el Ecuador. Abellito S.A., a pesar de estar en el mercado desde el
afio 1932, no ha logrado posicionarse en el mercado nacional por diversas situaciones, su
produccion se comercializa en un 70% en Latacunga y sus alrededores, principalmente en su

paradero turistrico.

Para Abellito S.A., su parador turistico es la principal fuente de ingreso, ya que tiene
a la venta todos sus productos (helados, quesos, leche,etc.) y elabora platos tipicos, en donde
aprovecha y hace degustacion de sus productos, ya que los emplea en su preparacion

(Leonidas Plaza, Propietario Abellito S.A. “La Avelina”).
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evracane L A velin

Imagen 4: La Avelina

Después de haber analizado y conocido a fondo la historia, estructura, organizacion,
objetivos y politicas de la empresa Abellito S.A. “La Avelina”, se puede ver que es una
empresa con mucha trayectoria en el sector agropecuario del pais, cuenta con la experiencia
necesaria de sus colaboradores y, mas que nada, tiene definidas sus politicas empresariales
desde hace mucho, ya que es una empresa familiar que ha ido de generacién en generacién

hasta la actualidad en donde Leonidas Plaza es el que esta a cargo de toda la empresa.

Es una empresa mediana, ya que al momento cuenta con 16 trabajadores dentro de
ella, se ha ido innovando tecnoldgicamente lo que ha permitido el desarrollo de algunos

productos que a pesar de todo siguen siendo limitados con relacion al tiempo de productividad
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que tiene la empresa dentro del mercado de los lacteos. “La Avelina”cuenta con un paradero
turistico ubicado en las carreteras de la provincia del Cotopaxi, el cuél representa los mayores
ingresos de la empresa, en el se comercializan con mayor éxito los helados empastados de

chocolate que son un clésico para la mayoria de las personas visitantes.

Al hablar de una empresa con el tiempo de productividad y comercializacion de
productos lacteos como “La Avelina” se puede identificar un problema: no haber llegado
abarcar mucho mas mercado del que tienen hoy en dia y que su mayor fuente de ingreso sea

un paradero, a mi parecer es un déficit en cuanto a la comercializacion de sus productos.
3. CAPITULO 3: Modelo y plan comercial.
3.1. Descripcion del problema y objetivos de investigacion.

3.1.1. Problematica.

La presente investigacion tiene como objetivo principal elaborar un plan de
comercializacion para la industria de los lacteos, en el cual se utilizard como caso de estudio
alaempresa Abelito S.A., ya que este sector brinda un gran aporte econémico al pais, debido
a gque muchos de nuestros campesinos se dedican a la industria agropecuaria, sin embargo,
reportan un bajo nivel de ventas y un lento crecimiento en la industria de lacteos, falta de
estrategias de comercializacion y marketing que logren mejorar el posicionamiento de sus

marcas y abarcar mayor mercado a nivel nacional.
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Los pequefios y medianos productores de lacteos no han logrado posicionarse en el
mercado nacional ya que no existe un plan de comercializacion que les permita la distribucion
correcta de sus productos, es por eso que se realizara el caso de estudio de la empresa Abelito

S.A. como un modelo para demas productores dentro del sector agropecuario.

3.1.2. Pregunta directriz

¢Por qué Abelito S.A. “La Avelina”, no ha logrado una eficaz distribucién de sus

productos e incremento de sus ventas?

Debido a que Abelito S.A. “La Avelina” carece de un plan de comercializacién de su
portafolio de productos, lo que es un gran obstaculo para lograr mayores ventas de la empresa,
es por eso necesario el incremento de un departamento de ventas en donde se planifique una

formulacidn de estrategias y existan iniciativas de mejoramiento.

A continuacién analizaremos varios elementos denominados causas de la empresa
para asi detectar problemas o efectos especificos a los que podemos contribuir, de esta manera

podemos esclarecer situaciones que se estan presentado en Abelito S.A.

CAUSA EFECTOS
Deficiente plan de comercializacion Crecimiento limitado
No existe una investigacion de mercados |Bajos ingresos
Existencia de fuerte competencia Dificultad para abarcar mercado
Falta de posicionamiento de marca No se contribuye a el progreso de la empresa
Deficiente gestion administrativa Deficiente reinversion

Este andlisis sirve también para identificar procesos que se pueden aplicarse dentro de

la empresa. En este caso, podemos ver que el tener un nivel deficiente en cuanto al plan de
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comercializacion nos deja el efecto de crecimiento limitado, identificamos este con el

principal problema en Abellito S.A.

Incorporando un plan de comercializacion en la empresa podemos abarcar y
solucionar todos los problemas que se presentan, ya que en un plan de comercializacion hay
que establecer estrategias para ello. Primero se debe realizar una investigacion de mercados
para saber cudl es nuestro mercado objetivo y poder dirigirnos al segmento correcto, de esa
manera se puede llegar a incrementar los ingresos de la empresa y posicionar la marca dentro
del mercado de la ciudad de Cuenca, igualmente se debe analizar la competencia para poder

innovar y ser mejor que ellos en cuanto a calidad de producto y servicio.

Por ultimo, después de poner en marcha el plan de comercializacion en Abellito S.A.
y obtener los resultados esperados se convertird en una empresa en donde exista mayor

reinversion por parte de socios y de personas que conformen la empresa.

3.2. Disefio de la investigacién de mercado.

3.2.1. Objetivos de investigacion.

3.2.1.1. Objetivo general.

Elaborar un modelo de plan de comercializacion para la industria de lacteos en la

provincia del Azuay, utilizando como caso de estudio la empresa Abellito S.A. “La Avelina”.

3.2.1.2.  Objetivos especificos.
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Definir las circunstancias que limitan el crecimiento de la empresa.

Realizar el estudio de mercado enfocado en los clientes y en la competencia.

Desarrollar las estrategias acordes al mix de marketing.

Desarrollar el Modelo de Plan Comercial.

3.3. Definicidn de las fuentes de informacion.

Como parte del proceso de investigacién de mercados, la primera fase es definir,
conocer y seleccionar las fuentes de informacion que se utilizaran para tener conocimiento

acerca del mercado al cuél se debe dirigir la empresa Abelito S.A.

Existen dos tipos de fuentes de informacion:

e Fuentes primarias: proviene de documentos primarios como libros, revistas,
periddicos, documentos de instituciones publicas, informes técnicos de instituciones
publicas y privadas, patentes, etc. Este tipo de informacién no ha sido interpretada o

evaluada por nadie, es original.

En el caso de la empresa “La Avelina”, este tipo de informacion la pude conseguir del
internet, ya que existen notas de prensa, revistas, articulos en donde se habla mucho de la

historia de la empresa.
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e Fuentes secundarias: es la informacion que proviene de los documentos primarios, es
informacidn analizada y seleccionada, se hace referencia a este tipo de informacion

cuando no se pueden utilizar fuentes primarias.

Este tipo de informacion la pude conseguir por medio del duefio actual: Leonidas

Plaza, ya que existe una buena relacién personal.

Cabe mencionar que, es muy importante conseguir informacién que sostenga la
investigacion, es por eso que me enfocaré en las fuentes de informacion secundarias, ya que
se utilizardn datos proporcionados de la empresa Abelito S.A. como historia, procesos,

portafolio de productos, acceso a fotografias, etc.

3.3.1. Detalle metodoldgico.

La investigacion tiene un enfoque cuali-cuantitativo, donde el enfoque cualitativo
utiliza la recopilacion de datos sin medicion numérica durante el proceso de interpretacion de
la informacion, y el enfoque cuantitativo se usa para la recoleccion de datos con base en la

medicion numérica y el analisis estadistico (Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2010).

Para este proyecto, el método de investigacion es cuantitativo, ya que se utilizara la
técnica de recoleccion de informacion por encuestas de tipo personal, por redes sociales y
mediante el internet, en donde se formularan preguntas que aporten a la investigacion de

mercados.
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La encuesta es “un instrumento de investigacion descriptiva para la recoleccion de

informacion de una muestra seleccionada” (Trespalacios, Bello, & Vazquez, 2005).

El instrumento basico que se utilizara para la encuesta es un cuestionario, “eS un

documento que recopila informacion de manera organizada, conforme las variables

identificadas por el investigador” (Herndndez, Fernandez, & Baptista, 2010). Las variables

analizar son las 4 “P” de Marketing (Precio, Promocion, Plaza, Producto), la competencia y

frecuencia de consumo.

3.4. Segmentacion y mercado objetivo.

Para el desarrollo de la investigacion de mercados se debe realizar una segmentacion

del mismo, en este caso vamos a basarnos en una segmentacion geografica y demogréfica de

la siguiente manera:

3.4.1. Segmentacion geograéfica.

PAIS Ecuador 17,255.485
REGION Sierra 7,733.725
PROVINCIA Azuay 712.127
CIUDAD Cuenca 505.585
SECTOR Urbano 476.605
Tabla 4: INEC.
3.4.2. Segmentacion demografica.
EDAD 18-64 afios 171.309
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Tabla 5: INEC

Se considera la segmentacion de mercados a partir de los 18 hasta los 64 afios de edad,

ya que estas personas tienen un poder adquisitivo, sin distincion de género.

3.5. Determinacion de la muestra.

A continuacién vamos a determinar la muestra de la poblacion, para esto se aplicara

la siguiente férmula:

ZoN

= VaZo?

En donde:

n: Tamarfio de la muestra a obtener.

z: Nivel de confianza — Valor Estadistico.
N: Tamario de la poblacion.

e: Grado de error.

Valores aplicados:
z: 95% (1.96)
N: 171.309

c. 0,5
e: 0.05

Aplicacion:
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n (1.96) ~2(0,5) ~2(171.309)

(0.05)72(171.309-1)+ (1.96) A2(0.5) "2

n =384

Como resultado de la formula, para hallar la muestra del tamafio de la poblacion,
concluyo con un nimero de 384 encuestas que se tiene que aplicar en la ciudad de Cuenca a
las personas con las caracteristicas especificadas anteriormente al momento de hacer la

segmentacion de mercados.

3.6. Modelo y aplicacién de la encuesta.

Modelo:

La aplicacion de las encuestas sera de manera personal, por redes sociales y mediante
el internet, con el objetivo de servir como guia a la persona encuestada para que no hayan

confusiones en las preguntas y, de esta manera, obtener informacidn totalmente certera.
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ENCUESTAPARAELIMODELOMEPLANDELOMERCIALIZACIONPARAAAANDUSTRIADEAACTEOSENAAPROVINCIADELRAZUAYE

UNIVERSIDADE@ELERAZUAYE

CASOMEESTUDIO:EMPRESARABELLITOB.A.Z LARVELINA"
Buenosiias,orFavorBuEmablefyudaZon@inosininutos@eBuiempoyEyudarnos@Eesponder@asBiguientesireguntas.

Sexo: M F

1.-& Consumeisted@®roductosdacteos@®@nZu@ieta@iaria?

Si:

(EnRIREasoRe@ueBuespuestaBealNORontinue@ondaipregunta@FB)

(EnRIREasoRe@ueBuespuestaBeaBdIRontinue@onda@regunta)

2.-Andiqueda@azéniordaualtho®onsumedproductosdacteos@nBuBietadiiaria.

Alergias

Salud

Intolerancia@@afactosa
No@neFustal
Reemplazo@on@®trosihutrientes?

3.-Andiquebajo@ueircunstanciaslisted@onsumiria@roductosdacteos.

Sabor
Calidad®
Precio
Nutricion
Presentacion

4.-PorFavorAndicardon@uedrecuencia@onsumeiisteddosBiguientes@Productos:

Sector@e@Residencia:

2Weces@|@ia

1¥eziI@ia

3@/ecesﬁbor@emana 1e

AL

manal@

otros

LecheEnteral

QuesolFrescoll

QuesoMozzarella

Queso@adurol

5.-2 QuéRipo@leRjueso@sI@eBubpreferencia?

QuesolFrescol
QuesoMozzarella
QuesoMaduro

6.-& QuéRipoiedeche@®sHa@ieBupreferencia?
LecheEntera

Leche@escremada
LechaBemidescremadal?

Edad:

7.-En@inBrden@e@mportancia@lelA IR, Biend ol @IEnasbajoyB@RIEAnaskito;RalifiquedosFactores@jue@notivarianda@omprad@onsumoRie®roductosfacteos.

lacteos.

Sabor
Calidad®
Preciol2
Marca
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8.-MefasBiguientes@narcas@e@productosdacteos,Z C

| uerda?.

A<y
dasEnarc

Kiosco
Nutril
Chontal?
Nandito
Otros

9.-DefasBiguientes@narcas@e®roductosdacteos,@ qué@narca@onsume®

Nutri
El&Kiosko
Salineritol
Chonta
Otros

10.-& Porjué@azén@onsumeEsa@narca@iedacteos?

Sabor

Calidad®

Preciol

Presentacion
Cobertura@ea@narca

11.- EnByjuedugardquiere@stosiproductos?

Supermercado Tienda
Mercado Otros,@specifiquel

12.-AlEmomento@efdquirir@ste@ipo@lefroductos,@ Cual@EsdaFormaiedago?

Efectivo
Tarjeta@lelréditoR

13.-Al@nomento@leGdquirir@ste®ipo@e@roductos,@ Quéipo@le@romocionEsda@jue@nasdedlamariadatencion?

Redes@ocialest
Presentacion@e®roductos@niiendas
Cliente¥recuentel?

2X1

Recomendaciones
Producto@ledaBemanall

14.-B Estaria@ispuestoiagar@nasip theladoHabricado@rtesanalmente@or@ina@mpresa@ledacteos@En@IBais?
Si: No:
15.-& Cuanto@staria@isp o@pagarPorintheladofabricadofrtesanalmente?
$0,75
$1,00
$1,25
$1,50

16.-& MeBodria@nencionarin®ipo@efhelado@rtesanaluefisted@onoce@®ndaiudad?
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17.-ZHa@scuchado®@onoceda@narcala®velina?
Si:

(EnIZaso@le@ueBuespuestaBea@NORontinueonda@reguntall8)
(EnIRaso@e@ueBuespuestaBeadI@ontinue@ondaibreguntall9)

18.-% Qué@narca@e@productosdacteosi@rtasanales@onoceisted?

19.-Quériterio®ienefcerca@iedosiroductosdavelina?

LECHEENTERA

CALIFICACIONWARIABLESE MUYBUENOR BUENOR

MALOR

MUYEBMALOR

PRESENTACIONE

SABORR

CALIDADE

PRECIOR

HELADOEMPASTADO

CALIFICACIONZ®ARIABLESE MUYBUENOEI BUENOR

MALOR

MUYEBMALOR

PRESENTACION®

SABORE

CALIDADZ

PRECIOR

QUESOZFRESCO

CALIFICACIONZ®ARIABLESE MUYBUENOEI BUENOR

MALOR

MUYBMALOR

PRESENTACION®

SABORM

CALIDADZ

PRECIOR

QUESOEMOZZARELLA

CALIFICACIONG//ARIABLESE! MUYEBUENOR BUENOR

MALOR

MUYEGMALOE

PRESENTACION®

SABORM

CALIDADE

PRECIOR

QUESOEMADURO

CALIFICACIONG//ARIABLESE MUYEBUENOR BUENO®

MALOBR

MUYEBMALOBR

PRESENTACIONE

SABORR

CALIDADE

PRECIOR
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20.-@ Estaria@isy plazaros@roductosiac bl | BPordrod Anarcala@velina?

PRODUCTOS sl NO

LechelEntera
HeladoEmpastado@ehocolate
QuesoFresco

Queso@Mozzarella
QuesoMaduro

(En@IasoRe@uemiguna@espuestaBealNORontinue@onfalregunta®21)
(En@IRaso@eueBusiespuestasBeand|,themos@oncluido)

21.-AndiqueBor@juéMoReemplazarialosiroductosdac ) | d ?
Precio
Calidad
Sabor
Empaque
Promocién
Cobertura@ie@narca

Muchas@GraciasorBuyuda.

3.7. Resultados de encuestas.

3.7.1. ¢Consume usted productos lacteos en su dieta diaria?

PREGUNTA 1

m Sl
= NO
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Un 85% de los encuestados si consumen productos lacteos en su dieta diaria, mientras
que el 15% restante no consume estos productos, a pesar de que esta cantidad sea poca, tiene

una tendencia de crecimiento positiva por varias razones que se analizan a continuacion.

3.7.2. Indique la razon por la cual no consume productos lacteos en su dieta
diaria

PREGUNTA 2

W SALUD
m INTOLERANCIA A LA LACTOSA
B NO ME GUSTA

ALERGIAS

B REEMPLAZA CON OTROS
NUTRIENTES

Dentro del grupo de personas que no consumen los productos lacteos se puede ver que
la mayor razén por la que se limitan de estos productos es por la salud y la intolerancia a la
lactosa, ya que en la actualidad el comportamiento de las personas es cuidar su salud y su

cuerpo.

3.7.3. Indique bajo qué circunstancias usted conumiria productos lacteos
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PREGUNTA 3

m SABOR
m CALIDAD
M PRECIO
NUTRICION
B PRESENTACION

m OTROS

Segun las respuestas obtenidas, la mayoria de encuestados consumirian los productos
lacteos si estos fueran nutritivos, es por eso que en la actualidad existe el debate entre las
personas que consideran que los lacteos brindan nutrientes importantes para el desarrollo

humano y las personas que no.
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3.7.4. Por favor indicar con que frecuencia consume usted los siguientes

productos

PREGUNTA 4

120 114

100 84 88 g3

118
92
74 =g 73 85 61
48 49 49 50
. | 0 In

2 VECESALDIA 1VEZALDIA 3 XSEMANA 1 VEZ X SEMANA OTROS

B LECHE ENTERA ® QUESO FRESCO QUESO MADURO QUESO MOZARELLA

En esta pregunta podemos hacer el andlisis de qué producto es el que mas se consume
por las personas y con qué frecuencia. Segun las respuestas, la leche entera por general se
consume dos veces al dia, el queso fresco una vez al dia, el queso mozarella lo consumen
mayormente tres veces por semana y el queso maduro, que en nuestra sociedad no es un

producto comun, es consumido con menos frecuencia en relacion a los otros lacteos.

3.7.5. ¢Queé tipo de queso es el de su preferencia?
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PREGUNTA 5

B QUESO FRESCO
B QUESO MOZARELLA
m QUESO MADURO

En la acutalidad, el queso mozarella a tenido una mayor acogida, debido a que este
producto es mejor en cuanto a las diversas formas de poder consumirlo por su textura. El

queso fresco no deja de ser tradicional en nuestra ciudad.

3.7.6. ¢Qué tipo de leche es la de su preferencia?
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PREGUNTA 6

B LECHE ENTERA
B LECHE SEMIDESCREMADA
W LECHE DESCREMADA

Por el motivo de salud y cuidar nuestro cuerpo, el tipo de leche de preferencia es la

descremada, pero todavia tenemos el mercado tradicional que consume la leche entera.

3.7.7. Enun orden de importancia del 1 al 4, siendo 1 el méas bajo y 4 el mas alto,
califique los factores que motivarian la compra y consumo de productos
lacteos
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PREGUNTA 7

B SABOR mCALIDAD mPRECIO MARCA
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Sin duda, los factores que motivarian la compra de los productos lacteos son el sabor

y la calidad, serian las dos variables en las que cualquier productor deberia enfocarse.

3.7.8. De las siguientes marcas de productos lacteos, ¢cuales son las marcas que

mas recuerda ?
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PREGUNTA 8

m NANDITO

m OTROS

m CHONTA
KIOSKO

B NUTRI

Notablemente la marca que se encuentra posicionada en el mercado de la ciudad de
Cuenca es la Nutri, ya que tuvo un 52% de respuestas, sin embargo no hay que desfavorecer

a Kiosko y Chonta que estan en segundo y tercer lugar.

3.7.9. De las siguientes marcas de productos lacteos, ¢, qué marca consume?
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PREGUNTA 9

m NUTRI

m KIOSKO

B SALINERITO
CHONTA

m OTROS

La marca mas consumida es la Nutri, sin duda, llevandose la aceptacion de méas del
50% del mercado, el resto del mercado esta dividido en mas de cinco marcas lo que nos da la

oportunidad de introducir una nueva marca al mercado.

3.7.10. ¢ Por qué razén consume esa marca de lacteos?
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PREGUNTA 10

m SABOR

m CALIDAD

m PRECIO
PRESENTACION

m COBERTURA

Indudablemente la calidad es el factor dominante en cuénto a la decision de compra
de productos lacteos, siempre y cuando venga de la mano con el sabor, ya que en esta pregunta

nuevamente son los dos factores mas votados.

3.7.11. ¢ En qué lugar adquiere estos productos?

98



PREGUNTA 11

= TIENDA

m SUPERMERCADO

= MERCADO
OTROS

Como se puede observar en el grafico, el lugar adecuado para la oferta de este tipo de
productos son los supermercados de la ciudad, sin dejar de lado las tiendas de barrio que

todavia son tradicién en nuestra ciudad.

3.7.12. Al momento de adquirir este tipo de productos, ¢ cual es su forma de

pago?
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PREGUNTA 12

B EFECTIVO
m TARJETA DE CREDITO

Al ser productos de consumo diario, la mayoria de los encuestados, como se puede
ver en el gréfico, optan por realizar la compra con efectivo, en la opcion de pago con tarjeta

de crédito se refiere al momento en el que hacen compras generales para el hogar.

3.7.13. Al momento de adquirir este tipo de productos, ¢qué tipo de promocion

es la que mas le llamaria la atencion?

100



PREGUNTA 13

4% | 12%

m REDES SOCIALES

10%

W PRESENTACION

W CLIENTE FRECUENTE
2X1

m RECOMENDACIONES

B PRODUCTO DE LA SEMANA

El objetivo de esta pregunta es conocer qué tipo de promocion seria la que llamaria la
atencion de los consumidores, como podemos ver es la promocion de 2x1, es una estrategia

que se podria utilizar para vender los productos de una nueva marca.

3.7.14. ; Estaria dispuesto a pagar mas por un helado fabricado artesanalmente

por una empresa de lacteos del pais?
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PREGUNTA 14

u S|
mNO

En la actualidad, existe una fuerte tendencia en cuanto al apoyo de productos
artesanales y tradicionales fabricados en el pais, es por eso que el Sl tiene una gran aceptacion

en esta pregunta.

3.7.15.,Cuanto estaria dispuesto a pagar por un helado fabricado

artesanalmente?
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PREGUNTA 15

m PRECIO 0.75
m PRECIO 1.00
m PRECIO 1.25
= PRECIO 1.50

Dentro de la ciudad de Cuenca, el precio aceptable por un helado que sea fabricado
artesanalmente es de un ddlar, lo que nos da una referencia de precio en el mercado para

ofertar este tipo de producto.

3.7.16. ¢ Me podria mencionar un tipo de helado artesanal que usted conoce en la

ciudad?
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PREGUNTA 16

B AVELINA

B ROMA

m COCACHO
SALCEDO

H PAILA

H LA TIENDA

W SAN FRANCISCO

EHIELO

m OTROS

H NINGUNO

Sin duda alguna, el helado tradicional mas conocido en la ciudad de Cuenca son los
helados La Tienda, existen algunas otras marcas que también se deben considerar dentro de

la competencia.

3.7.17. ,Ha escuchado o conoce la marca “La Avelina”?

104



PREGUNTA 17

u S|
mNO

Como es de conocimiento general, “La Avelina” es un marca de productos lacteos
tradicional y muy conocida en la zona norte del pais y también, segln las respuestas, es un

producto conocido en nuestra ciudad.

3.7.18. ;Qué marca de productos lacteos artesanales conoce usted?
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PREGUNTA 18

m KIOSKO

m NUTRI

m OTROS
SALINERITO

= NINGUNO

m NANDITO

B LA LECHERA

Como los resultados anteriores, la Nutri es la marca con méas votaciones a su favor, en
esta ocasion tenemos a Salinerito como una segunda opcién en cuanto a productos lacteos

artesanales.

3.7.19. ; Qué criterio tiene acerca de los productos “La Avelina”?
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QUESO FRESCO
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QUESO MOZARELLA
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QUESO MADURO
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En esta pregunta, se realizard un andlisis general, en cuanto a los productos lacteos
que son producidos por “La Avelina”, ya que la leche entera, queso fresco, mozarella, maduro
y el helado empastado tienen una aceptacion alta, entre muy buena y buena, sin dejar de lado
las opiniones que dicen malo y muy malo, ya que el objetivo seria no tener este tipo de

respuestas.
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3.7.20. ¢ Estaria dispuesto a reemplazar los productos lacteos que actualmente

consume por productos marca “La Avelina”?

PREGUNTA 20

uSl
mNO

Un 73% de los encuestados que conocen y saben de los productos lacteos “La
Avelina” estarian dispuestos a reemplazarlos por los productos lacteos que consumen

actualmente, lo que es favorable para la distribucion de la marca dentro de la ciudad.
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3.7.21. ¢ Indique por que no remplazaria los productos lacteos que actualmente
usted consume?

PREGUNTA 21

m PRECIO
m CALIDAD
m SABOR
EMPAQUE
B PROMOCION
B COBERTURA DE MARCA

Dentro de las personas que no estarian dispuestas a reemplazar los productos lacteos
que actualmente consumen, por productos “La Avelina” se analizaron las razones y la que
mayor votacion tuvo fue la calidad, en lo que se deberia tomar acciones inmediatas para lograr
cambiar este criterio, de igual manera, enfocarse en el aspecto del sabor ya que es la segunda

respuesta mas votada.
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3.8. Propuesta del plan de marketing.

El objetivo es plantear un plan estrategico de marketing que pueda servir a la empresa
“La Avelina” como una herramienta mercadoldgica en la cudl se encuentren estrategias que
ayuden a mejorar el nivel de ventas y ganar nuevos mercados mediante la distribucion de sus
productos en la ciudad de Cuenca, asi como establecer mecanismos para percibir la
satisfaccion de los clientes con el fin de tener mejoras continuas en cuanto a los productos
que se ofrecen al publico, y finalmente implementar acciones de promocidn para lograr estar

presentes en la mente de los consumidores y, de esa manera, ir ganando su fidelidad.

3.8.1. Estrategias basadas en el mix de marketing.

3.8.1.1. Estrategias basadas en el producto.

Los productos de la empresa “La Avelina” son productos de consumo masivo, entre
ellos estan la leche entera, queso fresco, queso mozarella, queso maduro y el helado
empastado de chocolate. Se debe considerar que los atributos de los productos pueden marcar
la diferencia al momento de tomar una decision de compra, por estd razén es importante

enfocarse en la presentacion de los productos en cuanto a marca, envase y etiquetado.

Actualmente, la empresa mantiene la siguiente imagen como presentacion en sus redes

sociales:
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La tradicion de la leche

Imagen 5:La Avelina

Como parte de estrategia basada en el producto, se elabor6é una imagen que se podria
utilizar en redes sociales y, de igual forma, en publicidad masiva. Se cambiaron colores y un

poco mas de orden para que de esa manera sea mas llamativo al consumidor.
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Imagen 6: “La Avelina”
Sebastian Ugarte

En esta opcion se mantiene el logo y presentacion de cada uno de los productos, ya
gque me parece muy importante continuar con la imagen que representa la tradicion de la
empresa desde hace muchos afos atras, es por eso que solamente se implementaron colores

y se cambid la estructura en cuanto al orden de los productos.

3.8.1.1.1. Leche entera.

Tomando en cuenta los resultados obtenidos en la pregunta N° 6, en dénde la mayoria
de personas consume la leche descremada y semidescremada, se sugiere a la empresa
implementar la produccién de la misma, ya que al momento solo se cuenta con la leche entera.
Relacionado a la presentacion de la leche, también como estrategia, se puede implementar el
envase en cartén que es también muy vendido en la actualidad y para tener dos opciones que

ofrecer.
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3.8.1.1.2. Quesos.

En cuanto a este producto, se recomienda implementar las presentaciones de los
mismos tomando en cuenta que sOlo existen en presentaciondes de 500 gramos, al
implementar presentaciones de 1 kilo, 2 a 3 kilos, en rebanadas se puede llegar a vender
institucionalmente en mayores cantidades, por ejemplo restaurantes, hoteles y cafeterias

compran solamente en estas presentaciones por cuestiones de rentabilidad.

3.8.1.1.3. Helado.

En cuanto al helado, se sugiere primero tener una variedad en sabores ya que
actualmente sélo se cuenta con el empastado de chocolate y vainilla. A mi parecer, tener una
variedad de sabores ayudaria a incrementar las ventas del mismo, puede ser que el sabor actual
no sea del agrado de todos los consumidores. Relacionado a la presentacion, también se puede
implementar helado por litros y cajas de helados con varias unidades, como se manejan

algunas marcas de la competencia.

3.8.1.2. Estrategias basadas en el precio.

Se debe hacer un correcto analisis en cuanto a la fijacién de precios porque existen
varios aspectos a tomarse en cuenta e influyen mucho en el mercado en el que se
comercializan. El precio no debe ser ni muy alto ni muy bajo, dependiendo siempre del tipo

de mercado, productos y competencia. Debe existir un punto de equilibrio, ya que un precio
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muy alto podria significar pérdida de clientes y un precio muy bajo puede reducir la

rentabilidad de la empresa.

Tomando en cuenta que esta es la Unica P del mix de marketing que genera ingresos,
ya que promocion, producto y plaza generan costos, se conversdé con Leonidas Plaza
(Propietario) para obtener una tabla en donde se indique el margen de rentabilidad que se

tendré a favor al momento de traer la distribucién de sus productos a la ciudad de Cuenca.

PRODUCTO COSTO P.V.P P.V.P
(distribuidor) (consumidor
final)
Leche entera $0.58 $0.75 $0.90
Queso fresco $2.15 $2.55 $2.80
Queso mozarella $3.05 $3.60 $4.00
Queso maduro $3.88 $4.25 $5.00
Helado empastado de $0.75 $1.00 $1.25
chocolate
Tabla 6

Sebastian Ugarte.

Se utilizara la fijacidon de precios por penetracién en el mercado, que es una de las
estrategias establecidas por Kotler, ya que esta estrategia permite la entrada al mercado de
una manera acelerada y tiene una ventaja al momento de realizar ventas por volumen que es
lo gque nos conviene en este caso, ya que son productos de consumo masivo con un bajo precio

por unidad.
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Otra ventaja es que son productos nuevos para el mercado cuencano, ya que no existe
ningun tipo de distribucion dentro de la ciudad, los precios que se manejan soy muy

competitivos en relacion a los precios actuales de la competencia.

3.8.1.3. Estrategias basadas en la plaza.

La distribucion de lacteos en el mercado de la ciudad de Cuenca tendra dos tipos de

canales, directo e indirecto.

Canal directo, es la distribucion que se genera sin la intervencion de terceros, es venta
directa al consumidor final, se implementara un local pequefio en donde se comercialice

directamente y al mismo tiempo sirva de bodega.

Canal indirecto, es la distribucion que se genera por medio de intermediarios, en este
caso como se indico en la Tabla N° 6 el precio al distribuidor es diferente para respetar el
P.V.P marcado en cada uno de los productos. Se cuenta con el contacto de algunas tiendas,

mini mercados, super mercados de la ciudad para la distribucion de estos productos.

Como estrategia, se contratard a un agente vendedor, encargado de captar nuevo
mercado directo e indirecto, coordinar logistica de entrega de pedidos y realizar control de
cobros en cada punto de distribucidn. Para determinar las personas necesarias para este puesto
habra que dividir por zonas estrategicas la ciudad y asi poder abarcar de mejor manera a la

mayor parte del mercado cuencano.

117



En cuanto a los gastos por transporte, al momento de realizar los pedidos a la empresa,
se ha pactado con el propietario en que esos gastos corren por parte de “La Avelina” por el

lapso del primer afo, hasta tener una estabilidad en el mercado.

3.8.1.4. Estrategias basadas en la promocion.

Las estrategias que se manejaran en cuanto a la promocion en el local seran
cambiantes, dependiendo siempre del nivel de ventas que se mantenga, dentro de algunas
ideas se tiene la promocidn 2x1 y cliente frecuente, ya que estas fueron las mas votadas en la

pregunta N°13 de la encuesta aplicada en la investigacion de mercado.

Como otra alternativa se tiene la participacion continua en ferias y eventos que se
realicen en la ciudad, con el objetivo de dar a conocer la marca y sus productos, realizando
degustaciones e infomando sobre el local, sus puntos de venta y aprovechar para hacer

negociaciones con futuros sub distribuidores.

Otra manera de realizar publicidad sobre la marca son los afiches publicitarios, se hara
un roll up banner que se utilizard en el local principal y se podria llevar a ferias y

degustaciones.
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Elfadtentico)
[fayAvelina

La Avelina Te esperamos

SABOR QUE HAHECHO HISTORIA

De igual manera se realizaran afiches para la publicidad en cada punto de distribucion:
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La implementacion de redes sociales: Facebook, Instagram, estas herramientas
actualmente son de gran ayuda para dar a conocer una marca, es por eso que se procedio con

la creacion de las paginas para empezar a captar seguidores.
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Instagram:

laavelinaazuay v
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Facebook:

(03) 2719139
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(L) 099 371 7008
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4. CONCLUCIONES Y RECOMENDACIONES

Luego de haber analizado el sector agropecuario, desarrollado el estudio de mercado

y proponer el plan de marketing para la empresa “La Avelina”, podemos concluir:

El consumo de los productos lacteos en el mercado de la ciudad de Cuenca es alto, ya
que un 85% de las personas encuestadas consumen este tipo de procutos y solamente
un 15% no lo hacen, lo que ha provocado que la ciudad sea un mercado muy
competitivo al momento de ofertar este tipo de productos y de la misma manera
presenta altas oportunidades de expansién para las empresas dedicadas a la

produccidn del sector agropecuario.

“La Avelina”, mantiene un nivel de ventas medio bajo para el tiempo de existencia en
el mercado, debido a que solamente se ha enfocado en el sector en donde se encuentra
y no ha expandido su marca a nivel nacional, como negocio tiene rentabilidad y no
refleja cifras de pérdida, lo que si hace la empresa es dejar de ganar mas, ya que su
producto es de excelente calidad y mantienen precios muy competitivos con los que

se puede abrir nuevos mercados.

La empresa no mantiene un nivel de posicionamiento de la marca adecuado, por esta
razon la implementacion del plan de marketing le permitira enfocarse en el mercado

de la ciudad de Cuenca y dirigirse a las personas entre los 18 y 65 afios de edad que
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son los compradores de este tipo de productos, hasta introducir la marca en el mercado
y poder expandirse de igual manera a otras zonas del pais, aplicando las estrategias

propuestas y asi lograr fidelizar a sus clientes e incrementar sus ganancias.

Los productos ofertados por la empresa “La Avelina” tienen una buena aceptacion,
como lo demuestran los resultados de la pregunta N° 19 de la encuesta aplicada en el
estudio de mercado realizado, de igual manera demuestra la pregunta N° 20, un 73%
de los encuestados estarian dispuesto a reemplazar productos lacteos que actualmente
consumen por productos “La Avelina”, lo que ayudara notablemente ampliar la

distribucién de los lacteos.

La relacion directa con los clientes es de vital importancia para, de esta manera,
determinar la tendencia y comportamiento de mercado, obteniendo informacion
habitualmente y dando seguimiento a los distribuidores de la marca para estar
pendientes siempre de que el factor sabor y calidad se mantengan a gusto de los
consumidores y de esta manera siempre poder innovar y cumplir con las expectativas

de los clientes actuales y potenciales.

El propietario de la empresa debe tener en cuenta que este tipo de productos no puede
faltar en los super mercados del pais, por lo que uno de sus objetivos principales debe
ser el ampliar su portafolio de productos en cuanto a presentaciones, sabores y ajustes

de precio para adaptarse a las politicas comerciales de cada lugar.
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e La contratacion de una persona encargada del &rea de marketing y ventas es
indispensable para el buen desarrollo de la marca y poder tener un crecimiento notable

en el volumen de ventas y expansion de la marca.

e Sesugiere una evaluacion periodica constante de las estrategias establecidas en el plan
de marketing con el propdsito de verificar que se cumplan los objetivos planteados y
saber cuando se tiene que hacer un reajuste dependiendo del comportamiento del

mercado.

e Estotalmente necesario que la empresa derive cierta cantidad de dinero considerable
para temas de promocién y publicidad puesto que hoy en dia es una herramienta

principal para lograr un posicionamiento dentro de un mercado especifico.
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Balanza de recepcion de leche

Clarificador de leche
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Enfriador de placas
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Tanques de almacenamiento de leche
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Homogenizador
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Envasadora de leche
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Tina de cuajado
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Tina de salado
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Camara de fermentacién y cuarto de maduracion
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Sellador al vacio
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Batidora para helados
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Moldes para helado y tina caliente
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Tina de congelamiento y sellador de helados
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" Modelo de Plan de mmmlallzamon para 1a industria de Lécteos en Ia prcwlncla dsl o
Azuay. Casode estudior Empresa-Abellito S:A-*La Avelina®: e L e

e L0 SUDAII 02

~1.11. Estado del pmyecto e

Nuevo

......z Eﬁh‘l‘en‘l‘dl} A T L B f o o 1 1 B L B e B A 0 110 L 0B 8 £ 0 0 B e s
.21, Motivo de lalnvgsﬂgaﬂiﬁu, e

L produccitn -de-Tcteos es unade-las-actividades mds-importantes en-cudnto-a-ta-
R generacion de empleo-el sector agricola y econémico-del pais, especialmente-en nuestra——
~regidn-Sierra; ya-que-una-gran-parte-de- 1a-poblacién-depende - directamente -de- esta

---El-aporie-que-da el-sector-productivo. de ldcteos. es. generar-empleo dentro-de-su propia ...

...La leche. y sus productos. derivados como. el yogurt, queso, crema de. jeph::, ete. Son.....
.produgtos tradicionales que han dado. un ingreso relativamente creciente, en los Gltimos

. 8108 2. SUS productores, estos productos son considerados insustituibles e ideales para la
. nutricién del ser humano.

Debado a la 1mpnrtanc1a de los prodw:tos iacteos en ia Reglén Andma del Ecuador se
ehglo estudiar el sector y hace: un. mode]o comercial del mismo, existen varias
_empresas dedicadas a la prbducclﬁn de ]eche ¥ sus denvados Dentm de estos mudeios
_comerciales se encontro un mteresante caso de estudm en Latacunga, Abe!hto S A La

” .‘ﬁ‘b"““{' 5 ‘“; ‘La "’“’ﬂma es una ﬁmlﬂresa fan:uhar ﬁ.mdada en Latacunga Cotopaxl su""""
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b
de quesos, especialmente el maduro que, sa\pm&gﬁon tecnologia europea por primera
]’ 1r

vez en el pais. Con el pasar de los afios 1%1 e[néi)resa crecid y detectd la necesidad de

.._..!fl.?‘.f.‘.‘???i.-. .!.9.5@9.99?9%1:.?9.9?9@99?9 F.S.t.{?l..l,?‘._‘?l _1}?1?@_9__?919%%@99..49_913.9..0_9.1&?.8__-.

~El~desarrolio de este ptan comercial-es-crear un modeto para tograr ~introducir ana
~marca-dedicada a-la-produccién-de-leche v sus-productos-derivados;en-este caso se va—
--analizar-a-la-empresa‘La-Avelina’;-el-principal-objetivo-es-conseguir-la-distribucion
—exclusiva-de-los productos-que-abarquen-el -mercado-de-Cuenca- que-es-actualmente-la - .
-—ciudad-de mayor poblacién-en la-provineia; y-en un-futuro-extender-a toda.la region-del ..

........ L S O e e B A o e —

T T
Las empresas del sector de los lécteos, por sus caracteristicas agropecuarias y muchas
“veces artesanales, carecen de un modelo de commlahzacmn quﬁ Tes penmta Ilegar all

" mercado de manera eficiente.

' 2.3.Pregunta de Investigacién T
- Qué caracteristicas deberia 'EEﬁEE’“ﬁH "iﬁﬁ'ﬂélﬁ""Eéﬁ‘htéﬁi’é{i'"'ﬂé"‘éﬁﬁiéféié[i'ﬁéiﬁ'ﬁ“'Hé""""""'"'" '
pmductus ldcieosen el Azua}"? o HE

2 4‘ Rﬁumen B B b T DN R ol e e g g SRR S R
Ho}r en dia re,allzar un p]an de cumemahzacmn es necesario y estral.églco dentm de
tnda urgamzaclﬁn emprcsana] ]Gs antuales mecamsmus para. obtener una a]ta
pammpa,cmn de mercado deben ser cada vez rnas cre.atwc-s ¥ afctuahzados, basados en
sausfa-:er las nacesldades del mercado '

“En este proyecto se realizard un diagnéstico del sector de lacteos, analizando Ias
ventajas y oportunidades de esta actividad de alta productividad y artesanal, debido a
"'"Eé.'t'o"éé"éléiié}éi-a un modelo de 'p'l'éii'i"éé'"éa'ﬁié}éi'a'li’iﬁ’-&ii’é’ﬁ"&Gé'"s'iE{r"é'éaﬁia"éjéfﬁﬁ{é?bé'r; -

las pequefias y medianas empresas dedicadas a esta actmdad ya que juega un papel

lmpcnrtanie: regmnal y nacionalmente.
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. 2.3. Estado del Artey marco teérico

..La leche es el primer alimento que recibe el hombre desde el momento en que nacey,a
..Io largo de su vida, constituye junto con sus derivados un alimento indispensable en su

Jdieta en la mayorfa de culturas y civilizaciones (Guzmén Finol, 2013)

* Segiin Karelys Katina (2013) el eslabén primario de la elaboracien de productos lacteos

" "iii’i&ié"é{i"'i;'s"ﬁﬁéa;"&5&1&5"&&"’5&5&6&5'i;"ié'éiié j;lliéﬁﬁli.ﬁé"Iéﬁ--léj...Eéﬁs;;ﬁ;aél liquido

~ crudo hasta las plantas pmcesadoras en donde comienza la transfonnacmn de este en
"""'Ieche - derwados B AR

- Existen tres variables fundamentales que detérminan Ia pmducclén de leche:™

e Larazadel bovino
T T —
e Calidad" }r cantidad de alimento del bovino

_Al contar con exce]entes razas de bownos la produccu‘m -:lepcnde de las cond;cmncsl__“___
climaticas y el suelo de la region en la que estos se encuentren, finalmente es la clave

para determinar la orientacion productiva.

En Ia reglérn sterra se cuenta con un chma 1doneo para los ammales :.ra que Ios pasms se
manncnen en buenas condlclenes todo el aﬁo, es por eso que Ia producmun no
dlsmmu:-,re en grandes cantldades debldo a &sto la comerc:a]tzamén de la l&che ¥ sus

y grandes ernprasas

~ Por otro lado, la estructura comercial de un mercado se caracteriza por el consumo,
~ segn Lobato (2007) el consumo se define como el conjunto tofal de bienes y servicios
~ adquiridos por los habitantes de un'pafs en un tiempo dado, normalmente un afio,
~ Dentro de la empresa ‘La Avelina”'se tiene définido el portafolio de productos que'se va

" acomercializar en 1a ¢iudad de 'G'léiii:’:'é';'fjﬁé 'ﬁt'iﬁ"él"h'él'ad'{j"éﬁiﬁaét'éﬂd';']ééﬁé"éh'tefﬁ y Tos’
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que lleguen a tener de los productos che\, , prgsa. mediante un correcto plan de

AZUAY

comercializacion.
Se entiende como mercado al conjunto de personas que sintiendo una necesidad desea

satisfacerla y tiene recursos y capacidad para ello. (Lobato, 2007).

..aQuéeS.un.-p]a“.demmemialimim?..l-..-- L T T T TP PR ——

"El pian de comerclahzacmn 0 marketmg tiene ¢ como finalidad despenar el deseo del
" mercado objetwo para qu¢ se sientan an*a{dos a consumir 105 productos 0 serwcms qu pET

I:-nnde una ¢mpresa

largo_plazo_a tres cuestiones ‘bascias: ;Quiénes _somos? ;Qué queremos? ;Coémo. .
...conseguirlo? La respuesta a estas cuestiones se desarrolla de la siguiente forma:

. Definicion estratégica, Analisis de la situacion, Desarrollo de la estrategia, Implantacién

...de le estrategia y Evaluacion y control. (Lobato, 2007).

'"'"Et"‘t‘ﬂ'EtEﬂiSﬂ‘[ﬂ"'p‘al’a"”l’ﬂgl’ﬁf"'ﬁtﬁeﬁlﬁﬁiﬁﬁ"ﬁﬁ'"'El"“fﬁ&?ﬁﬁdti"'Eﬂ"'piﬁﬁté'ﬁf"'Eﬂ!fﬂtﬂgiﬂ'ﬂ'"]ﬁfﬁ"""""""'" .

i .megulr unm¢m¢ mmrm.mm.mmsa:.........._........-..--....-. L S A

~-Importante-entender que- existe-una-clara-diferenciacion entre-estrategia-empresarial y- - -
~--gstrategia competitiva: la-estrategia empresarial define la eleccién de los-sectores en 1os- -
~-que-va.a.competir. la.empresa.y.la. forma-en.que. va a . entrar.en.ellos; -en-tanto. 1a...........
........ estrategia..competitiva .mnsiste,en,..ser.:diferente,...mnmirﬁéndose...la..competencia..en =3 FE—
...nivel .flmdamﬂntal..de_.la.._estrategia.;..se:__..gana..a,..se...pierdr:-..,Mantaja..cumpeﬁrim;..,m BStE
~..orden. de.idsas, las dos. estrategias. deben. estar estrechamente. vinewladas: la estrategia .

....empresarial involucra a dlferentes ¢uesu@nes de la_estrategia competitiva, (Porter,
~2010).

..Segln Porter (2010) disponemos de tres estrategias genéricas de gran eficacia para
. lograr un mejor desempefio que los contrincantes en una industria:
..»  Liderazgo global en costes

_.* Diferenciacion
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“quesos'y leche se tiene una ventaja competitiva en relacion a’1os precios que existén en
el migrcado actualimiente, con réspecto a Ta diferenciacion ‘estd el prodicto estrellade “Ta
Avelinag™ el hetado emipastado de chocolate; debido o que es un producto etaborado con
" tecnologia danesa”y materia prima-de” gran-calidad -obtenida de su propia-hacienda y -
- proveedoresdel “sector; al referirnos -a-la-segmentacion -la “empresacuenta-con un -
- mercado extenso aprovechando que ofrece productos de consumo masivey-—e o

-andina, se-puede ver la importancia-econdmica,-cultural y.social que esta nos brinda, es.....
- POE... £50... que...utilizare .. diferentes. .. herramientas-.para...el . desarrollo .. del..proyecto. ...
..................... involucrando.al mercado.y a la competencia para llegar.a ser la empresa lider.en cudnto......
.2 la distribucion de los productos lacteos. La Avelina’. ...

SO S8 1T T T R e e T T
...Elaborar. un.modelo de plan de comercializacién para.la industria de. Lacteos. en la. .
...provincia. del_Azuay utilizando como. caso. de estudio. la empresa Abellito S.A. ‘La. ..
G AVEINA e e

oo Za Lo VD) RIVOS EESPECHIICOS et e
... Analizar la importancia del sector agropecuario en la regién.andinag, ...
...e...Realizar el diagnostico del entorno.... oo

... Realizar el estudio de mercado enfocado en los clientes y en la competencia, ...
..»....Desarrollar las estrategias acordes.al mix de.marketing. ... ...
.......Desarrollar el Madelo Comercial aplicado................



_.Se llevard a cabo una investigacién exploratoria basada en técnicas de observacion y

entrevistas desde el enfoque cualitativo y cuantitativo. Esto 1mpltcara el trabajo a nivel
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2.8. Metodologia UNIVERSIDAD DEL
AZUAY

de exploracién secundaria de datos, _grupos foca]es _entrevistas a profundidad y

encuestas presenciales.
Finalmente se realizara el analisis y se presentaran los resultados.

29, Aleances y resultados esperados

* comercializacién tomado como caso de estudio ia empresa ‘La Avelina’ y los resultados

 del estudio de ‘mercado que se dirigita con enfoque a clientes y competencia, llevara

cabo ideas innovadoras que serdn planteadas para incrementar la comercializacién de ™

~los"productos, ejécutar Ias estrategias” de” comunicacién ‘que s podran uiilizar para

~ posicionamos en clialquier mercado,

2103upuestbs"}'ﬁesgos

Deiitré de Ta investigacion qgiie se ‘Va arealizar se niécesitara informacion del sector yde

S -1y empresa ©n cuantoa su histofia, capacidad prodictiva; fnﬁncaera, = O o U Ty
“hjo, ya que st se ety con fziml aceeso a dicha informacion. T S e St

""'Eﬁn-'re}a:cién"'a--ia"inves'tigaciﬂrn"def'Ihercadﬂ--txisw un-bajo-riesgo-al-dirigirsea log

--consumidores yun-alto-riesgo con -rqspect_o- a-la-competencia-debido-a-que-nos-pueden---- -

_2.11. Presupuestos

Rubro Costo (USD) Justificacion

anillados, etc

| Papeteria b G G G ‘Impresiones; empastados; copias; | S——

| Internet $50 Costo de navegacién para la

-t b |

(
Ne17276 1§

[ %
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TR TSP o0 JTransporte............... 2200, -Se realizard visitas a la.empresa . .
ubicada en Latacuncra ¥ varios dentro
R L E SR de la c1udad man -

LEnergiaEléctrica. . |... $60. ...C.QSIQ..cl.uran.t.c_.t.Qda.l_a..mmst.igagi.én,.......
TOTAL $460

-..2.12. Financiamiento................
Financiamiento personal.
""" 2,13, Esquema tentative ™
v ANtroduceion. ... ;
Capitulo 1. Sector Agmpecuanc- Lacteas
“1:t-Deseripeién
12Antescedentes
1.3.Caracteristicas
4 Andtisis interno
... 1:5.Analisis PEST e
1 6 Anélwls de Ias cinco Fuerzas de Parter

- Capitulo-2: Conoeptus Administrativos-aplicados -
2 {5 Hltona

._.__._2;ﬁ*.-ﬁf%lw.ﬂpmfz@ﬁx?ﬁ e e
55 Obieitvos e . . R b A R e o

3 1 Descnpcmn del problema y objeuvos de mvestlgaclén
g Defmicion 46 T8 Rsetes Ae fformactsn
-3.3.Segmentacién.v.Mercado. T sy e o A s s G
3.4.Construccion de Estrateglas
3.5, Modelo Aphcado A & M

Recomendaciones D :
IR S II-Bib]idgrﬁﬁﬁ“-” B .-...-'...........:.....i............. . .: g AP
SSTENERSININE: | - . [T R o

~.2J14.Cronograma...... ...
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Objetivo
Especifico

3

Actividad cpsphp Resultado esperado
AZU

Tiempo
(semanas)

Analizar la
sector
-|-agropecuario-en-ta--
regién andina.

encuantoala
descripeidn,

caracteristicas.

.mtecedentesy.m. -

Estudiar conceptos | Dominar el tema
 agropecuarioenla 4 b
Regmn Andina del

-Ecuador;-

4

sémanas

Realizar el
entomo.

Realizar un
-analisis-interno;
anélisis PEST y

las cinco fuerzas |

Analizar cada uno de

-gstos-factores parael--
casodeestudioquese | |

va a realizar.

4

semanas

0 (0 2 oV T I (e e e S N N

Realizar el estudio
e —
-enfocado.alos.....
clientes y en la

. ...C.ﬁmp-etéﬁc.i.a.:uu....u..u

Elaborar un

Lncuesta....

presentar

e e Rt
..}.1a.vialidad del
Aplicar el modelo

Tdeenvussta 1

Obtener informacion

proyecto.

6

semanas

| Desarrollar las
estrategias acorde
~al-mix-de--

| Estudiar a fondoa

la empresa y

~r-analizar-las - cuatro--

P del marketing.

Definir los conceptos |

basicos del caso de

-estudio-(misién; -
i VISlOl’l valores

corporativos, etc)

-t-Desarroliar-el-
modelo comerclal
aphcado

-t-gjecucion-del...

-1-Elaborar-
estrateglas quese
|"apliquen parala ™"

proyecto.

--Aleanzar-metas -

establecidas en cue'mto

Avelina’,

..de..los.productos..‘..La........

iem——

TOTAL.......... e | RET AR Ry BRI RRAT Cr e imm nan mmmne] i 2 ma L

24 semanas

2 15. Refereuclas .
“Estilo utilizado: APATT

s i

__PORTER Mmhael {2010) Estrategla Cnmpetmva

-Labato, G. F..{2007). Administracion, gestion y. comercializacién en la pequefia

empresa. Espafia: Macmillan Ibena, S A R.etneved from
wan .] !I F;“Wébm com mrmar e T ... bl R T P e P P T i P

LmﬂmmdmﬂmmW“mparpnmmnhmgmcmm e
--~---hm:mmmm¢m¢¢imﬂﬁmw 7054colti 8fid/206
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