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RESUMEN

El objetivo de este Proyecto es un plan de expansion de ventas de la
microempresa “LACTEOS LOS PINOS” que se dedica a la producciéon y
comercializacion de productos lacteos desde el afio 1995, es una empresa que
ha venido desarrollando su actividad comercial en la cuidad de Cuenca en el
sector lacteo ofreciendo quesos, yogurt, y demas derivados de alta calidad.
Debido a una falta de motivacién y recursos no se ha rentabilizado el potencial
que ofrece el mercado, pero también podemos decir las condiciones
economicas y sociales en el sector lacteo es una de las amenazas que deben

enfrentar las empresas actualmente.

El plan de expansidén que se soporta en este documento sirve para explicar los
antecedentes y la evolucion de la empresa y fijar los objetivos y fundamentos
que sustentaran las estrategias necesarias para el saneamiento econémico de
la empresa como alternativas que le permita diversificarse, la reduccion del

riesgo de la actividad y el crecimiento de la misma.

Ademas, en el desarrollo del plan se encontré que “LACTEOS LOS PINOS”
dispone de herramientas fisicas y humanas para producir y diversificar su linea

de productos si se introduce un adecuado tratamiento de estrategias.

PALABRAS CLAVES: Descripcién evolucién del negocio, Investigacion de
Mercado,Plan de marketing, Plan de ventas.
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ABSTRACT

This Proyecto's objective is a microenterprise's plan of expansion of sales
“LACTEOS LOS PINOS” that is dedicated to the production and
commercialization of dairy products from the year 1995, it is a company that has
come developing his commercial activity in her take care of Basin at the lactic
sector offering cheeses, yogurt, and besides high-quality by-products. Due to a
lack of motivation and the potential that offers the market has not made
profitable resources itself, but also we can say the cost-reducing and social
conditions at the lactic sector one comes from the threats that the companies

must confront at present.

The plan of expansion that is borne in this document is useful for explaining
background and the company's evolution and to fix objectives and foundations
that will hold the necessary strategies for the cost-reducing sanitation of the
company like alternatives that it enable him becoming diversified, the reduction

of the risk of the activity and the growth of the same.

Besides, in the development of the plan you met than “LACTEOS LOS PINOS”
arranges of physical tools and humans to produce and to diversify his product
line if an adequate treatment of strategies is introduced.

The general proposal of the plan of expansion contains the following principal
parts:

- Description evolution of the business of the product to 2010,.
- Market Research.
- Plan of marketing.

- Sales plan.
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INTRODUCCION

La presente tesis tiene como objetivo general, desarrollar un plan de expansion
de ventas de la empresa productora de lacteos como es “LACTEOS LOS
PINOS” la misma que desarrolla un esquema alternativo para el segmento de
consumidores, que buscan mas variedades al momento de elegir un producto,
teniendo en cuenta perspectivas e intereses, seleccionando todos y cada uno
de los productos de mayor venta en el mercado actual y asi satisfacer

necesidades de los clientes.

Actualmente los productos lacteos a nivel nacional presentan una propuesta de
desarrollo competitivo que sirve como cadena productiva para los demas
productores y para la microempresa es importante expandir su portafolio de
productos dentro del mercado regional que es grande y presenta un gran
potencial de oportunidades por lo tanto “LACTEOS LOS PINOS” ofrece una
linea de productos a ofrecer al mercado ya que conoce cada uno de las
necesidades de los consumidores, y a la vez existe un conocimiento del

producto por parte del cliente.

“A medida que el poder adquisitivo del consumidor aumenta, los patrones de
consumo se alteran y la demanda por el queso sube.

El consumidor aprecia el queso ya que este es un producto versatil,
conveniente, con muy buen sabor y nutritivo y los comercializadores pueden

enfocar su oferta de quesos para mejor servir a sus clientes.”

1
www.el mercado de lacteos.com
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CAPITULO UNO

ASPECTOS DE LA EMPRESA

1.1.- HISTORIA DE LA EMPRESA
DEFINICION DEL NEGOCIO:
NOMBRE:

"HACIENDA Y LACTEOS LOS PINOS. S.A." hasta febrero de 2010 y

ahora con el nombre actual;

AGROINDUSTRIAL CARLOS VINTIMILLA E HIJOS. CIA. LTDA.
“LACTEOS LOS PINOS”

"LACTEOS LOS PINOS”, fue constituida legalmente el 17 de noviembre
del 1995 por 1 socio y fundador el Sr. Carlos Vintimilla A. quien era un
pequeiio productor de leche de la ciudad de Biblian. Es una empresa que se

desenvuelve en todas las areas que comprenden la actividad ganadera.

El principal objetivo de la constitucién de la empresa era una planta de lacteos,
en el sector Los Pinos, considerando aspectos importantes como la
constitucién legal de la planta, la adquisicion de un local y gestiones de

préstamos por medio de instituciones.

Desde 1995, la empresa emprendié en la industrializacion y comercializacion
de productos lacteos. Entre las principales variedades que se puede
mencionar encontramos a Queso fresco, Mozzarella, Requeson, Yogurt, Queso
Maduro, Manjar, Mantequilla, Crema de leche, de los cuales la empresa se ha
encargado de posicionar principalmente a cada uno de los productos en el

mercado y por tanto se encuentra posicionada en la mente del consumidor.

"LACTEOS LOS PINOS" incursiona, ademas, en la actividad ganadera como

la produccion de leche que es utilizada en su propia planta para produccion.

AUTORA:
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Actualmente la empresa cuenta con infraestructura propia para la realizacion
de la produccién esperando que con el plan de negocios propuesto se pueda
percibir un gran crecimiento para la compra de maquinarias y adecuaciones de

la planta para comenzar actividades.

La empresa ha sido desde sus comienzos una empresa con inquietudes que le
han llevado diversificar su actividad. En el afio 2000 se pretende hacer una
incursion en el mercado Guayaquilefio a través de la venta en grandes
cadenas de supermercados. Para ello se busco un distribuidor especializado
en la entrega de lacteos y asi registrar la marca para poder comercializar los

productos.

Finalmente, se produjo un bloqueo debido a que el compromiso que se habia
creado con la cadena de supermercados no prosperé y no queddé mucho
margen para buscar otras vias de salida ya que muchas de estas grandes
superficies ya estaban abastecidas por otras marcas con mejor posicion
competitiva. Este hecho provocé que no se alcance el objetivo con las

consecuentes pérdidas econdmicas.

La participacion de la empresa en el mercado es relativamente baja con
relacion a la acogida que tienen la marcas reconocidas en el mercado nacional
es por esto que la empresa, quiere emprender estrategias para aumentar su
posicionamiento en el mercado y por ende obtener una mayor rentabilidad en

sus productos.

1. Porcentaje Neto de Ganancia.

2. Valor Activo Neto por Bono (Préstamo).

El porcentaje neto de ganancia decrecié desmedidamente en el afio 2008 con
respecto al afio anterior (de 100 % hasta 13 %), provocado esto por el
insuficiente desarrollo de las ventas (de un 100 % hasta un 50 %), no siendo
asi en el afio 2009 donde hubo una recuperacién del 45 % con respecto al 98,

incrementando las ventas hasta un 54 % y los ingresos netos hasta 70 %.
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Donde se obtuvieron $0.0421 centavos de ganancia (utilidad) por cada $1 de
producto vendido para la empresa, donde actualmente es satisfactoria la

actividad del afo.

1.1. MISION Y VISION

1.1.1. Misioén

Producir y distribuir productos lacteos con el fin satisfacer necesidades
existentes con procesos de calidad que aporte efectivamente a la salud

y bienestar de nuestros consumidores.

1.1.2. Vision

Ingresar nuestros productos al mercado y convertirnos en el menor
tiempo posible en la empresa lider, tanto de la provincia cono de la
region para de esta manera lograr la calidad, crecimiento y

productividad de la misma.

1.3 .PROPIEDAD DE LA COMPANIA

LACTEOS LOS PINOS es una empresa de responsabilidad limitada. Todas
las acciones de participacion son poseidas actualmente por cada una de las
herederas que son cinco personas que la conforman, es decires una
empresa familiar, con el propésito de incrementar el capital de la misma han
dispuesto usar que una parte de las acciones para la venta capital.
Se pronostica la venta de acciones en la compafiia para miembros de la

familia, amigos, y algunos inversionistas.

La empresa esta ubicada en la provincia de Cafiar, canton Biblian, ubicada en
la Panamericana Norte Km 46 via Guayaquil, con una produccion artesanal
quien elabora aproximadamente de 10.390,826 unidades mensuales y la

planta esta actualmente conformada por 11 trabajadores.

AUTORA:
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1.4 .PRINCIPALES PUNTOS DE VENTA

Uno de los puntos de venta de LACTEOS LOS PINOS se encuentra ubicado
en la ciudad de Cuenca con un propio local ubicado entre manzaneros y gran
Colombia 11-65, pero también sus productos se pueden encontrar en varios
Hipermercados, Supermercados reconocidos de la ciudad, comunmente
frecuentados por el segmento de mercado estudiado; a continuacion se detalla

los siguientes :

e Coral Rioy Coral Centro e Mega Tienda Del Sur

e Supermaxi o Full Market

1.5. EVOLUCION ECONOMICA

En este apartado se analiza la evolucién econdmico-financiera para poder
entender la situacion actual de la empresa a partir de las ventas y margenes de
ganancia, como del balance facilitado por la empresa y que las conclusiones

gue se extraigan sean lo mas coherentes posibles.

La tabla muestra la evolucion desde el afio 2008 hasta el afio 2010,
aparentemente la empresa se ve muy bien a simple vista tanto en su activo y
su pasivo pero analizando cada uno de sus cuentas se puede notar que el
activo no cubre el pasivo en un periodo corto debido a que no esta cobrando

cartera a sus clientesy ademas tiene un inventario alto.

AUTORA:
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Tabla N°1

Afio 2008 Afio 2009 Afio 2010
Ventas $481.256 $598.623 $356.123
Margen de Ganancias $98.236 $95.137 $96.569
Margen de ganancias % 20,41% 15,89% 27,12%
Gastos operativos $66.544 $65.984 $76.236
Periodo de recaudacion(dias) 759 969 639
Rotacion de inventario 27,69 41,10 22,42

BALANCE GENERAL

Afo 2008 Ao 2009 Ao 2010

ACTIVO
I Caja $9.530 $9.142 $5.925|
Cuentas por cobrar $41.586 $38.088 $28.401
inventario $13.832 $10.671 $12.482
Otros activos corrientes $5.000 $4.560 $5.000
TOTAL ACTIVO
$69.948 $62.461 $51.808

CORRIENTE
ACTIVO FIJO
Equipos y maquinaria $75.305 $76.845 $75.577
Depreciacion acumulada $20.477 $28.567 $24.660
TOTAL ACTIVO FIJO $54.828 $48.278 $50.916
TOTAL ACTIVO $124.776 $110.740 $102.724
AUTORA:
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PASIVOS

Cuentas por pagar $12.321 $21.806 $18.372
Obligaciones a corto plazo $8.225 $9.500 $10.456
Total pasivo corriente $20.546 $31.306 $28.828
Obligaciones a largo plazo $5.000 $3.200 $2.564
TOTAL PASIVOS $25.546 $34.506 $31.392
Contribuciones al capital $100.000 $100.000 $100.000
Ganancias Retenidas ($770) ($23.766) ($28.668)
Ganancias $0 $0 $0
TOTAL CAPITAL $99.230 $76.234 $71.332
TOTAL CAPITAL Y

PASIVOS $124.776 $110.740 $102.724
Otros items

Dias pagos 30 30 30
Ventas a crédito $20.000 $15.000 $18.990
Rotacion de produccion 0,48 0,69 0,67

Fuente: “LACTEOS LOS PINOS” Elaboracion: La autora
“LACTEOS LOS PINOS” mantiene obligaciones a corto plazo mucho mayor

gue a largo plazo y estas deudas constituidas (a corto plazo) hasta el 2010
practicamente son por préstamos con proveedores, ademas con los resultados
obtenidos se destaca el hecho de que “LACTEOS LOS PINOS” es una
empresa productora ya que tiene una alta rotacion de produccion pero debido
a una mala gestion de la empresa arrastra resultados negativos de ejercicios

anteriores entre 2008 y 2010.

AUTORA:
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1.5.1. Evolucién histérica de ventas

Grafico N° 1

INGRESOS POR VENTAS
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Fuente: “LACTEOS LOS PINOS” Elaboracion: La autora

El incremento en las ventas es lo que genera un beneficio neto positivo por lo

tanto el cuadro muestra que durante los Uultimos afios no existido un

crecimiento de ventas de manera regular, esto se refleja en los beneficios

negativos consecutivos en estos tres afos en el balance, se debe destacar que

partir del afio 2009 existid un crecimiento que podia compensar las pérdidas

acumuladas de los ejercicios anteriores pero no fue suficiente y a lo contrario

para el afio siguiente las ventas se redujeron considerablemente y esto afect6

tanto en crecimiento como el margen de ganancias.
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1.6. PRODUCTOS

Todos los productos elaborados son del marca LOS PINOS: los cuales tiene
la siguiente linea de productos todos y cada uno de ellos son distribuidos para
ciudad de cuenca a los diferentes supermercados, mega tiendas y distintos
locales entre ellos delicatesen, heladerias entre otros que requieren y aprecian
nuestro producto, a mas de distribuir vendemos el producto directamente a los
clientes ya que se tiene un local o distribuidor propio de la empresa entre
ellos ofrecemos:

QUESOS TIERNOS: Son aquellos como: El Queso Fresco de 454gr;
Mozzarella de 908gr; Requesén Dietético de 454gr. todos ellos son

producidos con leche fresca.

QUESOS MADURO; Aquellos como, Queso Suizo de 454gr;Queso Gouda
de 454gr; Queso Multiespecies de 454gr; Queso Yogurt de 454 gr,
producidos con leche fresca pero su elaboracion es diferente a la de los
guesos tiernos, con un periodo de maduracion entre 25 a 30 dias y listo

para su consumo desde ese momento.

MANJAR DE LECHE; representa un envase 320gr elaborado con leche
fresca que su periodo de elaboracién dura entre 8 a 10 horas y luego es

envasado para luego ser entregado a las diferentes supermercados.

YOGURT: Litro de 800gr es elaborado con leche fresca, que contenga una
gran cantidad de grasa con el fin de que el yogurt salga espeso y

consistente su periodo de elaboracion esta entre 8 a 10 horas.

CREMA DE LECHE: en un envase de 250 CC se la obtiene mediante la
descremada de la leche cuando esta es utilizada para la elaboracion del

gueso Mozzarella.

AUTORA:
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MANTEQUILLA: por Libras de 456 gr se obtiene mediante la crema de
leche que ha sido reposada por varios dias, estd a su vez se la bate hasta

obtener la masa y luego es lavada y empacada para su consumo.

1.7. OBJETIVOS DE EL PLAN
Objetivo General

Elaborar un plan de expansion de la fuerza de ventas con el propésito
de incrementar la presencia de la empresa a nivel del austro y obtener
un margen de utilidades mas amplio y solidificar la empresa como de

caracter regional.

Objetivos Especificos

e Incrementar el margen de utilidades.
o Evaluar la competencia en términos de marcas y precios.

« Realizar una buena campafa de marketing para afianzar la marca

del producto y aumentar la cartera de clientes.
e Recuperar clientes.
e Mejorar la presentacion y calidad del producto a vender.

o Determinar habitos de consumos en término de frecuencias de

compra y preferencias.

« Crear mecanismos efectivos a lo que respecta al area ventas que

garantice que la incursion en el austro sea un éxito.

AUTORA:
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1.8. CLAVES DEL EXITO

Estableciendo y manteniendo relaciones activas y acuerdos contractuales con
los proveedores tanto de la materia prima (leche) y demas proveedores a lo
gue respecta insumos, materiales, etc. a fin de que estos se sientan seguros y
confiados de trabajar con nosotros. Trayendo la nueva facilidad para
produccion maxima (tecnologia mejorada) dentro de los tres proximos
afios para mejorar el funcionamiento e incrementar nuestro margen de
ganancia. Comunicando efectivamente a todos y cada uno de los clientes
potenciales de nuestros productos y asi obtener una posicibn como un
proveedor serio y responsable ofreciendo la calidad mas alta de lacteos en

la region.

1.8.1.-Planes de Expansion: Por medio de este plan de expansion de
la fuerza de ventas se busca incrementar la presencia de la empresa a
nivel de la regién. Estas son metas que el empresario debe cumplir en
lo relacionado a la expansién de sus ventas, a través del cumplimiento

de varios parametros.

Parametros:

1. Expansion de clientes.

2. Acceso y servicio universal (consumidores)

3. Modernizacion de la infraestructura y nuevos locales.
Los Planes de expansién tienen como objetivo principal, incentivar la
expansion y modernizacion de la venta de productos de empresas y por ende
de empresarios. El plan se utiliza tanto para una gran empresa como para un
pequeiio emprendimiento. En distintas etapas de la vida de una empresa es
necesario establecer a través de un documento los aspectos esenciales de
proyectos que pueden estar relacionados con: lanzamiento de nuevos
productos, mejorar los productos existentes, cambiar o ampliar locales para
aumentar la capacidad de ventas, respaldar un pedido de crédito o interesar a

un socio potencial.

AUTORA:
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CAPITULO DOS

INVESTIGACION DE MERCADO

2.1-CONCEPTO

“Es un método para recopilar, analizar e informar los hallazgos relacionados
con una situacién especifica en el mercado. Se utiliza principalmente para
poder tomar decisiones sobre: la introduccion al mercado de un nuevo producto
0 servicio; los canales de distribucion mas apropiados para el producto; y

cambios en las estrategias de promocion y publicidad.

Una investigacion de mercado refleja: Cambios en la conducta del consumidor;
cambios en los habitos de compra, basandose en la opinibn de los
consumidores. El objetivo de toda investigacién es obtener datos importantes
sobre el mercado y la competencia, los cuales serviran de guia para la toma de

decisiones™.

La investigacion de mercado involucra el uso de varios instrumentos para
analizar las tendencias del consumidor incluyendo: encuestas, estudios
estadisticos, observacion, entrevista y grupos focales. La investigacion nos
provee informacion sobre el perfil de nuestros clientes, incluyendo sus datos

demograficos y psicolégicos.

Los beneficios de una investigacion de mercado es la informacion obtenida a
través de una investigacion cientifica la cual suele ser confiable y debe ser

utilizada como guia para el desarrollo de las estrategias empresariales.

2 JANY, José Nicolds, 2da Edicidn, Investigacidn Integral de Mercados, Mc Graw Hill, Bogota.
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2.2.- DEFINICION DEL PROBLEMA Y OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION
DE MERCADO

2.2.1-Definicion del problema

En la actualidad para permanecer en un mercado no solo se debe buscar
vender un producto sino también se debe conocer el mercado al cual la
compafiia se dirige por lo que es importante entender las necesidades del
consumidor, sus gustos, preferencias y habitos de compra al momento de

elegir que producto llevara al hogar.

El querer satisfacer las necesidades de los clientes, es el objetivo de toda
empresa, lo cual no es suficiente con deducir que es lo que buscan los
consumidores, sino también es necesaria una investigacion que nos permita
analizar acerca de lo que piensan los clientes del producto, la competencia y

Sus gustos en particular.

Actualmente la mayoria de empresas no realizan un estudio de mercado, lo
gue repercute en sus avances de crecimiento y posicionamiento en el mercado
, al no hacer estrategias de marketing no se puede ofrecer productos de
calidad, que no ofrezcan beneficios y no tenga una marca definida, en tal caso
“LACTEOS LOS PINOS “, no ha realizado investigaciones de mercado para
que analicen sus productos para que el proporcione informacion sobre que
desean sus clientes?, qué buscan en un producto?, qué piensan?, que

actitudes tienen frente al producto?, etc.

Por este motivo el objeto del estudio es evaluar su capacidad, su rentabilidad,
para realizar estrategias de mercado que permitan medir todo y cada uno de lo

antes expuesto.
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2.3.- DESARROLLO DE LA INVESTIGACION

En este caso lo primero que se realizo es el método de observacion e

identificacion de los problemas a estudiar que son:

e Atencion al cliente.
e Posicionamiento en el mercado (marca e imagen).

e Falta de comunicacion (publicidad).

Estos problemas se deben a los siguientes:

¢ Reduccion del consumo de los productos lacteos por parte de los

consumidores.

No existe motivacion dentro del departamento de ventas con respecto al

servicio que debe dar el vendedor al consumidor.

Disminucion del margen de ventas.

Incremento de la competencia a nivel local.

No tiene grandes inversiones en publicidad.

No existe confianza por parte de los clientes hacia los productos.

2.4.- FORMULACION DEL DISENO DE LA INVESTIGACION

Al realizar esta investigacion de mercado, el objetivo principal es el de obtener
datos que nos proporcione informacién con respecto al andlisis cuantitativo y
cualitativo de la misma por lo que los resultados obtenidos nos permitira tomar
decisiones decisivas para el mejoramiento de la imagen de “LACTEOS LOS

PINOS” en el mercado local.

AUTORA:
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2.4.1.-Perfil del consumidor

2.4.1.1.- Factores que condicionan la decision del consumo

El consumo de quesos se hace principalmente por dos razones:

La primera esta relacionada con los productos que se podrian denominar de
consumo masivo, y tiene que ver con la variable precio y la facilidad al
momento de servir y combinar con otros alimentos, asi como por su valor
alimenticio. Esta es la razén por la cual la mayoria de la poblaciébn consume
este tipo de productos.

La segunda razon, estd dada por la calidad de los productos utilizados por
hoteles, casas de banquetes, etc., para quienes la calidad es primordial.
También, para quienes conocen los productos y quieren satisfacer un deseo y

para quienes tienen la cultura de consumir este tipo de alimentos.

2.4.2.-Segmentacion del mercado

Se define como la manera en que una compafiia decide agrupar a los clientes,
en base a diferencias necesidades o preferencias, con el proposito de lograr

una ventaja competitiva.

Al agrupar a los clientes en segmentos segun sus caracteristicas, la empresa
“LACTEOS LOS PINOS” podra destinar apropiadamente las estrategias para
lograr afianzar sus vinculos con el consumidor final.

Se han establecido dos segmentos de mercado a las cuales se dirige la

compaiiia:

Consumidores Finales: Son todos aquellos clientes que presentan las

siguientes caracteristicas:
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» Geografica:

Ciudad de Cuenca

» Demografica:

Edad: De 20 a 64 afios
Sexo: Masculino y Femenino.

Ocupacion: Profesional, Ama de Casa, Oficinista.

> Conducta:

Preferencias como el cliente considera al producto.

Canales de distribucion: Pertenecen a este grupo todos los clientes
supermercados, distribuidores, es decir, aquellos que son compradores al por
mayor de la marca “LACTEOS LOS PINOS".

A los canales de distribucion se los segmenta segun las siguientes variables:

» Geograficas: Ciudad de Cuenca
» Demograficas: Diferentes supermercados o duefios de tiendas de barrio

dedicados a la compra y venta del producto.

El estudio de mercado se baso6 en la informacion de los consumidores finales y
sus distribuidores por lo que la empresa considera de gran importancia realizar
un analisis que le permita conocer mejor a sus clientes, para de esta manera
lograr un mayor reconocimiento de la empresa y posicionar la marca
“LACTEOS LOS PINOS”, dando como resultado un aumento en la cartera de

clientes y mayores ingresos anuales.
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2.5-.-DISENO DE LA INVESTIGACION

El método utilizado en esta investigacion mediante encuestas realizadas a
clientes actuales en los principales supermercados de la ciudad de Cuenca
con el fin de obtener respuestas directas sobre los gustos, actitudes,

comportamiento, preferencias y caracteristicas del producto.

2.5.1-Disefio del tamafo de la muestra

2.5.1.1-.-Plan de muestreo: El método utilizado es el técnica de muestreo de
aleatorio simple, que no es mas que la seleccion una parte de la poblacion

para que van integrar la muestra en este caso 124.955 habitantes.
2.5.1.1.1.- Tamafio de la muestra

Se tomard como universo la poblacion econdmicamente activa (PEA) de la
ciudad de Cuenca, debido a que el plan busca posicionar la marca “LACTEOS
LOS PINOS” en el mercado.

La poblacion econdmicamente activa en Cuenca es de 124.955 personas
considerando que pasado los 100.000 datos es una poblacion infinita de los
cuales el mercado potencial es de 124.955 personas, es decir el 52 % de esta

poblacién.
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Tabla 2.1

Segmentacion del Mercado de hombres y mujeres de la Poblacion

Econdmicamente Activa segun edad; Fuente INEC, VI Censo de Poblacién

en Noviembre del 2001, Provincia del Azuay - Cuenca

POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA DE CUENCA

Edades

Hombres

Mujeres

TOTAL
POBLACION

20 a 34 afos

33.114

35.479

68.593

35 a 49 afos

20.165

16.045

36.210

50 a 64 afos

10.856

9.099

19.955

TOTAL

Fuente: INEC (VI Censo de poblacion en Noviembre del 2001) Elaboracion:

2.5.1.2.-Definicion de la poblacién: nuestro estudio abarca a una poblacion

aproximada de 124.955 habitantes, en donde se realizo la segregacion de esta

manera.

La autora

2.5.1.3.-Definicion de la muestra

1.- Obtener el tamafio muestra imaginando que

250t
- R

N -

124,955
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Donde:
Z.nm . . , ,
= z correspondiente al nivel de confianza elegido
o2
= varianza poblacional.
e = error maximo (margen de error).

2.- Obtener el tamafio de la muestra segun la siguiente formula:

o
n

N

De el tamafio de la muestra: se escogié una poblacién referente de 124.955
correspondiente a la zona urbana y que con un nivel de significancia del 90% y
un margen de error del 5%, con una varianza del 0.23 tomada de la prueba
piloto que se realizo.

4 N\
n= (1.645)2(0.23) =171
2
. (0.06) )
( N
n= (171) =171
\ 1+ (171/124955) )

Se realizo la encuesta a 171 personas localizdndose en los diferentes
supermercados ubicados en diferentes zonas de la ciudad de Cuenca con el

fin de obtener informacion no sesgada.

2.5.1.4 -Disefo del cuestionario

Se realizo el cuestionario basados en preguntas que nos proporcionaran datos

que ayudaran a dar solucibn al problema planteado, la encuesta fue
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diseifiada con 30 preguntas, objetivas para identificar el posicionamiento de la

empresa, imagen, servicio, frecuencia del producto a estudiar. (Ver anexo 1).

2.5.1.5.-Presentacion de los resultados de la encuesta.
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ELABORADO: LA AUTORA

Se consulto acerca de género y los resultados fueron los siguientes:
Que el 62% de personas encuestadas fueron del género femenino y el 38%
masculino.
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GRAFICO N.-3
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De los 171 encuestados, se determina que la mayor parte en promedio son
amas de casas quienes adquieren o realizan la compra de productos en los
diferentes supermercados de la ciudad a diferencia de quienes son personas
gue trabajan esto tal vez se deba por el hecho mismo de sus ocupaciones no

pueden acudir con mucha frecuencia a un supermercado.
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GRAFICO N.-4

NUMERO DE MIEMBROS DE FAMILIA
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FUENTE:MUESTRA DE 171,CON EL 90% DE NIVEL DE CONFIANZA

ELABORACION: LA AUTORA

En promedio los resultados muestran que el nimero de miembros que
conforman cada familia estd compuesta entre dos y tres personasen un alto
porcentaje, seguida de aquellos con 4 miembros y dejando atras a aquellos de

5y 7 miembros.
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GRAFICO N.-5

INGRESO FAMILIAR
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FUENTE:MUESTRA 171, CON EL 90% DE NIVEL DE CONFIANZA

ELABORACION: LA AUTORA

Al analizar cada uno de los datos permitio definir que el ingreso familiar en
promedio se encuentra entre los $300 esto se deba a que los consumidores

mantienen sueldos de acuerdo a sus funciones que cada uno desempefia.
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GRAFICO N.-6

ESTADO CIVIL

B -

CASADO " DIVORCIADO
SOLTERO VIUDO

FUENTE:MUESTRA DE 171, CON EL 90% DE NIVEL DE CONFIANZA

ELABORACION: LA AUTORA

Los resultados muestran que en promedio el 68% de los encuestadas son
personas casadas seguidas de un 35% divorciadas y a un nivel bajo estan las

personas solteras y viudas.
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GRAFICO N.-7

TIPO DE PRODUCTO A CONSUMIR
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FUENTE:MUESTRA 171, CON EL 90% DE NIVEL DE CONFIANZA

ELABORACION: LA AUTORA

Los resultados muestran que la mayor parte del consumo de lacteos se centra
en el queso fresco que los demas productos, esto se debe a que es un
producto de consumo comun entre las familias, ya sea por su sabor, su precio,
textura, y la mayor parte de las empresas lo producen en gran porcentaje que

las demas variedades de quesos existentes.
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GRAFICO N.-8

LUGARES DE COMPRA

HIPERMERCADO DISTRIBUIDORA
SUPERMERCADO OTROS

FUENTE:MUESTRA DE 171,CON EL 90% DE NIVEL DE CONFIANZA

ELABORACION: LA AUTORA

La mayor parte de encuestados en promedio respondieron que realizan sus
compras en supermercados ubicados en la ciudad esto se debe que estos
mantienen un gran variedad de productos lacteos en sus locales y la mayor
parte de la personas tienen facilidades de escoger el producto deseado y

muy pocas lo hacen en distribuidoras u otros lugares como tiendas o mini

tiendas.
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GRAFICO N.-9

TAMANO DE COMPRA DE PRODUCTO
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FUENTE:MUESTRA DE 171,CON EL 90% DE NIVEL DE CONFIANZA

ELABORACION: LA AUTORA

Los datos muestran que en promedio la preferencia de compra es por un
tamafio mediano que el resto de los demas, las encuestadas lo prefieren a
veces por su precio que es mas accesible que el resto de tamafios y sobre todo

es una porcion que satisface a cada uno de los hogares.
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GRAFICO N.-10

FRECUENCIA DE COMPRA
DE LACTEOS

1175

SIEMPRE RARA VEZ
FRECUENTE NO CONTESTA

FUENTE:MUESTRA DE 171, CON EL 90% DE NIVEL DE CONFIANZA

ELABORACION: LA AUTORA

FRECUENCIA DE COMPRA: se realizo de cada uno de la variedad de
productos que se encuentra en el mercado con el fin de obtener datos que
nos permita conocer que productos lacteos son de consumo mas alto y poder
entender los gustos y preferencias de cada uno de los consumidores, al
momento de adquirir un producto ya que muchos de estos son destinados

tanto para el consumo como para la industria (hoteles y restaurantes).
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GRAFICO N.-11

MARCA DE PRODUCTOS LACTEOS

.
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Porcentaje

FUENTE:MUESTRA DE 171, CON EL 90% DE NIVEL DE CONFIANZA

ELABORACION: LA AUTORA

Los resultados muestran la preferencia por ciertas marcas mas conocidas a
nivel del cantén son altas pero hay aquellas no tan conocidas como son;
nutri leche, europea, Los pinos, nandito, etc. Esto se debe tal vez a la falta de
publicidad que cada empresa no la hace adecuado como las anteriores

marcas descritas.

AUTORA:
Cecilia Tenecela

38



UNIVERSIDAD DE CUENCA

GRAFICO N.-12

DESICION LA COMPRA
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FUENTE:MUESTRA DE 171, CON EL 90% DE NIVEL DE CONFIANZA

ELABORACION: LA AUTORA

Segun los resultados la mayor parte de los encuestados, respondieron que al
momento de comprar un producto lacteo se fijan en el precio, y luego después
las demas caracteristicas, eso se da porque el mercado actual el movimiento

economico esta basado en precios, y no a la calidad del producto.
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GRAFICO N.-13

EPOCA DE MAS CONSUMO
DE LACTEQOS

Porcentaje
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FUENTE:MUESTRA DE 171, CON EL 90% DE NIVEL DE CONFIANZA

ELABORACION : LA AUTORA

La mayor parte de los encuestados respondieron que en ciertas épocas del
afo, sea navidad y feriados, demandan en un mayor porcentaje el queso

fresco, ya sea para reuniones familiares u obsequios.
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GRAFICO N.-14

GASTO PROMEDIO EN PRODUCTOS
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FUENTE:MUESTRA DE 171,CON EL 90% DE NIVEL DE CONFIANZA

ELABORACION : LA AUTORA

La disponibilidad pagada por parte de los consumidores esta entre $11,00 y

$15,00 en la ultima compra que realizaron de productos lacteos.
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GRAFICO N.-15

CONOCE LACTEOS LOS PINOS

FUENTE:MUESTRA DE 171,CON EL 90% DE NIVLE DE CONFIANZA

ELABORACION : LA AUTORA

Al realizar la encuesta sobre si conoce “lacteos los Pinos” un mayor nimero de
encuestados en promedio respondi6 que si conoce por lo menos un

establecimiento y que comprados algunos productos.
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GRAFICO N.-16
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FUENTE:MUESTRA DE 171, CON EL 90% DE NIVEL DE CONFIANZA

ELABORACION: LA AUTORA

En promedio, los encuestados opinaron que la imagen de “LACTEOS LOS
PINOS”, es buena en un alto porcentaje pero también nos permite obtener un
margen de percepcion por parte de los clientes acerca del local y dar mas
importancia a cdmo mejorar y manejar mejor nuestra imagen hacia nuestros

clientes actuales.
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GRAFICO N.-17

COMO CONSIDERA LOS PRECIOS DE LA FABRICA
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FUENTE:MUESTRA DE 171, CON EL 90% DE NIVEL DE CONFIANZA

ELABORACION: LA AUTORA

En promedio las personas encuestadas consideran que “L&cteos Los Pinos”
es una empresa que ofrece precios normales y convenientes, y que estan
dispuestos a pagar el precio por un producto, pero también hay aquellos que
opinan que son costosos ya que manifiestan que existen otros productos

lacteos a menor precio en el mercado.
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GRAFICO N.-18
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FUENTE:MUESTRA DE 171, CON EL 90% DE NIVEL DE CONFIANZA

ELABORACION : LA AUTORA

El resultado de la encuesta muestra que en promedio la atencion del Local
“Lacteos los Pinos” es regular, esto se deba a que el personal de ahi no son
preparadas, no saben manejar una imagen ideal, y sobre todo a que no
ofrecen adecuadamente los productos a los clientes que lo requiera, por lo
tanto se necesita mayor énfasis a lo que respecta al servicio y satisfaccion

del cliente.
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GRAFICO N.-19
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FUENTE:MUESTRA 171 ,CON EL 90% DE NIVEL DE CONFIANZA

ELABORACION : LA AUTORA

Las personas encuestadas supieron responder que al momento de comprar
un producto, en “LACTEOS LOS PINOS” la demandan queso fresco en mayor
cantidad que al resto de productos ofrecidos, ya que es un producto de mayor
consumo en su familia, y la preferencia por su sabor y precio de nuestro

producto es unico.
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GRAFICO N.-20

LE GUSTARIA ENCONTRAR OTRO LOCAL

FUENTE:MUESTRA DE 171 ,CON EL 90% DE NIVEL DE CONFIANZA

ELABORACION : LA AUTORA

En promedio, los resultados obtenidos en esta encuesta son favorables, la
mayoria de los encuestados les gustaria que exista otro local ubicado en la
ciudad, dando como conclusiébn que “lacteos Los Pinos” es una empresa
conocida entre la mayoria de personas en el cantén pero que a falta de una
publicidad adecuada no ha llegado a ser una marca reconocida y principal en

las preferencias de los consumidores.
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2.6.-DISENO DE LA INVESTIGACION EXPLORATORIA

La investigacion exploratoria esta disefiada para obtener un andlisis preliminar
de la situacion actual de la marca “LACTEOS LOS PINOS”, en un menor
tiempo. Utiliza técnicas cualitativas como el grupo focal e investigacion por
observacién, para obtener datos sobre percepciones, actitudes y gustos del

consumidor

Esta investigacion se empleo un focus group con el fin de conocer:

¢ Informacion detallada de las caracteristicas del segmento.
¢ Informacién de las preferencias, y gustos de las clientes
¢ Informacién acerca la competencia a base de las opiniones de los

clientes.

2.6.1.-Grupo focal (Focus group)

Se realizo un grupo focal, para una determinada seccién hombres y mujeres

comprendidos desde los 25 hasta 40 afios (profesionales, Amas de casa).

Se identifico el perfil de los consumidores:

e Género( Hombre - Mujer)
e Region (Cuenca)

e Comportamiento
Se entregaron muestras de quesos de diferentes marcas (competencia) y otros

derivados.

> Se realizo la sesion con 9 participantes.

» Se realizaron varias preguntas (Anexo 2).
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2.6.2.-Estructura del grupo focal

Las preguntas se realizaron de manera que su respuesta sea la mas rapida a
los que uno deseaba obtener para facilidad de procesamiento de la

informacion a base de:

1. PRECIO. Precio mas deseable
2. IMAGEN: Textura, envoltura
3. PLAZA: lugar de compra

El objetivo de la prueba: conocer la percepcion que tiene el consumidor sobre
la marca “LACTEOS LOS PINOS”, para lo cual obtuvo los siguientes

resultados:
Anélisis de imagen

A base de las preguntas manifestaron que la imagen que presenta un producto
es primordial al momento de compra, porque la presentacion de un producto
da mucho que decir sobre la calidad y por ende de una empresa y que las
demas caracteristicas como el tamafio, volumen y otros, son de menor
importancia. Muchas de estos productos son usados para obsequios a
familiares, amigos, eventos u ocasiones especiales por eso la importancia de

la imagen.
Analisis de precios y marcas
Al mostrar una variedad de marcas (analisis comparativo) a cada una de

asistentes, la mayoria supieron decir que lo que las motivan la compra es el

precio porque para ellas el producto es lo mismo asi sea de otra marca
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(competencia) en cambio para otras la marca es importante al momento de

comprar.

Entre la lista dada de varias marcas, la mas comprada es el CHONTA, claro
gue muchas ya tienen una marca definida en su mente, al momento de
comprar por ejemplo la marca TONY es una de las marcas mas conocidas en
el mercado a lo que respecta al yogurt y la mayor parte lo adquieren, seguida
después otras marcas dejando en la ultima opcion “LACTEOS LOS PINOS”.
También se tomo en cuenca que muchas de estas personas al adquirir el
producto lo realizan en mayor parte en las perchas de lacteos en los
supermercados para obtener informacion en funcion de qué presentaciones,

sabor y el precio motivos de la decisién de compra.

Casi todas coincidieron que el producto mas consumido en su hogares es el
gueso fresco, manifestando que es un producto conocido, comun entre todos
los demas y que el resto de derivados no es de consumo principal sino que

lo consumen ocasionalmente.

2.7.- PRESENTACION DE RESULTADOS GENERALES

Al analizar cada uno de los resultados mediante esta investigacion de
mercados, no indica que la imagen es importante para ganar el grado de
satisfaccion de un cliente, y que los resultados obtenidos por parte del
encuestado supieron decir que la imagen del local solamente es buena, y que
muchos de los que han entrado al local no se sientan satisfechos de la

atencion gue se ofrece.

Entonces se debe manejar adecuadamente la imagen que permita posicionarse
en el mercado tanto del producto y asi la empresa, y aprovechar el medio

publicitario para dar a conocer los productos que ofrece “lacteos los pinos “con
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la finalidad de llegar a ser los primeros ante nuestros clientes actuales y

futuros.

2.8.-ANALISIS DE LA INDUSTRIA

‘Industria Lactea: Los derivados de la leche son integrantes naturales de la
cadena agropecuaria correspondiente a la produccién de leche. En el contexto
nacional, tradicionalmente la produccion lechera se ha concentrado en la region
interandina, donde se ubican los mayores hatos lecheros. Esto se confirma
segun los ultimos datos del Censo Agropecuario del afio 2008, donde el 73%
de la produccion nacional de leche se la realiza en la Sierra, aproximadamente

un 19% en la Costa y un 8% en el Oriente y Region Insular.

Pero el uso y destino de la produccion lechera en el pais tiene un
comportamiento regula segun estimaciones del Ministerio de Agricultura y
Ganaderia. De acuerdo al ultimo levantamiento de informacion sobre plantas
de produccion de productos derivados de leche, se registraron de entre los mas
importantes, 25 establecimientos con una capacidad instalada total de

procesamiento de 504 millones de litros anuales”.

De estas Industrias el 90% se encuentran ubicadas en el callejon interandino
con una fuerte concentracién en las provincias del centro norte de la sierra
(Pichincha, Cotopaxi, Imbabura, Carchi) y se dedican principalmente a la
produccion de leche pasteurizada, quesos, crema de leche y otros derivados en

menor proporcion.

Durante el ultimo quinquenio, y gracias al proceso de liberalizacion econémica
y apertura comercial, se han establecido otras Empresas como CEDI,
INDUSTRIAS LACTEAS TONY, CHIVERIAS, ALPINA, REY LECHE, y la
Planta Pulverizadora de la Asociacion de Ganaderos de la Sierra y el Oriente
(AGSO).
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Produccion de leche. La disponibilidad de leche cruda para consumo
humano e industrial representa alrededor del 75% de la produccién bruta. La
leche fluida disponible se destina en un 25% para elaboracién industrial (19%
leche pasteurizada y 6% para elaborados lacteos), 75% entre consumo y
utilizacion de leche cruda (39 % en consumo humano directo y 35% para
industrias caseras de quesos frescos), y aproximadamente un 1% se

comercia con Colombia en la frontera.

Produccion de Quesos. Si se toma en consideracion la produccion de leche
cruda y la utilizacion industrial, el 6% para elaborar lacteos, en el que el 3,2%
corresponde a elaboracion de quesos y el remanente a elaboracion de yogurt y
margarina; sumado al 35% de leche cruda para elaboracion de quesos caseros

en la localidad™.

2.9.-LA COMPETENCIA Y LOS HABITOS DE COMPRA

"LACTEOS LOS PINOS” mira alrededor de 20 competidores muy importantes
a escala nacional, el maximo competidor es el kiosco y Rey Leche lo que es a
nivel nacional y Chonta a nivel local que han estado en el mercado algunos
afos y sus nombres son muy conocidos y confiados, es decir sus productos si
se venden practicamente. Cada una de estas empresas mueven grandes
cantidades de publicidad, a nivel nacional y sus distribuciones son directamente
en grandes supermercados y también tienen distribuidores directos en

principales provincias del pais.

De acuerdo con un reporte de mercado de Alimentos Gourmet, las ventas

minoristas de quesos especiales alcanzaron un incremento del 4% sobre el

* FUENTE MAGAP-Industria
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afio anterior, promedio que se viene manteniendo desde 1996 y que se

mantendra segun estimaciones.

Los supermercados generan aproximadamente el 55% de las ventas
minoristas de estos quesos, los negocios de venta de quesos el 30% vy
negocios de alimentos naturales el 5%. Una encuesta realizada entre
supermercados en el afio 2000 enumera a la categoria de quesos con un

margen de ganancia bruta del 35.5% a nivel nacional.

El consumo de queso se ha incrementado en parte debido al deseo del
consumidor de nuevas variedades de queso en formas y envases mas
convenientes, los consumidores estan deseosos de probar nuevas variedades
de queso y pagar un sobreprecio por ello los minoristas quieren quesos

premium que permita aumentar su escala y variedad de quesos.

Asimismo, se necesita de mejoras en infraestructura vial, puertos y redes de
comunicacion modernos con el fin de que los productos lleguen de forma
rapida e integra a sus puntos de venta como también disefiar nuevos
mecanismos de financiamiento y de distribucion mas adaptados a las
caracteristicas del sector; fortalecer la gestion empresarial y ampliar las
industrias relacionadas y de apoyo. Finalmente, se necesita fortalecer a la
industria local para servir mejor a sus clientes locales y foraneos con productos

de alto valor agregado, comercializados en nichos de mercado.

AUTORA:
Cecilia Tenecela

53



UNIVERSIDAD DE CUENCA

CAPITULO TRES

PLAN DE MARKETING

El disefio del plan de marketing, es una de las herramientas esenciales para la
supervivencia de las empresas en el actual escenario competitivo. "En
cualquier empresa organizada existe un presupuesto econémico-financiero que
traza anticipadamente el futuro flujo de ingresos y egresos, para conducir y
controlar la gestion global de la empresa. Ese presupuesto nace, entonces,
generado y disparado por el flujo de ingresos. Y esos ingresos previstos se
basan en prondsticos de ventas que, a la vez, son la consecuencia de las
proyecciones de corto y mediano plazo que, en funcion del share y el

posicionamiento en el mercado, expresan y cuantifican el plan de marketing™.

3.1-SEGMENTACION DEL MERCADO

La empresa debe profundizar en el conocimiento de su mercado con el objeto
de adaptar su oferta y su estrategia de marketing a los requerimientos de éste.
La segmentacion implica un proceso de diferenciacion de las necesidades
dentro de un mercado. Es por ello se busca clientes potenciales, que vendrian
a ser personas, empresas que no realizan compras a la empresa en la
actualidad pero que son visualizados como posibles clientes en el futuro porque
tienen la disposicion necesaria, el poder de compra de clientes es el que podria
dar lugar a un determinado volumen de ventas en el futuro (a corto, mediano y

largo plazo).

Por ende es muy importante conocer a la competencia y saber en que no lo

estan satisfaciendo al cliente y buscar la manera de atraer a nuestra empresa

* KOTLER, Philip, ARMSTRONG, Gary, 6ta. Edicién, Fundamentos de Marketing, Prentice Hall, Pag.
20.
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al actual comprador. Es ahi donde empezariamos a sumar nuestra lista de
clientes.
3.2.- ANALISIS DE VIABILIDAD Y COMPETIVIDAD DE LA EMPRESA

Mediante este analisis nos permitira conocer la situacion real en que se
encuentra la empresa, asi como el riesgo, las oportunidades que le brinda el

mercado.

3.2.1- Analisis FODA
ANALISIS FODA (Fuerzas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas)

FUERZAS

« Produccion de un sabor unico y diferente a los competidores.
« Buena relacion con los proveedores (buen precio, calidad).

» Posee una variedad de productos a ofrecer.

« Conocimiento del Mercado por mas de 17 afios.

« Eficiencia en el momento de la distribucién de productos.

« Calidad en el producto.
OPORTUNIDADES

« Mercado amplio para ingresar.
« Ser rival para las compafiias establecidas.

» Posibilidades de ampliacion.
DEBILIDADES

« Poco abastecimiento en perchas de supermercados.
« No hay penetracion en el mercado regional.

» Falta de elementos estructurales en todos sus departamentos
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« No llegan al mercado detallista (tiendas pequefias) por tanto no
llega facilmente el producto al consumidor final.
« No existe posicionamiento de la marca

« Desmotivacion del personal
AMENAZAS

« Productos de la competencia a precios mas bajo
« Fuertes Competencia posicionada.
« El alza de precios de la leche incide en el costo de la produccion,

y a su vez en el precio final.

3.3.- VENTAJA COMPETITIVA

La ventaja competitiva de "Lacteos Los Pinos”, es que a mas de tener un gran
sabor indiscutible de sus productos, son Unicos productores de una gran
variedad de productos en la zona, lo cual ha permitido ser reconocido a nivel de

la provincia y otras regiones mas,

Es una marca familiar, que refleja una combinacién de trabajo, inteligencia,
responsabilidad y calidad que cuida de su salud e imagen. Es confiable por los

beneficios que ofrece, como seguridad en la alimentacion.

Razdn por la que las personas consumen "Lacteos Los Pinos:

o Variedad de productos.
o Beneficios proporcionados (calidad).

o Unicos en la region.
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3.4.-LA MATRIZ BCG (Boston Consulting Group)

La matriz se divide en cuatro partes que permiten determinar en que fase se
encuentra o parece encontrarse el producto y prever acciones que se llevara a

cabo en el futuro inmediato.

Objetivos:

e Valorar la posicion competitiva.
e Conocer la matriz cuota de mercado- crecimiento.
e Analizar la cartera de productos aplicando la matriz como

instrumento de analisis.

Tabla N° 3
La Matriz BCG (Boston Consulting Group)

ESTRELLA INTERROGANTE
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CUOTA RELATIVA DE MERCADO

Elaboracion: La autora
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El eje vertical de la matriz define el crecimiento en el mercado, y el horizontal la
cuota de mercado.

Para realizar la evaluacion de la matriz BCG, se utilizo la informacion de las

ventas del 2009 y 2010 de la empresa y la comparamos entre si sus productos
(Ver Anexo N° 8).

A continuacién observamos los productos clasificados segin su cuota vy
participacion en le mercado.

GRAFICO N.- 21

CARETERA DE PRODUCTOS
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Elaboracion: La autora.
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Resulta evidente saber en que posicion se encuentran los productos y su

evolucion en el mercado, en donde la empresa realiza la intervencién con

determinadas estrategias que estas requieran para su desarrollo.

Clasificacién de productos segun su cuotay participacion de

mercado.

LACTEOS

Tabla N° 4

PRECIO

PRODUCTO

Queso fresco 454 gr
Queso

Mozzarella 908 gr
Requeson diet. 454 gr

Queso Maduro 454 gr
Manjar de leche 320 gr
Mantequilla 454 gr
Crema de leche 250 cc

Yoqgurt 454 gr
Elaboracion: La autora.

Se determina asi:

a) PRODUCTO ESTRELLA.

e Queso fresco 454 gr ($ 3.24)

Gran crecimiento y gran participacion de mercado. Son estrellas porque los
clientes los demandan muy frecuentemente, estos productos requieren de

mayores esfuerzos para mantenerse frente a la posicion de la competencia. Se

$3,24

$9,18
$3,18
$5,23
$1,75
$3,38
$1,02
$ 2,65

ESTRELLA

INTERROGANTE
VACA
INTERROGANTE
VACA
PERRO
VACA
PERRO
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recomienda potenciar al maximo dicha area de negocio hasta que el mercado
se vuelva maduro y se convierta en vaca lechera pero a largo plazo mientras

tanto se puede seguir explotando las ventajas de tener productos estrellas.

b) INCOGNITA.

e Queso mozzarella 908 gr ($ 9.18)
e Queso maduro 454 gr ($5.23)

Gran crecimiento y poca participacion de mercado. Hay que reevaluar la
estrategia en dicha area, que eventualmente se puede convertir en una estrella
0 en un perro. Es importante aportar recursos para mejorar la posicion frente a
la competencia y luchar més por el reconocimiento del producto que por los
beneficios que presenta y asi captar mas clientes pero para esos se debe

estar muy atento a la evolucién de las ventas.
c) VACA LECHERA.

e Manjar de leche 320 gr ($1,75)
e Requeson dietético 454 gr ($ 3.18)
e Crema de leche 250 cc ($1.02)

Poco crecimiento y alta participacion de mercado. Se trata de un area de
negocio que servira para generar efectivo necesario para crear nuevas
estrellas. La demanda es mas o menos alta y son productos que son aceptados
en el mercado por lo tanto la empresa debe promocionar con mayor frecuencia
esto tipo de productos dirigido a un segmento de mercado especifico
comunicando sobre sus ventajas mejorando su presentacion con el fin de que

el producto gane un gran atractivo y no termine siendo producto “perro”.
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d) PERRO.

e Yogurt 454 gr ($2.60)
e Mantequilla 454 gr ($3.38)

Poco crecimiento y poca participacion de mercado. Areas de negocio con baja
rentabilidad o incluso negativa. Se recomienda deshacerse de ella cuando sea
posible. Generalmente son negocios / productos en su ultima etapa de vida.
Raras veces conviene mantenerlos en el portafolio de la empresa. Estos
productos tienen pocas ventas debido que los clientes no conocen muy bien

esto tipos de productos y prefieren comprar productos conocidos por ellos.

No podemos eliminar de la cartera de productos debido que somos los Unicos
en ofrecer esto tipo de productos en la zona que ningun otro competidor y es

nuestra ventaja competitiva al ser los Unicos.

3.4.-ESTRATEGIAS DE MARKETING

El marketing utiliza diversas herramientas que permiten a las empresas
satisfacer las necesidades de los consumidores. La mas difundida se sintetiza

en las “4p’s” que se definen por cuatro elementos de igual importancia:

e Producto
« Precio
e Promocion

¢ Plaza

Objetivos Estratégicos

« Crecer el margen de utilidades con el que se venia trabajando.
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e Ampliar la participacion en el mercado y mantener una buena

atencion a nuestros clientes.

e Mejorar el departamento de ventas para lograr el mejoramiento

de la misma.

Conseguir la atencién de los clientes potenciales para lo cual es
necesario que las estrategias a utilizar vayan enlazadas con los

resultados obtenidos en las encuestas y en el grupo focal.

Apertura de otro local, y por supuesto a la contrataciébn de
personal para la atencion de la misma, que sera en el centro de
la ciudad, como estrategia para que el producto tenga mayor

aceptacion en el mercado.

3.6. DESARROLLO DE ESTRATEGIAS

Se procedera a cambiar el disefio de la etiqueta en algunos productos, con el
objetivo de dar a conocer la nueva imagen que proyectara la marca en ciertos

productos.

3.6.1. Estrategia de producto

Un producto, es un conjunto de atributos tangibles e intangibles, que incluyen

entre otras cosas empaque, color, precio, calidad y marca.

El objetivo es que se procederd incrementar otra variedad productos, (queso
amasado o molino) con la misma consistencia y textura y a la vez

mejoramiento de envases a los que se refiere el yogurt y el manjar de leche.
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3.6.2. Estrategia de precios

Actualmente la estrategia que mantiene la empresa es tener los precios mas
altos que de la competencia basandose a los costos de produccion (leche,
insumos y materiales) pero no ha tenido éxito debido al rechazo por parte de
clientes, que buscan precios mas bajos, en los supermercados que representa
un 20% y 25% mas alto que las demas marcas. Tomando en cuenta los
precios actuales de las marcas lacteas competidoras en la region se desprende
que la empresa deberd utilizar la estrategia en funcién de los precios de la
competencia y no por un andlisis de costos, debido a que cada categoria o tipo
de producto de acuerdo al posicionamiento en el mercado mantienen su
demanda, por lo tanto realizar es factible realizar reducciones o incrementos

de los precios en funcion de las reacciones de las marca competidoras.

Las condiciones de pago quedan establecidas por las siguientes politicas de

cartera:
Venta directa en puntos Propios..........cceeevevveeieieeeivevririierinnnnnnns Contado.
Delicatesen, Super Mercados medianos......... ....ccccccvvvvvveennnnn. 15 Dias.
Hipermercados., supermercados grandes...........cccooeeevvvvvvnennnn. 30 Dias.

3.6.2.1. Politica de servicio y atencion al cliente

La excelente relacion con los clientes y la confianza que depositan en la gama
de productos comercializada por “LACTEOS LOS PINOS “son uno de los
pilares sobre los que se debe fundamentar el éxito de la empresa y que deben

diferenciarla de las demas empresas productoras de lacteos.

Actualmente la politica de clientes se basa en lo siguiente:
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* Identificacion méxima en la relacion y excelente atencion

La empresa se caracterizara por dar un trato personalizado con el que se gana

la confianza y fidelidad del cliente a través de:

1. Atencion personalizada tanto en la venta directa como en la venta a

distribuidores mayoristas.

2. Rapidez en el servicio de venta (dias laborables).

» Fidelizacion del cliente

La Fidelizacion del cliente es un factor clave para el éxito del negocio, aunque
en una empresa la Fidelizacién del cliente esta directamente relacionada con
su volumen de ventas, es decir, la demanda del consumidor final segun la zona

en la que se ubique el punto de venta.

De alguna manera, es mas importante la fidelidad hacia el producto y la
empresa de los consumidores directos que son quienes crean el mercado. Por

estos motivos la empresa plantea el siguiente programa de Fidelizacion

a) Proporcionar degustaciones de los productos acompafadas de la
informacion necesaria con el fin de que transmitan ellos mismos la
calidad del producto y el cliente tengan la seguridad y confianza en el

producto antes de la compra.

b) Llevar a cabo la promocion de 6+1 (una unidad de regalo por cada 6

compradas (de la misma referencia) con todos los clientes.

De acuerdo con la idea de abrir la red de distribucién a nuevos canales, la

politica de cliente se actualizara teniendo en cuenta el siguiente fundamento:
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» Seguridad en la satisfacciéon del cliente: Formacién e Informacion

El principal objetivo, desde este punto de vista, es no perder la imagen de

seriedad, seguridad y fiabilidad que se asocia al producto al ser vendido.

1. Formacién continua al personal de la empresa. Serd necesario
tener un alto conocimiento sobre el sector en el ambito de
atencion al cliente. Se debera conocer el producto comercializado
por la empresa en cuanto a inquietudes repartidas por los

consumidores durante la actividad comercial.

2. Informacion a clientes nuevos de distribucién. Sobre las
caracteristicas del producto referente a la calidad, rendimiento y

seguridad que ofrece la empresa en cuanto a la comercializacion.

Para aumentar el grado de eficiencia de la empresa, se incorporara un sistema
de informacién coordinado a las estrategias de negocio, basada en Internet
para cubrir necesidades y la mejora del area de produccion, y administrativa
de la empresa, como también la mejora de la integracion funcional de la

empresay en la mejora de la relacion con los clientes actuales.

3.6.3. Estrategia de publicidad

La estrategia de acciones de marketing pretende una estricta orientacion

(cliente objetivo) y se basara en las siguientes lineas:

1. se realizara pancartas (banner) para colocarlos en supermercados, mini
mercados, y otros lugares en donde la empresa tenga mejor presencia
(Ver Anexo 3).
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2. Volantes, con este medio pretendemos dar a conocer cada uno de

nuestros productos (ver Anexo 4).

3. Ademas, se trabajara con afiches de promociones, material colgante,
carteles del producto, los cuales seran entregados en los puntos de

ventas minoristas (Ver Anexo 5).

4. Creacién de un sitio web de “LACTEOS LOS PINOS” sera una
herramienta de la compafia que suministrara la informacion sobre los
productos y servicios para clientes meta y socios comerciales
potenciales sobre la compafia, también comunicaré noticias acerca de
subproductos, creacion de otros productos, nuevas presentaciones, etc.
para crear y mantener las relaciones publicas seguras con sus clientes
(Ver Anexo 6).

Esta creacion de una Web va a estar dirigida a los canales de
distribucion, para facilitar compras electrénicas previo registro a traves
de cdodigos de clientes.

3.6.4. Estrategia de distribucion
Actualmente, “LACTEOS LOS PINOS” distribuye los productos directamente a
supermercados, hipermercados y mini supermercados través de un servicio

directo de entrega a cada uno de los puntos.

Para alcanzar este objetivo se propone lo siguiente:
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1. Ampliar la cartera de clientes, en cuanto a puntos de venta empezando

por recuperar clientes perdidos.

2. Realizar visitas a otros supermercados de la ciudad ubicados en las

distintas zonas Yy facilitar la red de distribucion a las mismas.

3. Apertura de otro local, y por supuesto a la contratacion de personal para
la atencion de la misma, que sera en el centro de la ciudad, como

estrategia para que el producto tenga mayor aceptacion en el mercado.

Es importante mantener las ventas en manos de las empresas de distribucion
mayorista para no perder el 85 % aproximado que representan sus ventas
fuera de los locales propios que tienen la empresa y para abastecer a los
puntos de venta en que hagan pedidos esporadicos o de pocas unidades, lo
haremos en otro local que se pretendera abrir, en una de las zonas
estratégicas de cuenca. Por otro lado, también se concentran los puntos de
venta alrededor de restaurants, panaderias, delicatesen en las que se
centralizaran las visitas de la empresa con el fin de promocionar nuestro

producto.
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CAPITULO CUATRO

PLAN DE VENTAS

4.1.- ESTRATEGIA DE VENTAS

La estrategia de ventas se centrard en el cliente individual, hiper y

supermercados entre otras que, a fin de cuentas, seran quienes creen el

mercado, al que los puntos de venta venderan el producto. Para ello:

1.

3.

La primera categoria de nuestra estrategia de ventas, es
establecer y mantener una relacion con nuestros principales
clientes actuales de Cuenca; la empresa debe mantener a estas

personas satisfechas con nuestros productos y servicio.

Nuestra segunda estrategia es utilizar un local Delicatesen en el
centro de la ciudad a través de desarrollar y mantener relaciones
estrechas con los asistentes respectivos brindandoles

degustaciones de nuestros productos.

Se obtendran y estableceran contactos para concretar citas para
que las visitas sean efectivas y se traduzcan en ventas, se
contara con una personal especializado durante el 2011. Las
visitas a clientes (futuros) o visitas a puntos de venta tendran una

duracion de 35 minutos (trayectos no incluidos).

La personas seran capacitados para conocer el sector y
producto en cuanto a composicion, produccidn prestaciones y
legislacién para demostrar la seriedad y eficacia del producto

frente nuestros futuros clientes.
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5. La Fidelizacién del consumidor sera decisiva para la fuerza de
ventas y por eso, se pondra especial atencién en la politica de

servicio y atencion al cliente.

Para obtener un buen resultado los representantes de ventas deben trabajar en
equipo con apoyo del personal, con la alta gerencia cuando esta en juego

ventas importantes.

Las fuerzas de marketing serdn mas eficaces a la larga si poseen
conocimientos en mercadeo. De esta manera es necesario un director
especializado en marketing que sepa analizar datos de ventas, medir el
potencial del mercado, obtener informacion estratégica del mercado, y
desarrollar planes y estrategias a fin de brindar todo el apoyo al departamento

de ventas.

4.2.- FUERZA DE VENTAS

“LACTEOS LOS PINOS” diariamente labora entre 10 y 6 horas diarias que dan
como un total 40 horas semanal. El area de ventas que cuenta con un solo
vendedor que trabaja todos los dias desempefiando las funciones del
departamento comercial, pero se prevé contratar un promotor comercial para

asi formar un equipo inicial que permita la especializacion segun:

e Visitas a puntos de venta y trasmitir los beneficios del producto apoyados
por un material informativo, con el fin de distinguir los atributos de la
marca, por eso la importancia de que los vendedores conozcan sus

productos, y sus divisiones.

¢ Informar a los clientes sobre las politicas de la empresa en materia de

apertura de nuevos clientes, créditos, cobranzas, devoluciones, etc.
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e Proveer de informacion sobre el accionar y precios de la competencia

para ayudar a la gerencia a tomar decisiones acertadas.

e Se creara un puesto de responsable comercial, el cual sera ocupado por
el unico empleado que habia hasta el momento en el departamento de
ventas, que debido a su elevada experiencia en el sector y en el negocio
sera quien marque la politica comercial, concrete y realice las visitas tipo
a y el posterior seguimiento y quien establezca el primer contacto con los

nuevos canales de venta.

e El segundo miembro del equipo sera quien concrete y realice las visitas
tipo b y el posterior seguimiento para mantener el cliente. En posteriores
ejercicios y habiendo cumplido los objetivos globales a corto plazo, se
incorporard mas personal al equipo y se reorganizaran las tareas con el

fin de cumplir los objetivos anuales.

4.2.1.- Gestion de la fuerza de ventas

Los criterios funcionales y operativos en los que se basara la gestion de la

fuerza de ventas seran los siguientes:

1. A partir de este afio 2011 se ha estimado una organizacion de ventas, es
decir estableciendo zonas territoriales con el fin de cambiar el sistema
actual de reparto y poder realizar las coberturas de locales o negocios en

menor tiempo en la ciudad de Cuenca.

2. Sistema de Informacion: esta se implementara a finales de este afio en

funcion de las cuotas de ventas en funcion de:
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e Estadisticas de ventas, por producto, presentacion, zona, clientes y

tipo de negocios.

e Historia y promedio de ventas por clientes.

e Saldo y niveles de crédito por cliente.

e Forma de venta; un porcentaje de ventas al contado y a crédito

e Rentabilidad de producto.

e Controles de venta por vendedor.

e Trabajo por objetivos: Objetivos generales y personales (ya sea

anuales o mensuales), vinculados a la remuneracion y evaluacion

del personal de la fuerza de ventas.

4. Calidad en la atencion al cliente y posterior seguimiento en la ejecucién de

la venta.

5. Formacioén continua y motivacion permanente.

6. Espiritu de equipo competitivo orientado al éxito.

4.2.1.1. Compensacion de la gestion de la fuerza de ventas

Se deben fijar cuatro componentes:
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» Cantidad fija: pretende satisfacer la necesidad que tienen los

vendedores de que sus ingresos sean estables.

» Cantidad Variable: podria consistir en comisiones, bonificaciones o
repartos de utilidades, pretende estimular y recompensar un mayor

esfuerzo.

» Complementos por gastos: permiten a los vendedores hacer gastos
de alimentacion y representacion.

* Prestaciones: son vacaciones pagadas, seguro por enfermedad o
accidente, pensiones y seguros de vida. Pretenden proporcionar

seguridad y satisfaccion en el empleo.

4.2.1.2. Reclutamiento

El departamento de ventas debe buscar aspirantes por varios mecanismos, que
incluyen pedir nombres a los vendedores actuales, colocar anuncios solicitando
empleados. Lamentablemente, pocos aspirantes ven las ventas mas como un

trabajo que como una profesion.

Para contrarrestar esto, los reclutadores deben hacer hincapié en los salarios
iniciales y las oportunidades para obtener ingresos. Luego de que la empresa
tiene solicitantes se deben aplicar los métodos de seleccién detallados en el

siguiente punto.

4.2.1.3. Seleccion

Proceso de elegir individuos que tienen cualidades importantes para cubrir
vacantes existentes o proyectadas. La meta de la seleccién es aumentar los

aciertos y disminuir los errores al contratar gente. Elegir mal conlleva costos
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como gastos directos e indirectos. Los gerentes que contratan a las personas

deben contar con el maximo de informacion para tomar estas decisiones.

Después del andlisis de puestos los gerentes pueden utilizar métodos de
seleccibn como entrevistas personales, pruebas, etc., con el propésito de
conocer las habilidades del trabajador y sus conocimientos. La seleccion es un
proceso continuo. La rotacion es inevitable y deja vacantes que se debe cubrir

con gente de adentro o fuera de la organizacion.

4.3.- PREVISION DE VENTAS

La estrategia del mercado discutida previamente en este plan de expansion
generara las ventas deseadas. Nuestra prevision de las ventas no asume
ningun cambio en el costo excesivo de precios para qué son una asuncion
razonable de los ultimos afios, sino se ha mantenido de acuerdo a la

competencia.

Se espera aumentar las ventas de $532.393 al final del afio 2011, y alrededor
de $670.260 por el extremo del afio 2013 siendo alrededor de un 79% de
crecimiento esperado. El aumento de ventas de un afio a otro esta
directamente relacionado con la apertura de otro local de venta y esta también
en la linea con los restaurantes, cafeterias, heladerias, panaderias, etc., en el
area gue nuestros diferentes productos sean apropiados para su consumo y se
ata al aumento proyectado en la poblacion del area inmediata. Para ser
coherentes con el crecimiento previsto del mercado, el éxito esta también en
las visitas que haran los operadores comerciales y este sera constante durante

los tres afnos.
Premisas:

El negocio esta abierto en un promedio de 30 dias por mes, entonces se

basaran las proyecciones en referencia a ventas pasadas o datos
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historicos de la empresa y la tendencia de acuerdo con el incremento de
consumo de lacteos segun la época del afio entre un 10 y 15% como
son; los meses de noviembre y diciembre donde existe un mayor
incremento de la demanda por parte de los clientes, por lo tanto siendo
asi, se pretende que en fiestas de vispera navidad, diciembre (fiesta de
navidad corporativa y programacion de noche buena) se maneje
correctamente las estrategias planteadas y conseguir que diferentes

empresas requieran nuestros productos.

Febrero y marzo, ventas por festividades de carnaval y semana santa,
como también fechas en julio, agosto, vacaciones en la region costa, que
tanto para estas ocasiones existe una influencia de turistas hacia la
region sierra sobre todo a la ciudad de cuenca.
De acuerdo a esta prevision se espera el incremento de cada uno de los
productos de acuerdo a las fechas ya antes mencionadas y asi cumplir con los
objetivos planteados (Ver Anexo 9), pero para esto se debe basar en politicas

de ventas que se consideran como:
¢ Realizar descuentos para grandes cantidades de compras de contado.
e Crédito de acuerdo a la politicas de cartera propuesto anteriormente.

e Realizar como minimo de 20 visitas por cada operador a los distintos

locales 0 negocios.

AUTORA:
Cecilia Tenecela

74



UNIVERSIDAD DE CUENCA

GRAFICO N.- 22

PREVISION DE VENTA MENSUAL 2011
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Fuente: “LACTEOS LOS PINOS” Elaboracion: La autora

4.4.- ESTIMACIONES DE VENTAS

Sobre las premisas del apartado anterior, se estima el crecimiento de las
ventas para los préximos afios obteniendo un margen de ganancia mas alto
que los afios anteriores (ver resultados de la Tabla 5 y Gréafico N° 23,

prevision a 3 afios).
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Tabla N° 5.

PREVISION DE VENTAS “LACTEOS LOS PINOS”
ANO 2011 ANO 2012 ANO 2013

VENTAS UNITARIAS

QUESO FRESCO (454GR) 56.514 60.000

QUESO MOZZARELLA 18.720 20.000
(908GR)

QUESO REQUESON

(454GR)

QUESO SEMIMADURO

(454GR)

MANJAR (320GR)

YOGURT (800GR)
CREMA (DE 250CC)
MANTEQUILLA (460GR)

PRECIOS UNITARIOS ANO 2011 ANO 2012 ANO 2013

QUESO FRESCO (454GR)

QUESO MOZZARELLA
(908GR)

QUESO REQUESON
(454GR)

QUESO SEMIMADURO
(454GR)

MANJAR (320GR)

YOGURT (800GR)

CREMA (DE 250CC)
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MANTEQUILLA (460GR) $4,70

$4,70 $4,70

VENTAS ANO 2011 ANO 2012 ANO 2013

QUESO FRESCO (454GR) $186.496

QUESO  MOZZARELLA $164.736
(908GR)
QUESO REQUESON $46.226
(454GR)
QUESO  SEMIMADURO $72.085
(454GR)
MANJAR (320GR) $24.385

YOGURT (800GR) $9.508

CREMA (DE 250CC) $25.680
MANTEQUILLA (460GR) $3.278

TOTAL DE VENTAS $532.393
MARGEN DE GANANCIA 63%

Fuente: “LACTEOS LOS PINOS”

$198.000 $231.000
$176.000 $220.000

$54.740 $59.500

$74.100 $85.500

$25.920 $27.540
$10.720 $12.060
$28.355 $29.960

$4.230 $4.700

$572.065 $670.260
64.13% 63.85%

Elaboracion: La autora

De esta manera se alcanza el objetivo inicial de incrementar las ventas, con la

distribucion hacia los puntos de venta propuestos como supermercados, hiper

mercados, distribuidoras y ventas a detalle o consumidor final propuesta en los

proximos tres afos.
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GRAFICO N.- 23
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4.5.- ANALISIS FINANCIERO

Se desarrollara un andlisis para determinar la rentabilidad del proyecto, la cual
se revisara la inversion requerida, los ingresos y gastos en que se van a incurrir
y estos que serd con una proyeccion de un afio y asi demostrar el nivel de

rentabilidad del plan.

4.5.1.- Inversién y financiamiento

La inversion requerida para este plan sera de $30.000 la cual se distribuye de
la siguiente manera un 33% que serd mediante un préstamo bancario
equivalente a $10.000 dolares y el resto equivalente el 66% sera aportado por
los accionistas de la empresa.

Estas inversiones comprenden; como la investigacion de mercado, creacion de
una base de datos, internet, creacion de pagina web, elaboraciéon de banners,
volantes, afiches, publicidad referente al area de ventas, etc. (Ver TablaN° 6y
tabla N° 7).

El pago del préstamo se realizara con pagos mensuales de $442,00

aproximadamente durante 36 meses desde el inicio de operaciones.

4.5.2.- Gastos administrativos y de ventas

Como se dijo anteriormente se realizara el contrato de personal para el area de
ventas quienes conformaran el grupo de trabajo en este proyecto entre ellos

seran:

e un nuevo operador para el departamento de ventas.

e un vendedor(a) para el nuevo local.

En la tabla N° 8 y en la Tabla N° 9 se detalla los gastos administrativos y de

ventas en que se incurrira.
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4.6.- RESULTADOS Y SITUACION FINANCIERA

4.6.1- Flujo de caja

Los ingresos operacionales reflejados en el flujo de caja (Ver Anexo 10) estan
conformados solamente por la venta de productos y entre los egresos

destacamos el costo de insumos, gastos administrativos, de venta.

4.7.- EVALUACION FINANCIERA

Luego de evaluar el futuro de la empresa durante el afio del proyecto se debe
realizar el andlisis mas importante para el mismo a través de estas dos
herramientas Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa Interna De Retorno (TIR) para

decidir si es financieramente rentable.

4.7.1.- Valor actual neto (VAN)

Al realizar el célculo del Van, que es la diferencia entre los ingresos y los
egresos se obtuvo un valor de $ 134.475.02 (Ver Anexo 10) pudiendo con

esto determinar la aceptacion de mismo ya que es rentable.

4.7.2.- Tasainterna de retorno (TIR)

Con los valores obtenidos en el flujo de caja, tomando todo y cada uno de los
rubros como la inversion inicial, ingresos, gastos, etc. Se obtuvo una Tasa
Interna de retorno de 66%, (Ver Anexo 10) por lo tanto podemos decir que este

plan de ventas es viable y conveniente implementar.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

“LACTEOS LOS PINOS” es una empresa de alto riesgo comercial porque
concentra sus actividades en el mercado cuencano donde existe una gran
cantidad de competidores tanto locales como nacionales, por lo cual en base al

estudio he podido observar bajas ganancias en estos Ultimos afios.

En el capitulo 1, se realizé un analisis interno y se encontré que la empresa
maneja muy bien su parte productiva, pero carece de elementos de mercadeo
y financieros que le permita orientar de manera adecuada su negocio y Sus

recursos.

En el andlisis externo se encontré que existen factores amenazantes que
afectan al progreso de “LACTEOS LOS PINOS” que tienen que ver con su
fuerte competencia directa y las altas inversiones en marketing para hacer

conocer la marca.

Se efectio analisis de mercado en el capitulo 2, con el fin de identificar los
problemas que afronta “LACTEOS LOS PINOS” entre ellos es el poco
posicionamiento de la marca en el mercado y no se encuentra dentro de las
primeras opciones de compra, aunque los consumidores si conocen la marca
pero no tienen definida las clases de productos que éste ofrece, esto se debe

a la falta de comunicacion y la existente que es equivocada y escasa.

También se determin6é cual es la competencia y que marcas son las mas
compradas frecuentemente, entre ellas se encuentran: chonta, Rey Queso,

Tony, entre otros.
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Pero a la vez se tomoO en cuenta las expectativas que tiene el consumidor
acerca de la linea de productos lacteos y que atributos mas importantes ellos

consideran.

El sector lacteo es un mercado en lo cual existe mucha competencia, por lo que
la rentabilidad de éste no es muy alta, pero las posibilidades de la empresa
son muy buenas de ingresar en el mercado por su imagen y calidad, entonces
en este caso es conveniente competir con diferenciacion de productos,

especializacién de mercados y fidelizacidén de clientes

Para ello en el capitulo 3 se cre6 un plan de marketing en base de las “4p’s”
con esto la empresa se dara a conocer con la marca “LACTEOS LOS PINOS”,
para tener un mayor impacto en el mercado y ser competitivo con otras marcas

de lacteos dentro de la provincia.

Se realizo un plan de ventas con lo que se pretende conseguir que los ingresos
se incrementen a lo largo de este periodo, que permita sanear, mejorar y
fortalecer la estructura econdmica de la empresa, las estrategias propuestas

estan totalmente ligadas al efecto publicitario y promocion.

Se concluye que la aplicacién de este plan es viable ya que al realizar el
analisis financiero se obtuvo una Tasa Interna De Retorno superior a la tasa de
mercado y un Valor Actual Neto de $134.475,03 y una rentabilidad en promedio

de 23.24% a lo largo de los tres afos.

Ahora que la empresa conoce mejor los mercados en lo cuales se encuentra y
los gustos de los consumidores puede prever, con mayor confianza y seguridad
la tendencia de éstos, con esto “LACTEOS LOS PINOS” podra enfrentar

mejor los problemas que se le avecine y orientarse hacia sus objetivos metas.
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RECOMENDACIONES

“LACTEOS LOS PINOS” debe tener en cuenta la variacion de precios en el
mercado lacteo, por lo que debe trabajar al mismo equilibrio de la competencia
ya que ellos son los que dan las pautas de precios, caso contrario si no se

maneja al mismo ritmo esto puede ser dafiino para la empresa en el futuro.

La empresa debe realizar investigaciones de mercado regularmente a fin de
mantener constante informacion sobre la competencia, preferencias y gustos

de sus consumidores.

Se recomienda modernizar el logotipo que llame la atencion, de tal manera
refleje que el queso de es de gran calidad, también el empaque tiene que ver,
ya que los que compran el producto lo toman en cuenta y asi guarden las

caracteristicas principales, como la calidad y el sabor.

Se sugiere expandir las posibilidades de promocion y publicidad para fortalecer
sus debilidades en base a todas las propuestas dadas en las estrategias de
publicidad como son los banner, pancartas, pagina web, etc. En la medida que
el negocio genere mas ingresos ya que los productos tienen mucha

competencia.

La empresa debe crear una base de datos de clientes que contenga
informacion acerca de frecuencia de compra, crédito, tamafio, promociones y
asi obtener opiniones, comentarios acerca de las necesidades del cliente ante
los productos y mantener un constante contacto ofreciendo el mejor servicio y

llegar a la fidelizar a los clientes con promociones y degustaciones.
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Se debe buscar exclusividad de linea con los clientes mas importantes
(hoteles, restaurantes, pizzerias, etc.) una vez que se haya alcanzado el

posicionamiento del producto en el mercado con calidad y efectividad.

Es conveniente que la empresa incremente personal en el area de ventas para
incrementar los ingresos y que no solo se conviertan en buenos vendedores
sino buenos asesores en cuanto en lacteos se refiere para que la percepcion

sobre el producto y servicio mejore.
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ANEXO N° 1

UNIVERSIDAD DE CUENCA FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
ENCUESTA SOBRE EL CONSUMO DE LACTEOQOS.

Su criterio emitido es muy valioso para nuestra investigacion. Se

mantendra confidencialidad de nuestros encuestados.

ENTREVISTADOR : CECILIA TENECELA FECHA:
SEXO: ESTADO CIVIL:
OCUPACION:

NUMERO DE MIEMBROS DE FAMILIA:

RANGO DE INGRESO FAMILIAR:

1) ¢Tipo de producto Lacteo a consume siempre ¢,

TIPO
Queso fresco o

tierno
Queso mozzarella
Requeson
Queso semimaduro
Manjar de leche
Yogurt
Crema de leche
Otros

2) Donde mas lo adquiere?

e Hipermercado ( )

e Supermercado ( )

e Distribuidoras ( )

e Oftros............ ( Jcuales.......ccvvvviiiiiiiiiiinnnn. ?
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3) ¢Con que frecuencia compra estos productos delicatesen?
> Siempre

» Frecuente
> Raravez

4) En que presentacion compra los productos?

O Grande
O Mediano
0 Pequeiio
0 Otros

5) ¢De lalista cual es el producto o marca de lacteos compra?

e Chonta

e El kiosco
eTony

e Nandito

e Rey queso
o Otros

6) ¢Porque decide la usted la compra de
OPCIONES lacteos?

1 Precio

2 Marca
3 Sabor

4 Tamafio

5 Apariencia

6 Textura

7 Costumbre
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7) ¢En que época del afio consume mas lacteos?

8) ¢Cuanto gasto en productos lacteos la ultima vez que compro?

e De$2 a$5 ()
e De$6 a$10 ()
e De$11a$15 ()
e De$15a%$20 ()
e Omas ()S$.........

10) ¢, Cdmo considera la imagen de pinos “LACTEOS LOS PINOS"?

OPCIONES
Muy Buena
Buena
Regular

I

11) ¢ Como considera los precios de quesos “Lacteos los pinos?

e Convenientes
eNormales
e Costosos GPOIQUE? . .

12) ¢, Qué opina sobre la atencion en el local?

AUTORA:
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1

Muy Buena
Buena
Regular
Mala

[ -

13) ¢, Qué productos compra en “LACTEOS LOS PINOS”?

14) Le gustaria encontrar mas locales de “LACTEOS LOS PINOS” a nivel de la provincia?

e Sj
e No

()
()

Gracias por su participacion en nuestro estudio.

AUTORA:
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ANEXO N° 2

PREGUNTAS DEL FOCUS GROUP REALIZADO

1. ¢Qué tipo de queso usted consume normalmente?

2. ¢Que usted toma en cuenta para realizar su compra?

3. ¢Con que frecuencia consumen en su hogar productos lacteos?
4. ¢Qué marcas mas reconocidas de lacteos usted conoce?

5. ¢Cbomo debe ser para usted un producto lacteo?

6. ¢Considera el tiempo de duracion de un producto lacteo?

7. ¢Esindispensable en su mesa un producto lacteo?

8. ¢De acuerdo a la marca usted compra su producto?

9. ¢La mayor parte que usted compra un producto, lo hace para:
10. ¢ Menciones tres lugares donde usted compra productos lacteos?
11. ¢, En que fechas de los afios usted compra mas productos?

12. ¢ En qué tamafio usted compra su producto normalmente?

13. ¢ Pagaria mas por un envase nuevo y atractivo de un producto lacteo?

14.Cuanto es lo maximo que pagaria por un producto lacteo (depende el

producto)?

15.¢Por qué?

AUTORA:
Cecilia Tenecela

92



UNIVERSIDAD DE CUENCA

16.¢,Qué promociones le gustaria que las empresas de Lacteos realizaran

siempre?
17.¢Conoce o ha escuchado hablar de “lacteos los pinos-?
18. ¢ Ha entrado al local
19. ¢ Ha comprado algun producto
20. ¢ Le gustaria que hubiera otro local en la ciudad?

21.¢Le gusta la atencion del mismo?

Gracias por su participacion en nuestro estudio.

AUTORA:
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ANEXO N° 3

BANNER EMPRESARIAL

AUTORA:
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ANEXO N° 4

VOLANTE

Lacteos y Parador Turistico

100%

NATURALES

Email:

Iacteoslospln,os@ya'hoo.‘com

* PREGUNTE POR NUESTRAS PROMOCIONES *

AAARRY

LOS PINOS ‘<t

Elaboracion natural de

 Quesos, Yogurt y Manjar de

leche.

Nuestra experiencia de mas

de 17 ailos avalan nuestro
servicio.

Estamos en Cuenca: Calle
Gran Colombia y Manzaneros.,
Edificio Sauce II.

. Telf: 072 83 70 86

Fabrica: Panamericana Norte

Km. 46 (Sector Mosquera)
Telf: (072) 230 930

AUTORA:
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ANEXO N° 5

AFICHE DE CAMPANA EMPRESARIAL

o ) i
i !
LR .11

- b o -"'. '-'r"".‘.!
<+ Panamericana Norte Km. 46 #
/7 (Sector Mosquera) 2% 5%

A -I‘.

AUTORA:
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ANEXO N° 6

WEBSITE

Archivo  Edicion  Wer  Favoritos  Herramientas  Ayuda

eAtrés - \_) |ﬂ @ _h /:\J Busgueda ‘f::(Favurltus €‘3 [

Direccién |@ C\Documents and SettingslCarlos\EscritorioiPagina Web CeciliaiLos Pinos.htm v|Br  vinoos

»

~

. lPrincipal

'\‘!’\ Nosoh’9§ . ' ‘
= R | "LACTEOS" LOS PINOS

8W; Galeria 17 ANOS JUNTO A T1

Fabrica ¥ Hacienda Los Pinos, .le da la bienvenida, en
nuestro- sitio podra encontrar gran' variedad de
productaos _l3cteos, ‘como gquesos, manjar de leche,
yogurt, 8tc. ‘MNuestros productos son 1009% naturales,
contamos ademds -con los recursos técnicos y
humanos dque hacen posible 1a”elaboracidn de toda”
clase de derivados provenientes de la leche.

Muestra Fabrica se encusntra localizada en el Cantdn
giblian, perteneciente a la provincia del Cafiar,

" Son ya 17 afios, los gue avalan nuestro fisl
compromiso  de brindar. preductos de calidad,.
productas que sin lugar a dudas aportan a la salud v

& i : bienestar de tados los consumidares.
s
“

\\\ g Esperamos que su wisita le sea favorable a sus
. intereses y recuerde gue Fabrica Los Pinos estard
.’ - gustosa de atenderlo. .

=

@ Listor

AUTORA:
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ANEXO N°6.1

icrosoft Internet Explorer

o

Archivo  Edicién Wer  Favoritos  Herramientas  Ayuda

@Atrés < \\_) E @ \'_h pBusquada \;r\\'rFavnrims @ B' ‘i_\;! I!K‘ H \_J @ ﬂ

Direccidn a C\Documents and Settings\Carlos\Escritorio\Paging Web CeciliaiLos Pinos.htm
- F

~

v| Ir Vinculos >

" Son’ ya 17 afios, los gue awalan nuestro fiel
.compromisa  de brindar, preductos de calidad,.
productos que sin lugar a dudas aportan a la salud v
bienestar de todos los consumidares. -

Esperamos que su vwisita le sea fawvorable a sus
intereses y recuerde que Fabrica Los Pinos estard
- gustosa de atenderlo. . ‘

Inf.ormac';ién de contacto:

Panamericana Marte Km. 46'(. Sector
Mosguera)

Contactos en Cuenca: Calle Gran
Colombia ¥ Manzaneros, Edificio Sauce II.

Teléfono: 072- 83-70-86

Correo Eléctrénicos
lacteoslospinos@yahoo.com

Pdgina principal | Acerca de nosotros | Galeria

AUTORA:
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ANEXO N°6.2

A Acerca de nosotros - Microsoft Internet Explorer,

Archivo  Edicion  Ver  Favoritos

Herramientas  Ayvuda

entrés - J @ @ \h desqueda ‘f/n\?Favorltos @ D}j:{- :l!, w - J @ ﬂ

o

Direccidn |@ iZ:\Dacuments and Settings\Carlos\EscritoriolPaging Web Ceciliai\Los Pinos_archivos\Page40. htm

»

4w, Principal

WW. Nosotros
UW. Galeria

| L0S PINGS - LACTEDS Y PARADOR TURISTICO

VISION

~Ingresar’ nuestros productos al - mercado v
‘convertimos en el menor. tiempo posble en la-
Empresa lider en produccién de lacteos v sus
derivados, -tanto de la provinda como de la-
region, para de esta manera lograr la calidad,
crecimisnto v productividad de la mizma.

MISION

Producir v distribuir productos lacteos con el fin
de satisfacer " necesidades existentes, con.
procesos de calidad que aporten efectivamente a
la salud v bienestar de nuestros consumidores,

~

£

@ Listar

AUTORA:
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ANEXO N° 6.3

2 Info. de contacto - Microsoft Internet Explorer

Archiva  Edicion Yer Favoritos  Herramientss  Ayuda
’ \ . o ST —

emras - @ @ @ ‘) pBusquada .7 Favaritos {4 R & - &nj ﬂ
=

Direccidn |@ C\Documents and Settings\Carlos\Escritario\Pagina Web CeciliaiLos Pinos_archivosiPageS30.htm

B3

L

‘\.!'{ Principal
WW,; Nosotros

'\.!'\ Gal.e.rl'a : .

+4 Inicio

AUTORA:
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TABLA N°6

"LACTEOS LOS PINOS™"

NECESIDADES DE INVERSION
Nuevos envases, etiquetas
Materia de apoyo

Pagina web

Investigacion de mercado
Computadoras

Nuevo local

Sistema De Informacion
Servicios Adicionales
Internet

TOTAL

ELABORACION: La autora

VALOR

$ 980,00
$ 600,00
$ 2.000,00
$ 600,00
$ 3.500,00
$ 6.000,00
$ 4.580,00
$ 3.290,00
$ 5.780,00

$29.950.00 |

AUTORA:
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TABLA N°7

"LACTEOS LOS PINOS" PRESUPUESTO DE
MARKETING

ANO 1
unidad valor
Volantes, afiches 3500 $ 375,00
Lapices 300 $ 200,00
Llaveros 300 $ 300,00
Material Colgante 150 $ 500,00

Adhesivos 400 $ 400,00
Carteles del producto 250 $ 500,00
Plumas 250 $ 275,00
Banners 100 $ 3.500,00
Anuncios 365 $ 2.000,00
TOTAL $ 8.050,00
ELABORACION: La autora

AUTORA:
Cecilia Tenecela

102



UNIVERSIDAD DE CUENCA

TABLA N°8

"LACTEOS LOS PINOS" GASTO DE VENTAS

ANO 1
Fondos de reserva $ 480,00
Servicios Basicos $ 748,18
Arriendos $4.914,70
Limpieza y mantenimiento $ 87,77
Aporte patronal $1.274,54
Movilizaciones Viaticos $ 202,79

Seguros $ 210,31
Servicios prestados $1.291,00
Comisiones de ventas $ 600,00
Obsequios, degustaciones $572.00
Depreciaciones $ 3.043,68
Varios Ventas $ 307,68
TOTAL $ 13.733,00

Elaboracion: La autora

AUTORA:
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TABLA N°9

"LACTEOS LOS PINOS"GASTO ADMINISTRATIVOS

Servicios Bancarios
Servicios Prestados
Limpieza y mantenimiento
Retenciones Asumidas
Seguros

Fletes

Comunicaciones
Suministros y materiales
Vacaciones

Fondos de Reserva
Combustible

Permisos municipales
Depreciaciones Administracion
Varios Administracion
TOTAL

Elaboracion: La autora

ANO 1
$ 790,00
$ 7.494,00
$ 372,48
$ 4,50
$ 990,00
$12,15
$1.190,00
$ 1.450,00
$112,10
$ 225,81
$1.700,00
$ 830,96
$ 645,00
$ 1.350,00
$17.167,00

AUTORA:
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ANEXO N° 8
La Matrix BCG (Boston Consulting Group)

CARTERA DE PRODUCTOS EMPRESA "LACTEOS LOS PINOS"

Y X
PRODUCTOS ' VENTAS | PROPORCIO VENTAS | VENTAS @ VENTAS TASA CUOTA CASILLAS
N CARTERA LIDER SECTOR | SECTOR | CRECIMIENT | MERCADO MATRIZ BCG
NEGOCIO ANO ANO O MERCADO | RELATIVA
ACTUAL ' ANTERIO
R
a b t | %] = (t-t_l)/t_]_ =alb
Crema de 275.000 13% @ 100.000 17213 15399 11,78 2,75 VACA
leche
Manjar de 300.000 14% | 295.000 17899 16272 10,00 1,02 VACA
leche
Mantequilla 2.000 0% @ 138.000 300 290 3,45 0,01 PERRO
Queso fresco 998.000 48% | 550.000 68320 53342 28,08 1,81 ESTRELLA
Queso 30.000 1% 36.500 1500 1090 37,61 0,82 | INTERROGANT
Maduro E
Queso 170.000 8% 168.000 12200 9220 32,32 1,01 | INTERROGANT
Mozzarella E
Requesoén 300.000 14% @ 200.000 16456 15174 8,45 1,50 VACA
diet.
AUTORA:
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Yogurt 2.000 0% | 500.000 572 537 6,52 0,00 PERRO
TOTALES 2.077.00 100% | 1.987.50 134.460 111.324
0 0
Fuente: “LACTEOS LOS PINOS” Elaboracion: La autora
AUTORA:

Cecilia Tenecela
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ANEXO N°9

PREVISION DE VENTAS 2011

ENE FEB MAR

VENTAS
UNITARIAS

Queso
Fresco(454qr)
Queso
Mozzarella(908gr)
Queso
Requeson(454qr)
Queso
Semimaduro(454gr)

Manjar(320gr)

Yogurt(800gr)
Crema(De 250cc)

Mantequilla (460gr)

AUTORA:
Cecilia Tenecela
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U\N/IIETI\,LTI;QAiS 10761 14811 16.816 13.821 12.038 11.883 11.828 11.985 11.827 11537 11.378

TOTAL

uﬁfﬂe?c?s OCT | NOV | DIC | ENE | FEB | MAR | ABR | MAY | JUN | JUL | AGO
Sr‘éiig( Az4gn) $3,30 | $3,30 = $3,30 | $3,30 @ $3,30 | $3,30 = $3,30 @ $3,30 $3,30 @ $3,30  $3,30
I\Q/Ilcj)(ze;grella(QOSgr) $8,80 | $8,80 | $8,80 | $8,80 | $8,80 | $8,80 | $8,80 | $8,80 | $8,80 | $8,80 | $8,80
g‘e‘gjgson(454gr) $2,38 | $2,38 | $2,38 | $2,38  $2,38 | $2,38 | $2,38  $2,38  $2,38 = $2,38  $2,38
ggr‘?‘?r?]adum(454gr) $5,70 | $570 | $5,70 | $570 | $5,70 | $570 | $5,70 @ $570 | $570 | $570 | $5,70
Manjar(320gr) $1,62  $1.62 @ $1,62 $1.62 @ $1,62  $1.62 | $1,62  $1,62 | $1.62 $1,62  $1,62
Yogurt(800gr) $2,68 | $2,68 | $2,68 | $2,68 | $2,68 | $2,68 | $2,68 | $2,68 | $2,68 & $2,68 & $2,68
Crema(De 250cc) $1,07 | $1,07  $1,07 $1,07  $1,07 $1,07 | $1,07  $1,07 | $1,07 $1,07  $1,07
Mantequilla (460gr) $4,70 | $470 | $4,70 | $470 | $4,70 | $470 | $4,70 | $4,70 | $4,70 | $4,70 | $4,70

VENTAS OCT | NOV @ DIC | ENE FEB | MAR & ABR | MAY  JUN | JUL | AGO
Srléiiz(454gr) $13.985  $18.777  $22.262  $17.688  $14.639  $13.306 $13.768  $15.074 $15.074  $14.203  $13.781  $13.939

AUTORA:
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agg;grena(goSgr) $11.194 $15.840 $18.163 $16.474 $13.728 $13.306 $13.939 $12.250 $13.094 $13.306 $11.616 $11.827
ggce;jgsén(454gr) $3.608 | $4.855 | $5.150 | $4.455 | $3.656 | $3.941 | $3.884 @ $3.111 | $3.656 @ $3.256 | $3.228
g:r?l?r(:]aduro(454gr) $5.851 @ $6.509 @ $7.250 @ $5.851 @ $5.395 $6.165 $5.395 $6.088 @ $5.164 $5.549 @ $6.626
Manjar(320gr) $1.322 | $2.465 | $2.955 | $2.198 | $1.827 | $2.091 | $2.198 | $2.064 | $1.743 @ $1.850 @ $1.716
Yogurt(800gr) $638 | $1.003 = $833 = $875 = $900 = $836 = $798 & $810 = $559 = $621 | $798
Crema(De 250cc) $1.721 | $2.337 | $2.542 | $2.080 @ $2.183 | $2.080 | $1.900 | $2.157 | $2.131 @ $2.080 & $2.080
Mantequilla (460gr) $217 | $276 | $279 | $298 = $262 = $250 | $298 = $268 | $248 = $290 | $290

TVOET'\'ATLAESS $38.535 | $52.063 | $59.436 | $49.918 | $42.500 | $41.983 | $42.179 | $41.822 | $41.670 | $41.155 | $40.136 | $40.905
Sﬁﬁtos Dliteeies OCT | NOV | DIC ENE @ FEB | MAR | ABR = MAY  JUN = JUL | AGO
Sr‘éii‘; 4541) 36%  $1,19 | $1,19 | $1,19 | $1,19 | $119 | $1,19 | $1,19 | $1,19 & $1,19 | $1,19 | $1,19
ﬁg‘:igre”a(gosgr) 40% $3,52 = $3552 & $352  $352  $352  $352 | $352 | $352 @ $352 & $352 | $3,52
SZSﬁgson (4sagny |33%| $079 | $079 | $079 | $079 | $0.79 | $079 | $0.79 | $079 | $0.79 | $079 | $0,79

AUTORA:
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Queso

Sermmaduro(sagr) | 45% | $257 | $257 | $257 | $257 | $257 | $257  $257 | $257 | $257 | $257  $2.57
Manjar(320gr) 34% $055 | $0,55 & $055 & $0,55 | $0,55 | $0,55 | $0,55 | $0,55 | $0,55 | $0,55 | $0,55
Yogurt(800gr) 29% $0,78 = $0,78 | $0,78 = $0,78 | $0,78 $0,78 & $0,78 $0,78 $0,78 $0,78  $0,78
Crema(De 250cc) | 0% | $0,00 | $0,00 | $0,00 | $0,00 | $0,00 | $0,00 | $0,00 | $0,00 | $0,00 & $0,00 | $0,00
Mantequilla (460gr) | 2% = $0,08 = $0,08 @ $0,08 | $0,08 @ $0,08 | $0,08 & $0,08 | $0,08 | $0,08 @ $0,08 | $0,08
D%CTTOSS OCT | NOV | DIC | ENE | FEB | MAR | ABR | MAY | JUN | JUL | AGO
Sr‘;iig( 454q1) $5.035  $6.760 @ $8.014  $6.368 @ $5.270 @ $4.790  $4.956 @ $5.427 @ $5.427  $5.113  $4.961
agiigreua(gosgr) $4.477 | $6.336 | $7.265 | $6.580 | $5.491 | $5.322 | $5.576 @ $4.900 | $5.238 | $5.322 | $4.646
Sggﬁgsén( 454q1) $1.191  $1.602 @ $1.700 | $1.470 @ $1.206 | $1.301  $1.282  $1.027 $1.206 @ $1.074 $1.065
ggfﬁr?] aduro(454gn) $2.633 | $2.929 | $3.263 | $2.633 | $2.428 | $2.774 | $2.428 | $2.739 | $2.324 | $2.497 | $2.982
Manjar(320gr) $449 = $838 | $1.005 = $747 | $621 | $711 | $747 | $702 = $593 & $629 = $584
Yogurt(800gr) $185 | $201 | $242 | $254 | $261 | $242 | $231 | $235 | $162 | $180 | $231
AUTORA:
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Crema(De 250cc) $7 $9 $10 $8 $9 $8 $8 $9 $9 $8 $8 $10
Mantequilla (460gr) $4 $5 $5 $5 $4 $4 $5 $5 $4 $5 $5 $5
SUBTOTAL
COSTOS $13.981 $18.770 $21.503 § $18.075 | $15.291 | $15.153 | $15.233  $15.042 $14.962 $14.829 $14.483 $14.610
DIRECTOS

Elaboracion: La autora

AUTORA:
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ANEXO N° 10

FLUJO DE CAJA EFECTIVO

Meses SEP OCT NOV DIC ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP
VENTAS 7.707 | 10.413 | 11.887 | 9.984 8.518 8.397 8.436 8.364 8.334 8.231 8.027 8.181

SUEIL De 29.428 | 31.189 41.847 @ 47.295 @ 39.739 @ 34.056 @ 33.592 | 33.734 | 33.454 | 33.323 | 32.897 @ 32.129

Cuentas
Subtotal De
Efectivo 37.135 | 41.602 | 53.734 | 57.279 | 48.257 | 42.453 | 42.028 | 42.098 | 41.788 | 41.554 | 40.924 | 40.310
Inversion -
Inicial 30.000 $0 $0 $0 $0 0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0
Préstamo 10.000 | $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0
Subtotal -
Efectivo 30,000 $37-135 | $41.602 $53.734 $57.279 | $48.257 $42.453 $42.028 $42.098 $41.788 $41554 $40.924 $40.310
GASTOS SEP | ocT NOV DIC ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP
Gasto
Administrativos 2980 | 3.200 | 3510 @ 2430 | 2500 @ 2.750 @ 2.450 @ 2.000 @ 2.000 | 2.000 | 2.480 @ 2.600
Y Ventas
S;gg:as Por 19.256 | 26.875 | 38.000 @ 39.909 @ 28251 | 24.872 | 26.851 | 27.152 | 26.578 | 26.632 | 26.333 | 25.724
Subtotal
Gastos En 22.236 | 30.075 41.510 42.339 | 30.751 @ 27.622 | 29.301 @ 29.152 @ 28.578 @ 28.632 @ 28.813 @ 28.324
Operaciones
El Pago 01 442 446 456 443 452 442 427 434 487 437 478 434
Préstamo

AUTORA:
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Actual
Interes Del 167 167 167 165 165 165 164 164 164 163 163 163
Préstamo

(S;L;l;igtsal 22.845 | 30.688  42.133 | 42.947 | 31.368 | 28.229 | 29.892 | 29.750 | 29.229 | 29.232 | 29.454 | 28.921

FLUJO DE

CAJA ©$14.290 $10.914 $11.601 $14.332 $16.889 $14.224 | $12.136 $12.348 $12.560 $12.322 $11.470 $11.389
erecTivo | 2000

VAN $ 134.475,02 TIR 66,00% FLUJO DE CAJA ANUAL $ 154.475,00

Elaboracion: La autora

AUTORA:
Cecilia Tenecela



