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RESUMEN EJECUTIVO.

La presente investigacion se la realizé con el fin de determinar la incidencia de
la ejecucion de un plan estratégico, que permita incrementar el nivel de ventas

de la empresa Lacteos Carmita.

En el primer capitulo, se estableceel planteamientoy formulacion del problema,
para dar a conocer la situacionactual de la empresa Lacteos Carmita,
delimitando el contenido, el espacio y el tiempo, seguido de la justificacion de la
presente investigacion que permita concretar la importancia de la planeacion

estratégica dentro de las empresas, para cumplir los objetivos propuestos.

En el segundo capitulo, se plantea el sustento tedrico, filosofico y cientifico,
que se utilizardpara el desarrollo de la investigacién, apoyado en los recursos y
medios, tanto bibliograficos, como linkograficos. Ademéas se habla de la
fundamentacion legal con los reglamentos que deben cumplir las empresas

para su 6ptimo desarrollo en el mercado.

En el tercer capitulo, se desarrolla la metodologia y los tipos de investigacion,
como también se determind la poblacibn y muestra que fueron objeto de
estudio, finalizando con la recoleccién, andlisis e interpretacion de los datos

obtenidos mediante técnicas de investigacion utilizadas.

En el cuarto capitulo, se establece las conclusiones y recomendaciones que se
obtuvo de los hallazgos en base a la recoleccién y andlisis de los datos de la

investigacion, que permitieron desarrollar la propuesta.

En el quinto capitulo, sefundamenta la propuesta la que se plante6 en base a la
investigacion realizada, para concluir con el Disefio de un Plan Estratégico, en
el que se desarrolla: Antecedentes, Justificacion, Objetivos, Fundamentacion,
Modelo Operativo y un Andlisis Matricial que permiti6 conocer la situaciéon
actual de la empresa, desarrollando un Mix de Marketing en base a estrategias
y actividades que se deberan poner en practica para alcanzar el objetivo

planeado que es el incremento en el nivel de ventas.
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ABSTRACT.

The present investigation was made in order to determine the impact of the
implementation of a strategic plan, so as to increase the sales of the company

Lacteos Carmita.

The first chapter sets the planning and formulation of the problem, to know the
current situation of the company Lacteos Carmita, defining content, space and
time, followed by the justification of this research to realize the importance of

strategic planning within companies, to meet the objectives.

In the second chapter presents the theoretical, philosophical and scientific, to
be used for the development of research, supported by the resources and
means, both bibliographic and linkograficos. Also discussing the legal basis
regulations that must be met for optimum development companies in the

market.

In the third chapter, we develop the methodology and the types of research,
and also determined the population and shows that were studied, ending with
the collection, analysis and interpretation of the data obtained through research

techniques used.

In the fourth chapter provides the conclusions and recommendations of the
findings was obtained based on the collection and analysis of research data,

which helped to develop the proposal.

In the fifth chapter, is based the proposal which was raised on the basis of
research, concluding with the design of a Strategic Plan, which is developed:
Background, Rationale, Objectives, Rationale, Operating Model and Matrix
Analysis yielded information on the current situation of the company, developing
a marketing mix based on strategies and activities to be implemented to

achieve the planned target is the increase in the level of sales.
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TUKUYSHUK RANAKU

Ta rikurik ta yachanata wan ta tukuri pak rimanakuy ta incidencia pak ta
ranakuy pak shuk iyashka estratégico iwka ta jawina ta ventas pakkuna ta

Lacteos Carmita.

Pi shukniki piti ta planteamiento pash formulacién pak llaki pron kuna ta riksina
ta mushuk pak ta Lacteos Carmita. Delimitando sha charishka ta pacha pash ta
pacha, pak ta tawnanakuy pak ta rikurik ta yachana iwka ushaykuna ta jatun
pak ta planeacion estratégica ukupi pak pron pronkuna mishana pron
rikuykukuna

Pi chini piti ta sustento tedrico, filosofico pash cientifico iwka ta mawkana pron
ta ushakta pak ta yachanapi pron kapukuna pash chawpikuna yapa
bibliograficos tunukuna linkogréaficos. Ashtawan pak ta fundamentacion legal

wan pron katipaykuna iwka mishana pron pronkuna pron ushakta pi mercado.

Pi kimsaniki piti se ushakta ta metodologia pash pron shinakuna pak ta
yachana tunu pash ta llakta pash rikuri iwka pak yachana tukurisha wan ta
recoleccion shukrikuy e interpretacion pak pron wakachikukuna alliruraykuna

pak mawkana.

Pi uku piti rimana pak pron conclusiones pash recomendaciones takuna tupana
pak pron hallazgos pi sinchiku ta recoleccion pash shukrikuy pak pron

wakachikukuna pak ta investigacién pron ushaykuna wifiana ta propuesta.

Pi chacrakuna piti yuyayku ta propuesta ta planteada pi sinchiku ta
investigacién ta rurana pron puchukana wan ta Disefio pak shuk iyashka
Estratégico wan Antecedentes, tawnanakuy rikuykukuna, Fundamentacion,
Modelo Operativo, pash shuk shukrikuy Matricial iwka riksina ta situacion
mushuk pak ta empresa wiflasha shuk Mix pak Marketing pi sinchiku ta
estrategias pashkuna actividades iwka se deberan churana pi practica pron

paktana ta rikuyku planeado iwka kan ta incremento pi nivel pak ventas.

14



INTRODUCCION

La presente investigacion tiene como objetivo disefiar un plan estratégico, el
cual permitird incrementar el nivel de ventas de la empresa. Mediante el
analisis del entorno se pudo determinar que existe la necesidad de
implementar la planeacion estratégica en las empresas de la localidad, en este
caso el objeto de estudio es Lacteos Carmita, la misma que fue considerada
por estar en proceso de reestructuracion de la planta procesadora y el
reposicionamiento de sus productos lacteos.

En la actualidad, la aplicacion de la planeacion estratégica, es de mucha
importancia en las empresas, debido a que establece un paso fundamental
para el cumplimiento de los objetivos. Esto ayuda al mejor desarrollo de las
actividades de la empresa dentro y fuera del mercado, tomando en cuenta la
aplicacion de estrategias para lograr la ventaja competitiva, que es el objetivo
que pretende alcanzar Lacteos Carmita. Por esta razdén la presente
investigaciébn hace énfasis en la calidad de los productos partiendo de los
procesos hasta la venta del producto final, para lograr la satisfaccion de los

clientes.

El estudio realizado muestra el direccionamiento estratégico de la empresa,
partiendo del analisis de los diferentes factores tanto internos como externos;
asi como también de la investigacion sobre las necesidades de los clientes; lo
gue permite llegar al establecimiento de las estrategias, que en este caso van
enfocadas al incremento del nivel de ventas. Este estudio permitird a la
empresa lograr el reposicionamientode los productos en el mercado y a la vez

utilizar su ventaja competitiva frente a la competencia.

15



CAPITULO I.

EL PROBLEMA.

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.

Lacteos Carmita es una empresa familiar, dirigida por personas con poco o
escaso conocimiento técnico sobre la administracion de empresas, ya que su
conocimiento empirico se ha basado en la experiencia del dia a dia, y con
aplicacion de medidas que en circunstancias han atentado contra los intereses
de sus proveedores y clientes, por lo que se cred una imagen negativa que les
ha impedido crecer y mas bien han perdido participacion de mercado en el
sector.

La empresa desde su inicio, no ha definido bien sus politicas, su mision y vision
esta soportada en objetivos muy cortoplacistas conocidos como negocios de
oportunidad o de salvaguarda cuando el precio de la leche cruda se encontraba
relativamente bajo y una de las medidas de salvataje era la produccion de

derivados lacteos como el queso fresco, queso doble crema y yogurt.

El deficiente uso de la planeacidn estratégica provoca un bajo nivel de ventas
en Lacteos Carmita, ya que esta empresa no puede expandirse a nuevos
mercados, a su vez no puede aplicar estrategias adecuadas para el correcto
desenvolvimiento de la empresa, como también atraer a nuevos y potenciales
clientes. La empresa en tiempo pasado tuvo una baja produccién lo cual
provocd no satisfacer las necesidades que se presentan dentro y fuera de la
parroquia, por ello la empresa Lacteos Carmita al momento se encuentra

desarrollando Unicamente la recoleccién, enfriamiento y transporte de leche.

Mediante la aplicacion de la planeacién estratégica la empresa podra alcanzar
su objetivo de incrementar el nivel de ventas, ya que sin la ejecucion de la

misma han dejado de lado factores tan importantes como son:

« La empresa no se ha orientado hacia la satisfaccion del cliente.
o La participacion de las personas es escaza.

« No se enfoca hacia la Mejora continua.
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Asimismo esta empresa se encontraba en estado de declive debido a su baja
participacion en el mercado. Pero en la actualidad se encuentra realizando la
reconstruccion de la planta procesadora para retomar nuevamente las
actividades pasadas como era la produccion de algunos derivados de leche

COmMo son: queso, yogurt y leche procesadora.

1.2 FORMULACION DEL PROBLEMA.

El sector lechero en la parroquia de Julio Andrade tiene una gran demanda, ya
gue esta es una de las mayores fuentes de ingresos de los pobladores. Es por
esto que Lacteos Carmita se ha dedicado actualmente a la recoleccion,
enfriamiento y transporte de leche, para de esta manera dar un valor agregado

al simple consumo y comercializacion de leche cruda.

La inadecuada utilizacion de estrategias de administracion y comercializacion,
esta convirtiendo a Lacteos Carmita en una empresa muy débil y con un futuro
incierto, muy facil de desplazar en el mercado, lo que se puede notar con el
aparecimiento de pequefias empresas lacteas que se estan posicionando con
mucha facilidad en la Parroquia de Julio Andrade, lo que se torna en una

amenaza muy fuerte para la empresa Lacteos Carmita.

Con la aplicacion de la Planeacién Estratégica se mejorara la gestion
administrativa y productiva, para asi conseguir cumplir los objetivos propuestos
como en este caso incrementar el nivel de ventas de L&cteos Carmita.
Mediante esto se pretende ayudar a la empresa a incrementar su rentabilidad y
posicionamiento en el mercado, partiendo por cumplir las expectativas de los

consumidores.

La falta de aplicacion de la Planeacion Estratégica dentro de Lacteos Carmita
provoca que esta empresa no pueda:

» Definir cual es y cual deberia ser su razon de ser.

» Buscar y establecer objetivos a largo plazo.

» Planificar y buscar programas de ayuda para la consecucion de los

objetivos fijados.

Para de esta manera cumplir con todas las actividades que se planteen a futuro

como son los objetivos propuestos.

17



1.3 DELIMITACION.
1.3.1 DELIMITACION DEL CONTENIDO

CATEGORIA: Desarrollo Empresarial
SUBCATEGORIA: Gestion Empresarial

AREA: Planificacion Estratégica

SUB AREA: Estrategias de Comercializacién

1.3.2 DELIMITACION ESPACIAL

El objeto de estudio de esta investigacion lo representa la empresa Lacteos
Carmita, ya que se involucran todos sus procesos y unidades operativas

encargadas de las funciones administrativas y de produccion.
1.3.3 DELIMITACION TEMPORAL

Este problema se estudiara en el periodo comprendido entre el 15 de Agosto
de 2011 al 13 de Marzo de 2013.

1.4 JUSTIFICACION.

La planeacién estratégica es un tema de mucha importancia que se debe poner
en practica en cada una de las empresas, en este caso se ha tomado en
cuenta a Lacteos Carmita ya que en la actualidad unicamente utiliza planeacion
operativa y tiene la necesidad de posicionarse en nuevos mercados con el
reposicionamiento de sus productos, es por esto que se ha desarrollado un
plan estratégico, tomando en cuenta los conocimientos adquiridos a lo largo de
la carrera universitaria, para que sirva de ayuda al incremento del nivel de

ventas.

Mediante la investigacion del problema planteado se ha notado que es un
proyecto viable y se cuenta con los recursos: econdmicos, técnicos y
bibliograficos necesarios, se la realizara como ayuda a esta empresa para que
pueda penetrar en el mercado y que logre tener estabilidad, ademas que los
conocimientos cientificos puedan ser acogidos por la poblacion, dando realce a

la imagen de la universidad en la poblacién.
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El desarrollo de esta investigacion es necesario para Lacteos Carmita ya que
permitira aplicar correctamente la Planeacion Estratégica, enfocandose en las
estrategias de comercializacion, para de esta manera ayudar al fortalecimiento
del nivel de ventas. Mediante la Optima aplicacion de las estrategias
comerciales podremos lograr una ventaja competitiva para el negocio,
partiendo de un andlisis FODA que permita identificar las fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas que tiene la empresa, para de esta
manera conocer la situacion actual y poder tomar decisiones para el

cumplimiento de los objetivos.

Con la presente investigacion se ayudara de forma directa a Lacteos Carmita
con la realizacibn de un Plan Estratégico enfocado principalmente al
incremento de un 80% de su nivel de ventas, para de esta manera lograr la
satisfaccion de los clientes, tanto internos como externos. Lo que se pretende
obtener con esta investigacion es que la empresa tenga una mayor ventaja
competitiva en su entorno y por ende incrementar su participacion en el
mercado, con el relanzamiento de productos lacteos procesados, a su vez se
tiene como beneficiarios indirectos a los proveedores y los consumidores de la

parroquia de Julio Andrade y sus alrededores.

1.5. OBJETIVOS.
1.5.1 Objetivo General.

Formular una Planeacién Estratégica que contribuya al incremento del nivel de

ventas de la Empresa Lacteos Carmita.

1.5.2 Objetivos Especificos.

» Sustentar tedrica y cientificamente la aplicacion de una Planeacion
Estratégica para incrementar el nivel de ventas de la Empresa Lacteos
Carmita.

» Realizar una investigacion diagnodstica que nos permita determinar la
necesidad de la Planeacién Estratégica y la aplicacion eficiente de las
estrategias de comercializacion.

» Disefar un Plan Estratégico que permita implementar estrategias para

lograr el crecimiento del nivel de ventas de la Empresa Lacteos Carmita.
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CAPITULO I1.

FUNDAMENTACION TEORICA.
2.1. ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS.

2.1.1 Empresa Lacteos Carmita

Autora:Fernanda de Jesus Valenzuela Coba. (2010).
Tema:Las Estrategias de comercializacion y su incidencia en las Ventas en la
Empresa Lacteos CARMITA.

Universidad Técnica de Ambato.

La Empresa Lacteos Carmita desconoce las estrategias de Comercializacion
por lo cualha disminuido el volumen de ventas y dificulta la distribucion de sus
productos en los diferentes sectores de la provincia y por ende del pais, sin
embargo sus productos se venden en diferentes cantones de dicha zona. Es
necesario disefiar estrategias de comercializacion que permitan dinamizar la
distribucién del producto en el mercado, el cual permitira captar un porcentaje
significativo del segmento y por ende incrementar sus ventas, con un
conocimiento preciso del consumidor actual y potencial dispuesto a comprar el

producto y asi satisfacer sus necesidades.
Objetivo General

Determinar qué estrategias de comercializacion, permitirdn incrementar el

volumen de ventas en la empresa Lacteos CARMITA.

Objetivos Especificos

» Analizar la incidencia de las ventas actuales que tiene la empresa Lacteos
CARMITA.

» Determinar las estrategias que garanticen ofertar el producto con eficiencia
y calidad.

» Lograr posicionarse en el mercado, con un servicio oportuno y de calidad.

» Implementar canales de distribucion eficientes.

20



Conclusiones

Segun las encuestas aplicadas a los trabajadores de la empresa y a los

clientes de la misma, podemos concluir en lo siguiente:

El Producto que oferta la Empresa Lacteos CARMITA es de buena calidad.
No todos los canales de distribucion utilizados son eficientes.

Espacio fisico reducido en el area de procesamiento, para el personal,
equipos productos semi-procesados, embaces y maquinaria.

Existe una ineficiente comunicacion entre vendedor-cliente.

El logotipo de la empresa de Lacteos CARMITA no es el adecuado ya que
no impacta al cliente.

Se determinaron los puntos de venta, y existe una insuficiente cobertura.

La competencia aprovechd la mala relacion con los vendedores para
posesionarse en los puntos de venta antes cubiertos por la empresa de
Lacteos CARMITA.

La transportacion de los productos no es la adecuada.

La entrega de los productos no es oportuna.

Recomendaciones:

A fin de que la empresa tenga los resultados favorables en ventas y

comercializacion de productos, recomiendo lo siguiente:

Continuar elaborando productos de calidad.

El canal de Distribucion méas apropiado para la distribucion de los productos
es el Mayorista.

Capacitar al personal en las técnicas de Relaciones Humanas para superar
sus deficiencias y asi recuperar a sus clientes.

La empresa debe ampliar su capacidad fisica para el area de produccion,
gue garantice la ubicacién y optimizacion de los recursos.

Disefiar un nuevo logotipo de presentacion.

Ampliar el nicho de mercado cubriendo los sitios a los que la competencia

no tiene acceso.
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e La empresa debe exigir que la comercializaciéon de sus productos (yogurt,
gueso, leche, mantequilla) se lleve a cabo en medios de transporte
apropiados

e Asegurando que el transporte en lo posible refrigerado que garantice la

calidad del producto.

Comentario:

Para la realizacion del presente tema de investigacion se toma en cuenta la
investigacion ya realizada en tiempo pasado exactamente en el afio 2010,
sobre Las Estrategias de comercializacién y su incidencia en las Ventas en la
Empresa de Lacteos CARMITA, esto sera de mucha ayuda para la realizacion
del tema planteado, ya que nos permite conocer cual fue la situacion de la
empresa en ese afio y hacer una comparacion con la presente investigacion y
asi hacer énfasis en el progreso de la empresa, conociendo que en la
actualidad la empresa se encuentra en proceso de reestructuracion de su

planta procesadora para la diversificacion de su produccion.
2.1.2 Empresa Indulac S.A.

Autoras:SalazarBermudez Nelly Lourdes

Vera Villamar Celinda Asuncion
Tema: Analisis de la produccion y comercializacién de los productos lacteos de
Indulac SA y su participacion en las ventas del Canton Portoviejo periodo 2004-
2008
UNIVERSIDAD TECNICA DE MANABI 20009.

Objetivo General

Analizar la produccion y comercializacion de los productos lacteos de

INDULACS.A y su participacion en las ventas del Canton Portoviejo.

Objetivos Especificos

1. Descubrir el proceso de elaboracion a los cuales se someten los productos
lacteos de INDULAC S.A destacando los beneficios que le brindan a los

consumidores.
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. Cuantificar el volumen de produccién y comercializacion de la leche y

derivados lacteos con el espiritu de justificar el desarrollo ganadero e
industrial.

Localizar los diferentes puntos de distribucion de los que INDULAC dispone
en el pais (Costa-Sierra).

Analizar los canales de Comercializacion que INDULAC utiliza para sus
distintos mercados e identificar los principales competidores.

Diseflar una propuesta para el mejoramiento de la cobertura de
comercializacion de los productos que INDULAC S.A ofrece al mercado.

Conclusiones

De acuerdo al andlisis realizado a los productos de la marca INDULAC S.A;y a

todas las estrategias propuestas en el Plan de desarrollo de la investigacion, se

concluye lo siguiente:

>

Existe una demanda potencial del producto principal de INDULAC S.A la
leche, no asi los demas derivados lacteos. Los mismos que no son
demandados por la ciudadania Portovejense a causa de que estos no
tienen mayor oferta en el mercado Manabita.

El nivel de conocimiento del producto por parte de los consumidores no es
muy significativo, por tanto se puede decir que existe poca comercializacion
en el mercado Manabita.

La calidad de leche es un factor determinante para la elaboracion de todos
los productos que Indulac procesa; por lo tanto es importante que los
proveedores sean capacitados y concientizados en cuanto a la elaboracion
y calidad de productos y materia prima que ellos producen.

De acuerdo a la investigacion de mercado realizada existe una significativa
competencia para los productos que ésta elabora ya sean lacteos y sus

derivados.

Recomendaciones

En estos tipos de productos de consumo, es muy importante realizar

investigaciones de mercado de manera periddica para determinar tendencias y

caracteristicas de los consumidores actuales y futuros.
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» Se debe establecer un plan de marketing que ayude a la comercializacién
de los productos lacteos de Indulac y sus derivados de una manera
efectiva, para asi obtener excelentes resultados que beneficien también a la
marca.

» La empresa debe atender los requerimientos de los distribuidores con
promociones, descuentos, complementados con una serie de seminarios y
cursos de capacitacion a los vendedores y distribuidores del producto en la
provincia, para mejorar el incremento de consumo de productos lacteos en
la provincia especialmente en el mercado Portovejense.

» Se recomienda a la empresa invertir en publicidad y promocion, en el
CantonPortoviejo y asi diversificar la produccion, posesionarse en él.

» Indulac debe proyectarse hacia la busqueda de nuevos Mercados,
ofreciendo productos competitivos en salud, calidad, cantidad, variedad y

precio.

Comentario:

Esta investigacién servira de base para la realizacién del tema propuesto ya
gue habla sobre la produccion y comercializaciéon de productos lacteos para
determinar su participaciéon en el mercado. También se puede notar que el
tema de la calidad de la materia prima es muy importante al momento de
transformarla en productos terminados. A su vez se puede notar que la
utilizaciéon de la planeacion estratégica es de mucha importancia para las
empresas que desean hacer énfasis en su comercializacibn como es el caso

de los temas investigados.

2.1.3 EMPRESA EL RANCHITO

Autora: Angelita Marlene Salazar Corrales

Tema: “Disefio de un Plan Estratégico para la fabrica de productos
lacteos “El Ranchito”

ESCUELA POLITECNICA DEL EJERCITO (2008).

Objetivo General.

Disefiar un Plan Estratégico para aplicarse en la fabrica de productos lacteos

"EL RANCHITO", como un instrumento técnico de gestion que oriente sus
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acciones y decisiones para alcanzar sus objetivos comerciales de manera

efectiva.

Objetivos Especificos.

>

Efectuar el Andlisis Situacional de la Organizacién con la finalidad de
identificar, las oportunidades y las amenazas, debilidades y fortalezas que
serviran para la eleccion de las estrategias empresariales.

Enunciar el marco filosofico que sera una declaracion fundamental del
campo de actividad de la empresa, su mercado de referencia, la vocacién
bésica, sistema de valores y principios de direccibn en materia de
rendimiento econémico y no econémico con el objeto de dar al personal una
comprension de los objetivos perseguidos, crear una cultura de empresa e
identidad empresarial.

Realizar el andlisis matricial con el objeto de plantearlas estrategias de la
empresa con la finalidad de asegurar su desarrollo.

Elaborar programas de accién para cada seccion, con el objeto de

establecer las actividades, la responsabilidad y los costos.

Conclusiones.

>

La planeacidén estratégica es el proceso administrativo que consiste en
desarrollar y mantener concordancia entre metas y capacidades de la
organizacion y sus oportunidades cambiantes.

En la actualidad “EL RANCHITO” esta ubicada en el Barrio Rumipamba,
Sector la Universidad, Cantén Salcedo, Provincia de Cotopaxi, donde se
encuentra la planta de produccién y las oficinas administrativas. El gerente
de la fabrica es el sefior Néstor Octavio Guato Tonato. La fabrica se
constituy6 inicialmente con un capital social de S/. 20’ 000.000 de sucres.
No obstante, la empresa productos lacteos “EL RANCHITO” no dispone de
ningun tipo de plan estratégico, ni tampoco de ninguna herramienta
administrativa.

La empresa lactea abastece a las provincias de Tungurahua, Pichincha,
Cotopaxi, Azuay, Imbabura, Esmeraldas, Guayas, Napo, Sucumbios,
Manabi y Los Rios, y en lo referente a su participaciéon en el mercado

podriamos decir que es una empresa seguidora en su rama; “EL
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RANCHITO” puede ser calificada de tamafio pequefio tanto por su nivel
tecnolégico como por la cantidad de personal.

La fabrica produce yogurt, queso, mantequilla bajo la marca de “EL
RANCHITO” mientras que la leche pasteurizada bajo la marca (La Delicia),
la misma que a futuro llevarda el nombre de “EL RANCHITO” y se
comercializa tanto en la Sierra, Costa y el Oriente.

La situacion financiera de la fabrica se podra calificar como desfavorable, ya
gue no cuentan con un debido sistema de control de los activos, pasivos y

patrimonio.

Recomendaciones.

>

v

El mundo actual es el resultado de grandes cambios ocurridos en los
ultimos afios. Por tanto hemos presenciado que las fabricas para asegurar
Su supervivencia tuvieron que adaptarse a dichos cambios, Asi productos
lacteos “EL RANCHITQO?”, debe iniciar el cambio en su organizacién como un
requisito para alcanzar el éxito.

La empresa debe considerar la implementacién de un sistema formal de
planificacion para alcanzar los objetivos y metas trazados, sin que este
constituya un limitante para el aprovechamiento de oportunidades que
puedan presentarse y que no fueron consideradas en este proceso.

Se debe tener en cuenta la aparicién o desarrollo de nuevos productos y
productos sustitutos que puedan de alguna manera desplazar a “EL
RANCHITO” de su posicion seguidora en su rama en el sector lacteo,
puesto que éstos se convertirian en la competencia de la fabrica.

Como consecuencia de lo anteriormente expuesto, “EL RANCHITO” debe
desarrollar e implementar un adecuado sistema de informacién de
marketing en el corto plazo, lo mismo que debera tener la capacidad para:
Producir informes periédicos

Agrupar datos antiguos y nuevos para otorgar informacién actualizada.

La fabrica productos lacteos “EL RANCHITO” deberia adoptar un sistema
de contabilidad general y de costos para obtener una mejor informacion de
Su proceso productivo — administrativo - financiero y de comercializacion, lo

cual ayudara para un mejor control de sus operaciones. Por tanto ésta
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actividad facilitara una planeacién futura de los recursos requeridos, como
de sus resultados esperados.

» Para que la fabrica pueda ser considerada eficiente y eficaz en sus
funciones, debera destinar suficientes recursos hacia la capacitacion del
personal, es decir que se incluiran en este proceso, tanto para el personal
administrativo como para el personal operativo e inclusive podrian ser
tomados en cuenta los miembros del canal de distribucién, siempre y
cuando éste sea de caracter exclusivo, a fin de obtener una ventaja
competitiva reflejada en un mejor servicio y atencion al consumidor.

» En referencia a las actividades de mercadeo como publicidad y promocion,
“‘EL RANCHITQO” necesita realizar un mayor esfuerzo de modo que permita
crear una imagen solida y asi consolidar su posicion privilegiada. Es
conveniente que se den a conocer los productos en el mercado en forma
intensiva, para ello es necesario destinar una mayor cantidad de recursos

para divulgar informacion relevante y acercar el articulo al cliente.

Comentario:

La investigacion de la empresa el Ranchito, realizada en el afio 2008, se la ha
tomado en cuenta para el presente estudio debido a que habla del disefio de
un plan estratégico el cual permitird establecer estrategias empresariales. Con
esto podemos notar que la realizacion del tema propuesto ayudara a la

empresa a la consecucién y alcance de sus objetivos.

2.1.4 Empresa Floralp

Autora: Lorena Nicolalde F.

Tema:Desarrollar un Plan Estratégico de Marketing para promocionar el punto
de venta de la franquicia de FLORALP S.A. en el Distrito Metropolitano de
Quito.

ESCUELA POLITECNICA DEL EJERCITO (P. 183) 2007

En la actualidad Floralp ha ampliado el proceso para el desarrollo de las
franquicias de los Delicattesen con Floralp Portugal, dicha franquicia tiene
alrededor de un mes operando en el mercado y las expectativas de crecimiento
tanto en la empresa como en el punto de venta de la franquicia tienden a

incrementar su rentabilidad.
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Objetivo General

Desarrollar un Plan Estratégico de Marketing para promocionar el punto de

venta de la franquicia de FLORALP S.A. en el Distrito Metropolitano de Quito.
Objetivos Especificos

e Conocer el entorno actual del punto de venta de la franquicia mediante un
analisis situacional de la empresa.

e Efectuar una investigacion de mercados para identificar las causas que
afectan en la promocion del punto de venta de la franquicia.

e Determinar estrategias eficaces que permitan a la franquicia de FLORALP
S.A. promocionar el punto de venta.

e Realizar un presupuesto que permita valorar financieramente la ejecucion

del Plan Estratégico de Marketing para la franquicia de FLORALP S.A.

Conclusiones

» El mercado de las franquicias en los Ultimos afios ha registrado un
crecimiento, debido a la participacion de las empresas a nivel nacional en
este sector por lo que representa una oportunidad para Floralp Portugal en
cuanto a la generacion de productividad de la empresa y a la captacion de
mayor nimero de clientes.

» La investigacion de mercados realizada en el presente estudio de
investigaciéon ha permitido identificar el mercado al que Floralp Portugal
debe enfocarse, asi como también conocer sus gustos y preferencias para
poder satisfacer las necesidades de los clientes.

» El recurso humano, tecnolégico, econémico y material que tiene la empresa
es el apropiado; ya que dispone de herramientas y equipos modernos para
la comercializacion de sus productos, lo que se refleja en la calidad de los
MisMos.

» FLORALP PORTUGAL al tener una capacidad instalada de producir
alrededor de 40 sanduches diarios, puede realizar su publicidad a través de
hojas volantes en sus alrededores sin necesidad de realizarlas en otros

medios publicitarios para captar clientes.
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>

La aplicacion del Plan Estratégico de Marketing para el Delicatessen Floralp
Portugal es rentable, pues todos los indicadores econdmicos asi lo

demuestran.

Recomendaciones

>

Ejecutar el Plan Estratégico de Marketing para promocionar el Delicatessen
Floralp Portugal.

Enfocarse a un segmento de mercado con mayor capacidad adquisitiva
para comercializar sus productos; es decir captar al mercado de aquellas
personas que tengan ingresos mensuales superiores a los $500 dolares.
Mantener las capacitaciones semestrales para los empleados con el
propésito de mantenerlos actualizados en los aspectos relevantes que la
empresa maneja para la comercializacion de sus productos.

Fijar puntos estratégicos para la apertura de nuevas franquicias de la
empresa que permitan captar nuevos clientes y poder exhibir sus productos
enfocandose a un determinado segmento de mercado.

Realizar un mayor numero de eventos promocionales con empresas
corporativas e industriales para poder dar a conocer los productos y de esta
manera generar contrataciones e incrementar la cartera de clientes.
Adecuar la infraestructura del punto de venta del Delicatessen para que el
cliente se sienta comodo en lugar apacible y acogedor que le brinde los

requerimientos que necesite.

Comentario:

En este caso la empresa FLORALP utiliza la planeacién estratégica como un

método para difundir sus nuevos puntos de venta en el mercado en el cual se

desenvuelven. Este ejemplo servirA para tomar en cuenta una serie de

elementos para dar a conocer el punto de venta que debera ubicar la empresa

Lacteos Carmita al momento de lanzar sus productos procesados al mercado,

sin dejar de lado las estrategias que ayudaran al cumplimiento de los objetivos

propuestos.
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2.2. FUNDAMENTACION LEGAL

2.2.1 Constituciéon Politica Del Ecuador

Segun el Art. 29 “El Estado garantizara la libertad de ensefianza, la libertad de
catedra en la educacion superior, y el derecho de las personas de aprender en
su propia lengua y ambito cultural.” Menciona que la educacién es un eje
estratégico para el desarrollo nacional, la educacion es indispensable para el

conocimiento, ejercicio de los derechos y la construccion de un pais soberano.

Segun el Art. 39 “El Estado reconocera a las jovenes y los jovenes como
actores estratégicos del desarrollo del pais, y les garantizara la educacion,
salud, vivienda, recreacion, deporte, tiempo libre, libertad de expresion y
asociacion. El Estado fomentara su incorporacion al trabajo en condiciones
justas y dignas, con énfasis en la capacitacion, la garantia de acceso al primer
empleo y la promocion de sus habilidades de emprendimiento”. El estado al
denominar un factor estratégico a las y los jovenes ayuda a que ellos se
superen de la mejor manera para con esto lograr que se conviertan en fuentes
creadoras de empleo a través del emprendimiento o caso contrario se puedan

desarrollar en un trabajo justo y con una remuneracion justa también.

Segun el Art. 52.-“Las personas tienen derecho a disponer de bienes y
servicios de o6ptima calidad y a elegirlos con libertad, asi como a una
informacion precisa y no engafiosa sobre su contenido y caracteristicas.”

En la oferta de bienes o servicios las empresas deberan cumplir con algunos
lineamiento para lograr la satisfaccion de los clientes, se debe controlar la
calidad de los bienes o productos, como también cada uno de los
consumidores o clientes tienen la libertad de elegir los productos que necesiten
para satisfacer necesidades, la publicidad de cada empresa debera ser clara y
precisa, en ninguno de los casos realizar publicidad engafiosa para atraer
clientes ya que si esto se suscita los consumidores estan en el derecho de
realizar reclamos y las empresas deberan reparar e indemnizarlos por sus

deficiencias.
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2.2.2 Registro INEN

Norma que especifica los requisitos que deben ser cumplidos por un producto o

un grupo de productos, para establecer su aptitud para el uso.

NOTA 1.- Una norma de producto puede incluir adicionalmente a los requisitos
de aptitud para el uso, directamente o por referencia, aspectos tales como
terminologia, muestreo, ensayos, empacado y etiquetado y, a veces, requisitos

de proceso o fabricacion.

NOTA 2.- Una norma de producto puede ser o no completada, segun
especifigue exigencias necesarias en toda parte. A este respecto se puede
establecer una referencia entre las normas de requisitos dimensionales,

requisitos de materiales y requisitos de distribucion.

2.2.3 Ley de Compaiiias

Es una normativa legal vigente en el pais, la misma que determina todos los
parametros de conformacion, control y prohibicibn que deberan sujetarse
todas las compafias de comercio o especies de compafias dentro del territorio

ecuatoriano.

Segun la Seccién VI de la ley de compafiias en el articulo 143 habla de la
compafiia anénima que en este caso la empresa Lacteos Carmita, ya que es
una sociedad en donde su capital se encuentra dividido en acciones
negociables. Esta formado por aportaciones de los accionistas que responden
Unicamente por el monto de sus acciones. Asimismo en el articulo 160 se
establece el capital autorizado que determina la escritura de constitucion. Todo
aumento de capital autorizado sera resuelto por la junta general de accionistas
y, luego de cumplidas las formalidades pertinentes, se inscribira en el registro

mercantil correspondiente.

2.2.4 Ley Organica de Defensa del Consumidor

Autores:Ing. Juan José Pons Arizaga (presidente), Lcdo. Guillermo h. Astudillo

Ibarra (secretario general)
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En el capitulo segundo de esta ley, habla de los derechos y obligaciones de los
consumidores los mismos que cada empresa debe tomar en cuenta para lograr

la satisfaccion de los mismos.

Segun el Art. 4.- Derechos del Consumidor.- Son derechos fundamentales del
consumidor, a mas de los establecidos en la Constitucion Politica de la
Republica, tratados o convenios internacionales, legislacion interna, principios
generales del derecho y costumbre mercantil, los siguientes:

1. Derecho a la proteccion de la vida, salud y seguridad en el consumo de
bienes y servicios, asi como a la satisfaccibon de las necesidades
fundamentales y el acceso a los servicios basicos;

2. Derecho a que proveedores publicos y privados oferten bienes y servicios
competitivos, de Optima calidad, y a elegirlos con libertad;

Segun el capitulo V de esta ley que trata sobre Responsabilidades y

Obligaciones del Proveedor, en su mencion dice:

Segun el Art. 17.- Obligaciones del Proveedor.- Es obligacion de todo
proveedor, entregar al consumidor informacién veraz, suficiente, clara,
completa y oportuna de los bienes o servicios ofrecidos, de tal modo que éste

pueda realizar una eleccién adecuada y razonable.

Segun el Art. 18.- Entrega del Bien o Prestacion del Servicio.- Todo proveedor
esta en la obligacion de entregar o prestar, oportuna y eficientemente el bien o
servicio, de conformidad a las condiciones establecidas de mutuo acuerdo con
el consumidor. Ninguna variacién en cuanto a precio, tarifa, costo de reposicion
u otras ajenas a lo expresamente acordado entre las partes, serd motivo de

diferimiento.

Segun el Art. 19.- Indicacion del Precio.- Los proveedores deberan dar
conocimiento al publico de los valores finales de los bienes que expendan o de
los servicios que ofrezcan, con excepcion de los que por sus caracteristicas

deban regularse convencionalmente.
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2.2.5 Reglamento de Registro y Control Sanitario

Segun el Art. 1.- Obligatoriedad Del Registro Sanitario.Los alimentos
procesados y aditivos alimentarios, cosméticos, productos higiénicos o
perfumes, productos naturales procesados, y plaguicidas de uso doméstico,
industrial o agricola, en adelante denominados productos, que se expendan
directamente al consumidor bajo una marca de fabrica o nombres vy
designaciones determinadas, deberan obtener el Registro Sanitario expedido
conforme a lo establecido en el presente reglamento. (Extraido de

http://www.ecomint.com.ec/sanita.htm)

Segun el Art. 2.- Competencia.El Ministerio de Salud Publica, por intermedio de
sus subsecretarias, direcciones provinciales y del Instituto Nacional de Higiene
y Medicina Tropical Leopoldo Izquieta Pérez, en los lugares en los cuales éstos
estén funcionando son los organismos encargados de otorgar, mantener,
suspender y cancelar el Registro Sanitario y disponer su reinscripcion.

(Extraido de: http://www.ecomint.com.ec/sanita.htm)

Segun el Art. 3.- El Ministro de Salud Publica o su delegado sera el
Coordinador del Sistema Nacional de Vigilancia y Control. Para este efecto
disefiara un sistema de acuerdo con la normativa ISO y certificado de acuerdo
con la normativa internacional aplicable. (Extraido de

http://www.ecomint.com.ec/sanita.htm)

2.2.6 Codigo Organico De La Produccion, Comercio E Inversiones

Registro Oficial
Administracion del Sefior Ec. Rafael Correa Delgado

Presidente Constitucional de la Republica del Ecuador

Segun el Art. 1.- Ambito.- Se rigen por la presente normativa todas las
personas naturales y juridicas, y demas formas asociativas que desarrollen una
actividad productiva, en cualquier parte del territorio nacional.

El ambito de esta normativa abarcara en su aplicacion el proceso productivo en
su conjunto, desde el aprovechamiento de los factores de produccion, la

transformacién productiva, la distribucion y el intercambio comercial, el

33



consumo, el aprovechamiento de las externalidades positivas y politicas que

desincentiven las externalidades negativas.

Segun el Art. 2.- Actividad Productiva.- Se considerara actividad productiva al
proceso mediante el cual la actividad humana transforma insumos en bienes y
servicios licitos, socialmente necesarios y ambientalmente sustentables,

incluyendo actividades comerciales y otras que generen valor agregado.

Segun el Art. 3.- Objeto.- El presente Cddigo tiene por objeto regular el proceso
productivo en las etapas de produccion, distribucion, intercambio, comercio,
consumo, manejo de externalidades e inversiones productivas orientadas a la
realizacion del Buen Vivir. Esta normativa busca también generar y consolidar
las regulaciones que potencien, impulsen e incentiven la produccién de mayor
valor agregado, que establezcan las condiciones para incrementar
productividad y promuevan la transformacion de la matriz productiva, facilitando
la aplicacién de instrumentos de desarrollo productivo, que permitan generar
empleo de calidad y un desarrollo equilibrado, equitativo, eco eficiente y

sostenible con el cuidado de la naturaleza.

Segun el Art. 5.- Rol del Estado.- El Estado fomentaré el desarrollo productivo y
la transformacion de la matriz productiva, mediante la determinacion de
politicas y la definicibn e implementacion de instrumentos e incentivos, que
permitan dejar atrds el patrén de especializacion dependiente de productos
primarios de bajo valor agregado.

2.2.7 Codigo De Trabajo 2012

Disposiciones Fundamentales

Segun el Art. 1.- Ambito de este Codigo.- Los preceptos de este Cédigo
regulan las relaciones entre empleadores y trabajadores y se aplican a las

diversas modalidades y condiciones de trabajo.

Segun el Art. 2.- Obligatoriedad del trabajo.- El trabajo es un derecho y un
deber social.
El trabajo es obligatorio, en la forma y con las limitaciones prescritas en la

Constitucion y las leyes.
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Segun el Art. 3.- Libertad de trabajo y contratacion.- El trabajador es libre para
dedicar su esfuerzo a la labor licita que a bien tenga.

Ninguna persona podra ser obligada a realizar trabajos gratuitos, ni
remunerados que no sean impuestos por la ley, salvo los casos de urgencia
extraordinaria o de necesidad de inmediato auxilio. Fuera de esos casos, nadie
estara obligado a trabajar sino mediante un contrato y la remuneracion
correspondiente.

En general, todo trabajo debe ser remunerado

Segun el Art. 4.- Irrenunciabilidad de derechos.-Los derechos del trabajador

son irrenunciables. Sera nula toda estipulacion en contrario.

Segun el Art. 8.- Contrato individual.-Contrato individual de trabajo es el
convenio en virtud del cual una persona se compromete para con otra u otras a
prestar sus servicios licitos y personales, bajo su dependencia, por una

remuneracion fijada por el convenio, la ley, el contrato colectivo o la costumbre.

Segun el Art. 42.- Obligaciones del empleador.- Son obligaciones del
empleador:

1. Pagar las cantidades que correspondan al trabajador, en los términos del
contrato y de acuerdo con las disposiciones de este Cadigo;

2. Instalar las fabricas, talleres, oficinas y demas lugares de trabajo,
sujetdndose a las medidas de prevencion, seguridad e higiene del trabajo y
demas disposiciones legales y reglamentarias, tomando en consideracion,
ademas, las normas que precautelan el adecuado desplazamiento de las
personas con discapacidad;

3. Indemnizar a los trabajadores por los accidentes que sufrieren en el trabajo y
por las enfermedades profesionales, con la salvedad prevista en el Art. 38 de
este Codigo;

Segun el Art. 45.- Obligaciones del trabajador.-Son obligaciones del trabajador:
a) Ejecutar el trabajo en los términos del contrato, con la intensidad, cuidado y
esmero apropiados, en la forma, tiempo y lugar convenidos;

b) Restituir al empleador los materiales no usados y conservar en buen estado

los instrumentos y Utiles de trabajo, no siendo responsable por el deterioro que
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origine el uso normal de esos objetos, ni del ocasionado por caso fortuito o
fuerza mayor, ni del proveniente de mala calidad o defectuosa construccion;

c) Trabajar, en casos de peligro o siniestro inminentes, por un tiempo mayor
que el sefialado para la jornada maxima y aun en los dias de descanso,
cuando peligren los intereses de sus compafieros o del empleador. En estos
casos tendra derecho al aumento de remuneracion de acuerdo con la ley;

d) Observar buena conducta durante el trabajo;
2.2.8 Codigo de Etica

Introduccion

El presente Codigo asume las siguientes asunciones basicas:

- La Etica de accionistas, propietarios, administradores y directivos es
imprescindible para que la empresa del siglo XXl pueda cumplir
adecuadamente sus fines, en la medida en que constituye el requisito
necesario para garantizar y equilibrar los derechos e intereses de todos los
grupos de interés por ella afectados: empleados, clientes, accionistas,

proveedores y socios de negocio y sociedad en general.

- La Etica presupone el cumplimiento riguroso, en y por la empresa, de la
legislacién que en cada caso sea aplicable, asi como de los Estatutos Sociales
y Reglamentos de funcionamiento interno de la sociedad, en caso de existir.

La Etica en la empresa requiere que los accionistas y propietarios se
constituyan en garantes del cumplimiento de las obligaciones de

administradores y directivos.

2.3. FUNDAMENTACION FILOSOFICA

SegunFred R. David (2003) en su libro Conceptos de Administracion
Estratégica, “La administracion estratégica es el arte y la ciencia de formular,
implementar y evaluar las decisiones interfuncionales que permiten a la
organizacion alcanzar sus objetivos, la administracion estratégica integra: La
administracion, la mercadotecnia, las finanzas y la contabilidad, la produccion y
las operaciones, la investigacién y el desarrollo y los sistemas computarizados
de informacion”. (Extraido de

https://sites.google.com/site/jrestrepotdea/home/planeacion-estrategica)
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Segun Koontz2008"Las estrategias son programas generales de accion que
llevan consigo compromisos de énfasis y recursos para poner en practica una
mision basica. Son patrones de objetivos los cuales se han concebido e
iniciados de tal manera, con el propésito de darle a la organizacion una

direccion planificada"

La administracion estratégica es un elemento muy importante para el mejor
desarrollo de las empresas en el &mbito en el cual se encuentren, a su vez
permitiendo a los directivos de las mismas tomar decisiones correctas y
oportunas, a su vez se debe poner en practica estrategias adecuadas para
alcanzar objetivos a largo plazo, de acuerdo a la planeacion estratégica

propuesta para la mejora continua de las empresas.

Para la realizacion de la presente investigacion se tomara como base algunos
valores tales como: Responsabilidad, Honestidad, Compromiso, Cooperacion,
Calidad, Etica, Transparencia, Respeto, etc., ya que de esta manera se lograra
que la planeacion estratégica dentro de L&cteos Carmita tenga mayor
influencia en cada uno de sus miembros, con dichos valores que forman parte
de la ética tanto individual como colectiva dentro de la empresa, se podra

cumplir a cabalidad las metas propuestas dentro del plan estratégico.

Para esto es necesario partir de los conocimientos adquiridos a lo largo de la
carrera universitaria y mediante la investigacion realizada el plan estratégico
desarrollado se pondra en practica para asi brindar la ayuda necesaria a
Lacteos Carmita para que pueda incrementar su nivel de ventas en su mercado
presente y futuro, como también ayudando al desarrollo fundamental del
propésito universitario como es la ayuda a la comunidad, proporcionando
nuestros conocimientos para el desarrollo eficiente y oportuno de cada una de

las actividades propuestas.

2.4. FUNDAMENTACION CIENTIFICA

2.4.1. Gestion Empresarial
2.4.1.1 ¢{Qué es la Gestion Empresarial?

La gestion empresarial consiste en tomar en cuenta las actividades dentro de la

empresa, enfocandose en la rentabilidad juntamente con la competitividad de la
S/
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misma. El éxito de la empresa depende de una buena gestion, que permita
identificar los factores tanto positivos como negativos con los que cuenta, para
de esta manera ayudar a los ejecutivos a la mejor toma de decisiones y a

establecer estrategias adecuadas para alcanzar los objetivos propuestos.

2.4.1.2 Evolucién de la Gestion Estratégica

La evolucién de la gestion estratégica da inicio en el afio de 1960 con la
propuesta de casos para desarrollar sobre ese tema, para luego en el afio de
1970 — 1980 dar inicio a la planificacion estratégica un factor muy importante
para el desarrollo de las empresas en aquel tiempo. En el afio de 1985 aparece
la estrategia competitiva, para luego dar lugar a una herramienta muy
importante también dentro de la administracion que es el Balanced Score Card.
Con el pasar del tiempo se fueron difundiendo temas mas relevantes como
son: ¢Qué es estrategia?, La Estrategia enfocada a la Organizacion, Mapas
Estratégicos, que de acuerdo a las innovaciones cada tema sera de mucho
mA&s uso que los anteriores pero que no se los ha dejado de lado por parte de

las empresas.

Mediante el analisis de la evolucion de la gestién estratégica podemos notar
como se ha ido desarrollando esta teoria a través del tiempo, para en la
actualidad la planificacion estratégica es de gran utilidad en las empresas ya
qgue mediante su ejecucién se puede permitir cambios muy relevantes dentro
de la misma, y que ayudaran a lograr la ventaja competitiva frente a la

competencia.

2.4.1.3. Funciones basicas de la gestion:

Existen cuatro funciones basicas:
* Planeacién

» Organizacion

* Direccion

» Control

2.4.1.3.1 Planeacion:Esta funcion contempla definir las metas de la

organizacion, establecer una estrategia global para el logro de estas metas y
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desarrollar una jerarquia detallada de planes para integrar y coordinar
actividades, contempla las siguientes actividades:
* Asignacion de recursos

* Programacion

2.4.1.3.2 Organizacion:Es la manera de disefiar la estructura de un negocio o
empresa. Incluye la determinacion de las tareas a realizar, quien las debe
realizar, como se agrupan las tareas, quien reporta a quien y donde se toman

las decisiones.

La estructura organizacional debe disefiarse de tal manera que quede
claramente definido quien tiene que hacer determinada tarea y quien es

responsable de los resultados.

2.4.1.3.3 Direccién, conduccién y liderazgo:Toda empresa, negocio,
organizacién o institucién esta formada por personas, es responsabilidad de los
administradores dirigir y coordinar las actividades de estas personas. La
direccion consisten motivar a los subordinados, dirigir actividades de otros.

2.4.1.3.4 Control:Una vez fijadas las metas, formulado los planes, delineados
los arreglos estructurales, entrenado y motivado el personal, existe la
posibilidad de que algo salga mal. Para asegurar que las cosas vayan como
deben, se debe monitorear el desempefio del negocio u organizacién para

comparar los resultados con las metas fijadas y presupuestos.

2.4.1.4 Concepto de productividad.- “Puede definirse como la relacion entre los
insumos invertidos y los productos obtenidos, es una medida de la eficiencia
econdmica que resulta de la capacidad para utilizar inteligentemente los

recursos disponibles” (Rodriguez, 2007, p. 23)

Que exista productividad en una empresa es un tema muy importante ya que
permitira a los directivos enfocar el trabajo a la productividad para asi disminuir

costos.
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2.4.1.5 Concepto de eficiencia y eficacia

Eficacia(Del latin efficacia) se refiere “hacer lo correcto para alcanzar las
metas”. (Robbins-DeCenzo, 2009, p. 5)

Eficiencia(del latin efficientia), “hacer algo correctamente, se refiere a la
relacion entre los insumos y los productos. Busca reducir al minimo los costos

de los recursos.” (Robbins-DeCenzo, 2009, p. 5)

La eficiencia parte del uso adecuado de los bienes para cumplir los objetivos,
mientras que la eficacia es el como lo vamos a lograr mediante el uso racional
de los recursos, para asi obtener una ventaja con relacién a los resultados y el

tiempo estimado en cada uno de ellos.

2.4.1.6 Concepto basico Ventaja Competitiva.- “Una ventaja competitiva de
calidad se basa en ciertas cualidades distintivas del producto que le otorgan un
valor superior al cliente, bien al disminuir sus costos 0 aumentar su
rendimiento, dandole a la empresa la capacidad de fijar un precio mas alto que

el de la competencia”. (Lambin-Galluci-Sicurello, 2009, p. 219)

Las empresas deberan diferenciarse de la competencia en el mercado en el
cual se encuentren para que de esta manera logre obtener la ventaja

competitiva y asi atraer y mantener a clientes actuales y potenciales.

2.4.1.7 Concepto basico Analisis FODA.- “El analisis FODA se enfoca en los
factores interno (fortalezas y debilidades) y los factores externos
(oportunidades y amenazas) derivados del andlisis de situacion, que da a la
empresa ciertas ventajas y desventajas al satisfacer las necesidades de su

mercado meta”. (Ferrell-Hartline, 2006, p. 35)

Mediante este analisis las empresas podran conocer el analisis situacional en
el g se encuentran en el presente, con la realizacion de un analisis exhaustivo
de los factores tanto internos como también externos para conocer sus
diferente parametros con los cuales se basaran para la realizacién de

estrategias.
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2.4.1.8 Concepto basico Cadena de Valor.- “La cadena de valores una
herramienta para identificar varias maneras de crear mas valor para el cliente.
Cada empresa es una sintesis de actividades llevadas a cabo para disefar,
producir, comercializar, entregar y apoyar al producto”. (Kotler-Keller, 2012, p.
34)

2.4.1.9 Concepto basico Benchmarking.- “El benchmarking es una poderosa
herramienta para saber cuales son los mejores empresas en el desempefio de
actividades particulares y después usar sus técnicas (0 “mejores practicas”)
para mejorar los costos y efectividad de sus actividades internas”. (Thompson-
Strickland-Gamble, 2008, p. 116)

Utilizar el benchmarking para comparar los costos de las actividades de la
empresa con los de los rivales proporciona pruebas solidas para saber si una

comparniia tiene costos competitivos.

Para que una organizacion sea exitosa, sus gerentes y lideres deben dirigir a
su gente para que: 1) hagan las cosas correctas y 2) hagan las cosas
correctamente. La segunda, hacer las cosas correctamente, entra en el campo
de la efectividad, y otras habilidades gerenciales. La primera, hacer las cosas
correctas, es la estrategia empresarial (0 estrategia corporativa o estrategia de

negocio).
2.4.2 La Planeacién

“La planeacion sigue siendo en esencia un ejercicio de sentido comdn, a través
del cual se pretende entender, en primer término los aspectos cruciales de una
realidad presente, para después proyectarla, disefiando escenarios de los
cuales se busca finalmente obtener el mayor provecho”. (Extraido de:
http://www.funlam.edu.co/administracion.modulo/NIVEL-

05/PlaneacionEstrategica.pdf)

A continuacion se presentan algunas definiciones que dan diferentes autores

sobre planeacion segun su punto de vista:

e Munch y Garcia: Es la determinacion de los objetivos y la afeccion de los

cursos de accion para lograrlos, con base en la investigacion y elaboracion
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de un esquema detallado que habra de realizarse en un futuro. (Rojas,
2012, p. 16)

e Harry Jones: Es el desarrollo sistematico de programas de accion
encaminados a alcanzar los objetivos organizacionales convenidos
mediante el proceso de analizar, evaluar y seleccionar entre las
oportunidades que hayan sido provistas. (Rojas, 2012, p. 16)

e GoOmez Ceja: Proceso que nos permite la identificacion de oportunidades de
mejoramiento en la operacion de la organizacion con base en la técnica, asi
como en el establecimiento formal de planes o proyectos para el
aprovechamiento integral de dichas oportunidades.(Rojas, 2012, p. 16)

e Burt K. Scalan: Sistema que comienza con objetivos, desarrolla politica,
planes, procedimientos y cuenta con un meéetodo de retroalimentacion de
informacién, para adaptarse a cualquier cambio en las circunstancias.
(Rojas, 2012, p. 16)

e George R. Terry: Es la seleccién y relacibn de hechos asi como la
informacion y el uso de suposiciones respecto al futuro en la visualizacion y
formulacion de las actividades propuestas que se creen son necesarias
para alcanzar los resultados deseados. (Rojas, 2012, p. 16)

e Reyes Ponce: La planeaciéon consiste en fijar el curso concreto de accion
gue ha de seguirse, estableciendo los principios que habran de orientarlo, la
secuencia de operaciones para realizarlo, y la determinacion de tiempos y

numeros necesarios para su realizacion.” (Rojas, 2012, p. 16)

La planeacion cubre algunos aspectos de un proceso exhaustivo: mejorar el
uso de los recursos disponibles. Como también anticiparse a las

consecuencias de las acciones actuales.
2.4.2.1 Principios de la planeacion.

“La planeacion al igual que cualquier otra actividad administrativa se rige por
unos principios, los cuales son verdades fundamentales de aplicacién general

gue sirven como guias de conducta a observarse en la accion administrativa:

v' Factibilidad: Lo que se plantee debe ser realizable; es inoperante

elaborar planes demasiado ambiciosos u optimistas que sean imposibles
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de lograrse. La planeacion debe adaptarse a la realidad y a las
condiciones objetivas que actian en el medio ambiente.

v" Objetividad y cuantificacion: Cuando se plantea es necesario basarse en
datos reales, razonamientos precisos y exactos, y nunca en opiniones
subjetivas, especulaciones o calculos arbitrarios. Este principio
establece la necesidad de utilizar datos objetivos como estadisticas,
estudios de mercado, estudios de factibilidad, calculos probabilisticos,
etc. La planeacion sera mas confiable en tanto pueda ser cuantificada,
expresada en tiempo, dinero, cantidades y especificaciones
(porcentajes, unidades, volumen, etc.)

v' Unidad: Todos los planes deben integrarse a un plan general para
consegquir los propésitos y objetivos generales, de tal manera que sean
consistentes en cuanto a su enfoque, y arménico en cuanto al equilibrio
e interrelacion que debe existir entre éstos.

v" Del cambio de estrategias: Cuando un plan se extiende con relacién al
tiempo, sera necesario rehacerlo completamente. Esto no quiere decir
que se abandonen los propdésitos, sino que la empresa tendrd que
modificar los cursos de accion (estrategias) y consecuentemente las
politicas, programas, procedimientos y presupuestos. (Rojas, 2012, p.
22)

2.4.2.2 Elementos basicos en la planeacion

Los conceptos basicos de la planeacion, surgen de las definiciones que se han

presentado hasta ahora:

* Objetivos: Es el punto de partida de la planeacion. Saber a donde se
pretende llegar, para saber en qué forma puede llegarse hasta alla.

* Plan: Es un curso anticipado de accion que se realiza con el fin de
alcanzar unos objetivos.

« Toma decisiones: En la medida en que se debe seleccionar entre
diversos cursos de accion futuros, es decir, decidir lo que va a hacerse y

como se va a realizar antes de que se necesite actuar.
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* Prevision: Visualizar el futuro y dentro de las limitaciones humanas
encontrar los factores que puedan influir favorable o desfavorable en el

mismo futuro, sobre la marcha de la empresa.(Rojas, 2012, p.27)
2.4.2.3 Funciones generales

-Adaptativas: Debe ser adaptable para efectuar ajustes mayores a condiciones
de medio ambiente, por ejemplo el de crear nuevos mercados, productos,
programas, etc.

-De relaciones con el medio ambiente: Para mantener y/o mejorar las
relaciones en grupos y/o sectores Del medio ambiente y asegurar el flujo de
recursos.

‘De efectividad y eficiencia: Para mejorar, optimizar la distribucion, y los
recursos organizacionales.

-Mantenimiento y/o desarrollo de Talento Humano: Para mantener y/o mejorar
el compromiso, el desempefio moral, y satisfaccion de los miembros de la
organizacion

-Mejora de la toma de decisiones: Para mejoras las estructuras de actualidad,

responsabilidad, participacion y toma de decisiones. (Rojas, 2012, p.27)
2.4.2.4 Ventajas y Desventajas de la Planeacion

Ventajas

e “Ayuda a los administradores a estar orientados hacia el futuro, se ven
esforzados a mirar mas alla de sus problemas cotidianos para proyectar lo
qgue podria suceder en el futuro. Los administradores que miran solo el
presente y descuidan el futuro parecen dirigirse a un fracaso seguro.

e Coordinacion de las decisiones: una decision no deberia tomarse el dia de
hoy sin tener alguna idea de la forma en la que afectara a una decision que
tenga que tomarse del dia de mafiana. La funcién de planeacion ayuda a
los administradores en sus esfuerzos por coordinar sus decisiones.

e Pone de relieve los objetivos de las organizaciones con el punto de partida
“la planeacion”; quiere decir que los administradores se ven constantemente
forzados a recordar con exactitud lo que su organizacion esta tratando de
lograr”. (Rojas, 2012, p.27)
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Desventajas

e “Los administradores no cuentan con la informacién completa de toda su
organizacion, la que permite realizar un proceso de planeacion adecuado al
comportamiento continuo pero carente de una seguridad en las acciones
predichas por los gerentes encargados de tomar todas las decisiones
dentro de la organizacion.

e EIl factor externo que influye de manera cambiante en el proceso de
planeacion, de manera que los planes deben ser flexibles y no estructuras
rigidas, que sean susceptibles al cambio exdégeno que se presente en el
entorno de nuestras organizaciones.

e El tiempo con el que dispone los administradores para verificar que todos
los planes se estén ejecutando de la forma méas adecuada para el desarrollo
y el crecimiento de la empresa en un tiempo determinado”. (Rojas, 2012,
p.27)

2.4.3 Planeacion Estratégica

Es la planeaciébn mas amplia de la organizacion, constituye planeacion a largo
plazo y concibe a la organizacion como un todo. En este tipo de planeacion los
administradores deben detectar que debe realizar la organizacién para tener
éxito en un lapso de tiempo de 3 y 5 afios hacia el futuro, lapso que se define

de largo plazo.

En planeacién estratégica se sigue el principio del compromiso, por lo que los
administradores no deben incurrir en costos de planeacion a menos que se
anticipe un rendimiento razonable sobre la inversion.

Integrada por las estrategias que se derivan de la mision, la visién y los

escenarios.

Sus principales caracteristicas son:
a) Esta proyectada a varios afios, con efectos y consecuencias previstos a

varios anos.
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b) Ampara a la empresa como una totalidad, abarca todos los recursos y areas
de actividades y se preocupa por trazar los objetivos a nivel organizaciones.
c) Es definida por la cima de la organizacion y corresponde al plan mayor, al

cual estan subordinados todos los demas.

Acerca de este tema se hablar4 mas adelante, dada la importancia del tema, y
el cual se puede notar como muy importante a la hora de tomar una decision.
(Extraido de:
http://www:.virtual.unal.edu.co/cursos/sedes/manizales/4010014/Contenidos/Ca
pitulos%20PDF/CAPITULO%201.pdf)

2.4.3.1 Algunos conceptos sobre planificacion estratégica:

La planificacion estratégica puede definirse como un enfoque objetivo vy

sistemético para la toma de decisiones en una organizacion (David, 1990).

“Planeacidon es la prevision de escenarios futuros y la determinacién de los
resultados que se pretenden obtener, mediante el analisis del entorno para
minimizar riesgos, con la finalidad de optimizar los recursos y definir las
estrategias que se requieren para lograr el proposito de la organizacion con
una mayor probabilidad de éxito”. (MUNCH, 2011, p. 11)

La planeacion estratégica es el proceso por el cual los dirigentes ordenan sus
objetivos y sus acciones en el tiempo. De hecho, el concepto de estrategia y el
de planeacion estan ligados indisolublemente, pues tanto el uno como el otro
designan una secuencia de acciones ordenadas en el tiempo, de tal forma que

se puede alcanzar uno o varios objetivos. (Rojas, 2012, p. 47)

La planeacion estratégica es una herramienta de la direccidon superior para
obtener una ventaja real sobre sus competidores. Por lo tanto la planeacion
estratégica es el proceso formal de planeacion a largo plazo que se usa para
definir y alcanzar objetivos organizacionales. (Rojas, 2012, p. 48)
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Segun Kotler, 1990La planeacion estratégica es el proceso gerencial de
desarrollar y mantener una direccion estratégica que pueda alinear las metas y

recursos de la organizacion con sus oportunidades cambiantes de mercadeo.

Segun Koontz y Weihrich, 1994 La planeacién estratégica es engafiosamente
sencilla: analiza la situacion actual y la que se espera para el futuro, determina
la direccion de la empresa y desarrolla medios para lograr la mision. En
realidad, este es un proceso muy complejo que requiere de un enfoque
sistematico para identificar y analizar factores externos a la organizaciéon y

confrontarlos con las capacidades de la empresa.

La planeacion estratégica tiene como funcion: orientar la empresa hacia
oportunidades econdémicas atractivas para ella (y para la sociedad), es decir,
adaptadas a sus recursos y su saber hacer, y que ofrezcan un potencial
atrayente de crecimiento y rentabilidad... (Para lo cual deberd) precisar la
mision de la empresa, definir sus objetivos, elaborar sus estrategias de
desarrollo y velar por mantener una estructura racional en su cartera de

productos/mercados.

2.4.3.2 Tipos de Planeacion

De acuerdo con el nivel jerarquico en que se realice, con el ambito de la
organizaciéon que abarque y con el periodo de tiempo que comprenda, la
planeacién puede ser:

a) Estratégica: Define los lineamientos generales de la planeacion de la
empresa; la realizan los altos directivos para establecer los planes
generales; generalmente es a mediano y a largo plazos, y abarca a toda
empresa. Su proposito consiste en determinar el rumbo de la organizacion,
asi como la obtencién, el uso y la disposicién de los medios necesarios para
alcanzar la mision y la vision de la organizacion.

b) Tactica o funcional: Se refiere a planes mas especificos, que se elaboran en
cada uno de los departamentos o areas de la empresa y que se subordinan
a los planes estratégicos. Es responsabilidad de los jefes o gerentes de

area y se enfoca a un area especifica de la organizacion, puede ser a
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mediano y/o a corto plazos. Los planes tacticos son planes detallados de
cada gerencia para lograr el plan estratégico.

c) Operativa: Es a corto plazo, se disefia y se rige de acuerdo con la
planeacion tactica; se realiza en niveles de seccidn u operacion. Su funcion
consiste en la formulacion y asignacion de resultados y actividades
especificas que deben ejecutar los Ultimos niveles jerarquicos de la
empresa. Por lo general, determina las actividades que debe desarrollar el
personal.(MUNCH, 2011, p. 13)

2.4.3.3 Objetivo

El objetivo central de la planeacion estratégica es lograr el maximo provecho
de los recursos internos seleccionando el entorno donde se han de desplegar
tales recursos y la estrategia de despliegue de recursos. (Rojas, 2012, p. 48)

2.4.3.4 Importancia

La planeacién es esencial para el adecuado funcionamiento de cualquier grupo
social, ya que a través de esta se previenen las contingencias y los cambios
que puede deparar el futuro, y se establecen las medidas necesarias para

afrontarlas.

2.4.4 El Plan Estratégico o Plan De Negocios

“La planeacion estratégica comprende una serie de elementos que se plasman
en el plan estratégico, también conocido como plan de negocios. Estos se
definen en la alta direccion y sirven como base para la elaboracién de los
planes tacticos y operacionales. La planeacion estratégica inicia con un analisis
inteligente de la situacion actual de la organizacion, es decir, es un diagnostico
o radiografia de la empresa al hoy, esto incluye qué valores y principios
inmersos dentro de la organizacion los cuales deben ser guiados por la
direccion de la misma. Al futuro hay que proyectar los valores finales que se
pretenden implementar, que pueden variar con los iniciales o que estén
influenciados por las tendencias del mercado, pero siempre conservando los
principios iniciales. La formulacion y alineacion de la estrategia esta

encaminada a armonizar el proceso de adaptacion de la organizacion con la

48



tendencia de la alta gerencia, para finalmente hacer una implementacion de la
estrategia mas adecuada que emergié en el proceso de planeacion”. (Rojas,
2012, p. 49)

En toda empresa es imprescindible conocer los eventos macro y micro del
entorno y su manera de manifestacion, esto permite saber como pueden influir
los mismos en los valores de los miembros de la organizacion y en las
potencialidades necesarias para poder cumplir la mision y lograr la visién y, en
relacion con ello, establecer los valores necesarios para enfrentar dichos
eventos sin que impacte de manera negativa el sistema de creencias y valores

basicos de los integrantes de la organizacion.

Una vez que se ha efectuado el andlisis del entorno se procede a determinar
cada uno de los elementos que a continuacién se mencionan y que forman

parte de un plan estratégico:

2.4.4.1 Filosofia: Conjunto de valores, practicas y creencias que son la razon

de ser de la empresa y representan el compromiso de la organizacion ante la

sociedad. Es imprescindible para darle sentido y finalidad a todas las acciones
futuras de la organizacion. La filosofia incluye:

e Credo: Conjunto de postulados o creencias que orientan la conducta de la
organizacion.

e Valores: Pautas de conducta o principios que definen la actuacién de los
individuos en la organizacion. Los valores deben convertirse en actitudes y
conductas, ademas, ser compartidos y practicados por todos los miembros
de la empresa.

e Compromiso: Responsabilidad de la empresa ante la sociedad.

2.4.4.2 Direccionamiento estratégico

Misién

Toda organizacion tiene una misién con una doble dimension: una econémica y
otra social. Siendo la primera la necesidad critica de ser rentable y la segunda
hace referencia a aspectos inespecificos como generar empleo y desarrollar

profesionales.
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La mision describe el concepto de la empresa, la naturaleza del negocio, la
razon para que exista la empresa, la gente a la que sirve y los principios y

valores bajo los que pretende funcionar.

Objetivos de la elaboracion de la misién.

v' Prevenir los cambios que ejerceran una profunda influencia en la
organizacion.

v Propiciar a trabajadores, clientes y otros, una identidad y un entendimiento
de las unidades de crecimiento.

v' Ofrecer una via para generar y proyectar opciones estratégicas.

v" Desarrollar valores positivos en los miembros de la organizacion que

faciliten el cumplimiento de las tareas. (Rojas, 2012, p. 54)
Vision (objetivos a largo plazo)

Es el conjunto de ideas generales, que proveen el marco de referencia de lo
que una unidad de negocio quiere ser en el futuro. Sefiala el rumbo y da
direccion. Es una representacion de como creemos que deba ser el futuro para
nuestra empresa. Son los suefios de la organizacion que se piensan concretar
en un periodo determinado. La vision se plantea para inspirar y motivar a
quienes tienen un interés marcado en el futuro de la empresa. (Rojas, 2012, p.
55)

Para formularla se deben responder las siguientes preguntas: ¢Qué se nota
como clave para el futuro? ¢ Qué contribucion Unica se debe hacer en el futuro?
¢,Como debe ser la competencia de la empresa? ¢Cual es la oportunidad de
crecimiento? ¢En qué negocios deberiamos estar? ¢Quiénes son o deberian
ser nuestros clientes? ¢Cuales son o deberian ser nuestras divisiones
principales y futuras de mercado? ¢Qué es probable que cambie en nuestra

organizaciéon dentro de tres o cinco afios?

Valores

Los valores proporcionan en cierta forma el escenario para la estrategia. Por
ello deben ser apropiados para la época y lugar y las condiciones en que esta

6pera. Para que una empresa sea exitosa se pueden usar una o varias clases
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de valores. El éxito de la estrategia depende de los valores que se seleccione.

Los valores estan incorporados a la cultura de la empresa.
Objetivos

En una empresa con muchas divisiones se deben establecer objetivos por la

empresa entera y para cada una de las divisiones.

Lineamientos para establecer los objetivos

Aparte de que los objetivos deben siempre reunir las caracteristicas ya

comentadas, al establecerlos es imprescindible observar ciertos lineamientos:

e Definirlos por escrito

¢ No confundirlos con los medios o estrategias para alcanzarlos

e Al determinarlos, recordar las seis preguntas clave de la administracion:
¢, Qué, como, donde, quién, cuando y por que?

e Los objetivos deben ser perfectamente conocidos y entendidos por todos
los miembros de la organizacion.

e Deben ser estables; los cambios continuos en los objetivos originan
conflictos y confusiones.

e Deben ser medibles para su comparacion.

2.4.4.3 ldentificacion y seleccion de estrategias
Concepto basico estrategia

La estrategia“resume la forma como la empresa va a lograr sus objetivos.
Comprende la seleccion y el andlisis de los mercados meta, asi como la
creacion y el mantenimiento de la mezcla de marketing apropiada (producto,
distribucion, promocién y precio) para satisfacer las necesidades de esos

mercados meta”. (Ferrell-Hartline, 2006, p. 35)

El termino estrategia proviene del griego strategas, que significa uso y
asignacion de recursos. Las estrategias son alternativas o cursos de accion
gue muestran los medios, los recursos y los esfuerzos que deben emplearse

para lograr los objetivos. A través de las estrategias se plantea como lograr

51



especificamente y de la mejor manera los objetivos. Por ello es que existen

tantas estrategias como objetivos se definan en una organizacion.

La estrategia empresarial es la determinacion de la posicion futura de la
empresa, en especial frente a sus productos y mercados, su rentabilidad, su
tamafo, su grado de innovacion y sus relaciones con sus ejecutivos, sus
empleados y ciertas instituciones externas. Esta posicion estratégica debe
equilibrarse mediante la planeacion estratégica de la empresa, que se elabora
a partir de tres actividades bésicas:

1. Andlisis ambiental.- Andlisis de las condiciones y variables ambientales, sus
perspectivas actuales y futuras, las coacciones, contingencias, desafios y
oportunidades percibidos en el contexto ambiental.

2. Andlisis organizacional.- Analisis de condiciones actuales y futuras de la
empresa, recursos disponibles y recursos necesarios (incluida la
tecnologia), potencialidades, fortalezas y debilidades de la empresa,
estructura organizacional, capacidad y competencia.

3. Formulacion de estrategias.- Toma de decisiones globales y amplias que
produciran efectos en el futuro de la empresa, en un determinado horizonte

estratégico, es decir, en un determinado horizonte temporal a largo plazo.

Estrategias Clave De Negocio

Existe otro tipo de estrategias que normalmente utilizan todas las empresas a
nivel corporativo y que son establecidas en la alta direccion o por los
accionistas, se refieren a cuestiones del destino de la empresa y no a
estrategias especificas de las areas funcionales; son cuatro estrategias basicas
gue definen el rumbo que puede tomar la empresa, son de caracter general y
trascendental, y se toman en cuenta al elaborar el plan estratégico.

1. Estrategias de crecimiento: Se plantean en empresas que han tenido un
desempeiio altamente satisfactorio en cuanto a utilidades, demanda,
mercado y clientes, y que, sin haber abarcado completamente la totalidad
del mercado, sus recursos le permiten continuar creciendo. Las estrategias
de crecimiento deben fundamentarse en un estudio de factibilidad. Es una
de las estrategias mas importantes ya que responde a preguntas como: ¢la

empresa debe expandir su tamafio y sus operaciones?, ¢Cuantas plantas
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nuevas y sucursales deberdn crearse?, ¢Cuanto crecimiento debera
darse?, ¢Qué tan rapido?, ¢Donde y como debera ocurrir? Las estrategias

de crecimiento a su vez pueden ser:

Estrategias de integracion: A la integracion directa, la integracion hacia atras y
la integracién horizontal algunas veces se les conoce en conjunto como
estrategias de integracion vertical. Las estrategias de integracion vertical
permiten que una empresa obtenga el control de los distribuidores,
proveedores y/o competidores.

e Integracion directa: La integracion directa consiste en obtener la propiedad
0 aumentar el control sobre los distribuidores o minoristas. En la actualidad
cada vez mas fabricantes (proveedores) siguen una estrategia de
integracion directa mediante el establecimiento de sitios web para vender
los productos directamente a los consumidores.

e Hacia atras: Es una estrategia que busca la propiedad de los proveedores
para controlarles. Esta estrategia es especialmente recomendable cuando
los proveedores actuales de la empresa no son confiables, el suministro
gue ofrecen es muy costoso 0 no pueden cumplir con las necesidades de la
empresa.

e Horizontal: Se refiere a una estrategia que busca aduefarse de los
competidores de la empresa o de tener mas control sobre ellos. Una de las
tendencias mas significativas en la administracion estratégica en la
actualidad es el aumento en el uso de la integracién horizontal como

estrategia de crecimiento.

Estrategias intensivas: A la penetracion de mercado, desarrollo de mercado y
desarrollo de productos se les conoce como estrategias intensivas porque
requieren intensos esfuerzos si el objetivo es mejorar la posicion competitiva de
una empresa con los productos que ya posee.

e Penetracion de mercado: Esta estrategia busca aumentar la participacion
de mercado para los productos o servicios actuales en mercados actuales
por medio de mayores esfuerzos de marketing. Esta estrategia se utiliza
mucho por si sola, pero también en combinacién con otras estrategias. La
penetracion de mercado incluye aumentar el ndmero de vendedores,

incrementar los gastos en publicidad, ofrecer productos con amplias
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promociones de ventas o aumentar los esfuerzos por difundir informacion
favorable para la empresa.

Desarrollo de mercado: Su finalidad es lograr una expansion de los
productos de la empresa a través de la penetracion en nuevos mercados
y/o nichos de mercado.

Desarrollo de producto: Se pretende incrementar las ventajas competitivas
mediante el desarrollo de productos nuevos o a la mejora de los actuales,
de manera que estos se vuelvan mas competitivos. Busca el aumento de
las ventas mejorando o modificando los productos y servicios actuales. El
desarrollo de productos generalmente supone grandes gastos de

investigacion y desarrollo.

Estrategias de consolidacion: Su propésito es lograr un equilibrio entre todas

las areas de la organizacion, mediante el desarrollo econémico y tecnolégico

integral de la empresa, con lo cual obtienen una mayor estabilidad y desarrollo.

Se refiere a continuar la mejora con los productos y mercados actuales pero en

un proceso continuo de expansion, abarcando una mayor participacion en el

mercado.

Estrategias de diversificacion: Estas tienen sentido cuando la empresa no

encuentra muchas oportunidades para el desarrollo futuro de sus actuales

productos, o cuando las oportunidades en otras ramas son superiores. Existen

tres tipos de diversificacion:

Concéntricas: La finalidad de esta es agregar un nuevo producto o servicio
gue sea compatible con la linea de productos que maneja la empresa,
aprovechando la tecnologia, el estilo de gestion y los recursos existentes.
Horizontal: Su funcion basica es la de buscar la satisfaccion de los clientes
actuales de la empresa, mediante una nueva linea de productos, sin que
exista relacién tecnoldgica con los productos actuales.

Conglomerada: Se aplica cuando se busca una diversificacion total de la
empresa.

Estrategia de estabilidad organizacional: Se utiliza cuando no se desea
continuar creciendo, pero se mantiene la posicion en el mercado; para ello

se realiza un analisis que comprende la revision de la mision y una
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evaluacion de las oportunidades que se le presentan a la empresa, ademas
de que se evaliuan los riesgos, los escenarios y el rendimiento de la
inversion.
Estrategia de contraccion: Se refiere a una revision y evaluacion de los
mercados existentes, con el objeto de determinar aquellos que son mas
rentables y los no redituables. Se eliminan las lineas de producto o
productos no redituables y se enfocan todos los recursos a los que tienen
una mayor aceptacion en el mercado y generan mas utilidades. La ventaja
de aplicar esta estrategia es que se reducen los costos de produccion al no
tener que fabricar una gran diversidad de productos. La posible desventaja
es que se corre el riesgo de perder a consumidores en el momento de
retirar el producto.
Estrategias combinadas: Cuando los objetivos de crecimiento que busca la
empresa no se alcanzan con la aplicacién de una sola estrategia se recurre
a la mezcla de dos o mas estrategias, para lo que es necesario efectuar una
evaluacion cuidadosa, de tal forma que la empresa aplique dos o mas
estrategias con el fin de optimizar los recursos. Los diferentes tipos de
estrategias deben elegirse de acuerdo con la vision, mision y con los
objetivos de la organizacién, y con un andlisis exhaustivo del entorno. Las
estrategias seleccionadas formaran parte del plan estratégico. Se hace
notar que estas son las estrategias clave de un negocio, pero que ademas
existen muchas otras estrategias especificas que deben ser establecidas
por cada organizacién de acuerdo con sus caracteristicas para lograr los
objetivos.

e La participacion y el compromiso de los directivos en la implantacién de
las estrategias favorecen que los miembros de la organizacién confien y
acepten el plan.

e La estrategia deberéa relacionarse con la mision, la vision y los objetivos
de la empresa, es decir, ser consistente.

e La estrategia debera presentar una respuesta adaptativa el medio
externo, asi como a los cambios.

e La estrategia debera facilitar la creacion de una ventaja competitiva.
(Fred. R. David, 2008, p. 171)
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Las estrategias genéricas segun Michael Porter se basaran en:

» Estrategia de liderazgo en costos: La empresa se propone ser el producto
de menor costo en su sector industrial. La empresa tiene un amplio
panorama y sirve a muchos segmentos del sector industrial, y aun puede
operar en sectores industriales relacionados. La amplitud de la empresa es
con frecuencia importante para su ventaja de costo. Las fuentes de las
ventajas en el costo son variadas y dependen de la estructura del sector
industrial. Pueden incluir la persecucion de las economias de escala de
tecnologia propia, acceso preferencial a materias primas.

» Estrategia de diferenciacion: Consiste en crearle al producto o servicio algo
gue sea percibido en toda la industria como Unico. Selecciona a uno o mas
atributos que muchos compradores en un sector industrial perciben como
importantes, y se pone en exclusiva a satisfacer esas necesidades.

» Estrategia de enfoque: Esta estrategia es muy diferente de las otras porque
descansa en la eleccion de un panorama de competencia estrecho dentro
de un sector industrial. EI observador selecciona un grupo o segmento del
sector industrial y ajusta su estrategia a servirlos con la exclusion se otros.
Al optimizar su estrategia para los segmentos obijetivo, el observador busca

lograr una ventaja competitiva general. (Fred R. David, 2008p. 189)

El propésito de este instrumento (matriz FODA), consiste en generar
estrategias viables las mismas que seran de mucha ayuda para la empresa,

ayudando a alcanzar los objetivos de la empresa.

2.4.5 Andlisis Estructural De Los Sectores Industriales

La formulacibn de una estrategia competitiva consiste esencialmente en
relacionar una empresa con su ambiente. Aunque el ambiente relevante es
muy amplio abarca fuerzas sociales y econdémicas, su aspecto fundamental es
la industria o industrias donde ella compite. La estructura de la industria
contribuye decisivamente a determinar las reglas competitivas del juego y
también las estrategias a que pueden tener acceso la empresa. Las fuerzas
externas de la industria son importantes sobre todo en un sentido relativo: dado

que suelen afectar a todas las empresas del sector industrial, las distintas
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capacidades de ellas son las que decidiran el éxito o fracaso. (Porter, 2010, p.
21)

Las cinco fuerzas competitivas: entrada, riesgo de sustitutos, poder de
negociacion de los compradores, poder de negociacion de los proveedores y
rivalidad entre competidores actuales, reflejan el hecho de que la competencia
en un sector industrial no se limita en absoluto a los participantes bien
establecidos. Los clientes, los proveedores, los participantes potenciales y los
sustitutos son todos “competidores” de las empresas y su importancia

dependera de las circunstancias del momento.

Las cinco fuerzas competitivas combinadas rigen la intensidad de la
competencia y la rentabilidad en una industria; la fuerza o fuerzas mas
poderosas predominan y son decisivas desde el punto de vista de la

formulacién de estrategias.

Entrada de Nuevos Participantes.

“Los nuevos participantes en una industria aportan mas capacidad, el deseo de
conquistar participacion en el mercado, y a menudo, grandes recursos. Ello
puede hacer que se reduzcan los precios 0 que se inflen los costos de las
campafas establecidas. El riesgo de que ingresen mas participantes en una
industria dependera de las barreras actuales contra la entrada y también de la
reaccion previsible por parte de las empresas ya establecidas”. (Porter, 2010,
p. 22)

Los elementos en la estructura del sector industrial se detallan a continuacion:
o Economias a escala.

o Diferenciacion del producto.

o Necesidades de capital.

o Costos cambiantes.

o Acceso a los canales de distribucion.

o Desventajas de costos independientes de las economias de escala.

o Politicas gubernamentales.
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Intensidad de la Rivalidad entre los Competidores Actuales.

“La rivalidad entre los competidores adopta la conocida forma de manipular
para alcanzar una posicion, recurriendo a tacticas como la competencia de
precios, las guerras de publicidad, la introduccion de productos y un mejor
servicio o garantias a los clientes. La rivalidad se debe a que uno o mas
competidores se sienten presionados o ven la oportunidad de mejorar su
posicion”. (Porter, 2010, p. 33)

« Determinantes de la rivalidad
o Diversidad de compradores

o Barreras de salida

Prevision Proveniente de los Productos Sustitutos

“Los productos sustitutos limitan los rendimientos potenciales de un sector
industrial, pues imponen un techo a los precios que pueden cobrarse
rentablemente en él. Cuanto méas atractiva sea la opcién de precios que

ofrecen los sustitutos, mayor sera el margen de utilidad”. (Porter, 2010, p. 39)

% Determinantes de la Amenaza de sustitutos
o Desempefio del precio relativo de los sustitutos

o Propension del comprador a sustituir

Poder de Negociacion de los Compradores.

“Los compradores compiten con la industria cuando la obligan a reducir los
precios, cuando negocian una mejor calidad o mas servicios y cuando
enfrentan los rivales entre si. El poder de los grupos importantes de
compradores depende del nimero de caracteristicas de su situacion de
mercado y del valor relativo de su compra en relaciéon con la industria global”.
(Porter, 2010, p. 40)

« Determinantes para el poder del comprador
o Concentracion de compradores contra concentracion de empresas
o Volumen de compra
o Negociacion para la absorcion de costos por parte del comprador
o Informacion del comprador

o Productos de sustituciéon
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o Sensibilidad al precio

Poder de Negociacion de los Proveedores.

“Los proveedores pueden ejercer poder de negociacion sobre los participantes
de una industria, si amenazan con elevar los precios o disminuir la calidad de
los bienes y servicios que ofrecen. De este modo, los mas poderosos reducen
drasticamente la rentabilidad de una industria incapaz de recuperar los

incrementos de costos con sus precios”. (Porter, 2010, p. 43)

+ Determinantes del poder del proveedor
o Diferenciacion de insumos
o Costos intercambiables de proveedores
o Presencia de insumos sustitutos
o Concentracion de proveedores
o Importancia del volumen para el proveedor
o Costo relativo a las compras totales en el sector industrial

o Amenaza de integracién hacia delante.

2.45.1 Andlisis del entorno

Analisis del macro entorno

“Todas las empresas operan en un “‘macroambiente” moldeado por4 las
influencias de la economia en su conjunto, la demografia, los valores y estilos
de vida de la sociedad, la legislacién y regulaciones gubernamentales, los
factores tecnoldgicos y, mas cercanas, la industria y area competitiva en que

opera la empresa”. (Thompson-Strickland-Gamble, 2008, p. 49)

El andlisis del macro ambiente influye factores y tendencias politicas,
econdémicas, sociales, culturales y tecnolégicas. El ultimo paso del andlisis del
macro entorno es la evaluacion de oportunidades y amenazas resume los

desafios externos q enfrenta la organizacion.
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Anélisis del micro entorno

“El analisis de micro entorno comprende del andlisis de la competencia,
proveedores, intermediarios, consumidores, y de la empresa: recursos

financieros, recursos tecnoldgicos y recursos humanos.

Mediante este analisis se toma en cuenta las fortalezas y debilidades que tiene
la empresa internamente, en este caso “las fortalezas es algo que las
empresas hacen bien o un atributo que aumenta su competitividad en el
mercado, mientras que las debilidades es algo que la empresa carece o realiza
mal o una condiciéon que la coloca en desventaja en el mercado”. (Thompson-
Strickland-Gamble, 2008, p. 97)

En el analisis de micro entorno utilizaremos como herramienta la Matriz de

Perfil Competitivo para analizar la competencia.
a) Matriz de Perfil Competitivo (MPC)

‘En una MPC se pueden comparar las calificaciones y puntuaciones
ponderadas totales para las empresas rivales con la empresa muestra. Este
andlisis comparativo ofrece importante informacion estratégica interna. Las
clasificaciones y los puntajes de calor total de las empresas rivales se
comparan con los de la empresa en estudio.Este analisis comparativo
proporciona informacioén estratégica interna importante”. (Fred. R. David, 2008,
p. 110)

b) Analisis FODA

e Fortalezas: Son las capacidades especiales con que cuenta la empresa, y
por los que cuenta con una posicion privilegiada frente a la competencia.
Recursos que se controlan, capacidades y habilidades que se poseen,
actividades que se desarrollan positivamente, etc.

e Oportunidades: Son aquellos factores que resultan positivos, favorables,
explotables, g se deben descubrir en el entorno en el que actua la empresa,

y que permiten obtener ventajas competitivas.
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e Debilidades: Son aquellos factores que provocan una posicion desfavorable
frente a la competencia. Recursos de los que carece, habilidades que no se
poseen, actividades que no se desarrollan positivamente, etc.

e Amenazas: Son aquellas situaciones que provienen del entorno y que

pueden llegar a atentar incluso contra la permanencia de la organizacion.

“La matriz FODA es una importante herramienta de conciliacion que ayuda a
los gerentes a desarrollar cuatro tipos de estrategias: las estrategias FO
(fortalezas- oportunidades), las estrategias DO (debilidades- oportunidades),
las estrategias FA (fortalezas- amenazas) y las estrategias DA (debilidades-
amenazas). Conciliar los factores internos y externos clave es la parte mas
dificil del desarrollo de una matriz FODA y exige muy buen juicio; y no hay una
serie de conciliaciones que sea mejor que todas”. (Fred. R. David, 2008, p.
221)

Para realizar el analisis FODA elaboraremos la Matriz EFE y la Matriz IFI, las
cuales proporcionaran insumos basicos para elaborar la matriz de amenazas,
oportunidades, debilidades y fuerzas, las mismas que son priorizadas en base
a la matriz de priorizaciébn o matriz Holmes. El procedimiento para elaborar las

matrices EFE e IF| se describe a continuacion.

Matriz de evaluacion de factores externos (EFE)

Una matriz de evaluacién de factores externos (EFE) permite a los estrategas
resumir y evaluar informacion econdmica, social, cultural, demogréfica,
ambiental, politica, gubernamental, legal, tecnolégica y competitiva. Una matriz
EFE se desarrolla en cinco pasos: (Fred. R. David, 2008, p. 110)

Elabore una lista de factores externos clave como se identifican en el proceso
de auditoria externa, para obtener un total de 10 a 20 factores, incluyendo tanto
las oportunidades como las amenazas que afectan a la empresa y su industria.
Mencione primero las oportunidades y después las amenazas. Sea lo mas
especifico posible, utilizando porcentajes, proporcionales y nameros

comparativos siempre que sea posible.
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Asigne una ponderacion a cada factor que oscile entre 0.0 (no importante) y 1.0
(muy importante). La ponderacion indica la importancia relativa de este factor
para tener éxito en la industria de la empresa. A menudo las oportunidades
reciben una ponderacibn mas alta que las amenazas, pero estas Ultimas
también deben recibir ponderaciones altas si son especialmente severas o
peligrosas. Las ponderaciones apropiadas se determinan comparando
competidores exitosos con no exitosos o al analizar el factor y llegar a un
consenso de grupo. La suma de todas las ponderaciones asignadas a los
factores debe ser igual a 1.0.

Asigne a cada factor externo clave una calificacion entre 1 y 4 que indique que
tan eficazmente responden las estrategias actuales de la empresa a ese factor,
donde 4= la respuesta es superior, 3= la respuesta es mayor al promedio, 2= la
respuesta es el promedio y 1= la respuesta es deficiente. Las calificaciones se
basan en la efectividad de las estrategias de la empresa. Por lo tanto, la
calificacion se basa en la empresa mientras que las ponderaciones del paso 2
se basan en la industria. Es importante observar que tanto las amenazas como
las oportunidades pueden recibir 1, 2,3 0 4.

Multiplique la ponderacién de cada factor por su calificacion para determinar
una puntuacion ponderada.

Sume las puntuaciones ponderadas para cada variable con el fin de obtener la
puntuacion ponderada total para la organizacion. (Fred. R. David, 2008, p. 110)

Sea cual fuere la cantidad de factores que se incluyen en una matriz EFE, el
total ponderado puede ir de un minimo de 1.0 a un maximo de 4.0, siendo la
calificaciéon promedio 2.5. Un promedio ponderado de 4.0 indica que la
organizacién estd respondiendo de manera excelente a las oportunidades y
amenazas existentes en su industria. En otras palabras, las estrategias de la
empresa estdn aprovechando con eficacia las oportunidades existentes y
minimizando los posibles efectos negativos de las amenazas externas. Un
promedio ponderado de 1.0 indica que las estrategias de la empresa no estan
capitalizando las oportunidades ni evitando las amenazas externas. (Fred. R.
David, 2008, p. 110)
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Matriz de evaluacion de factores internos (EFI)

Un paso que resume la realizacion de una auditoria interna de administracion

estratégica es construir una matriz de evaluacion de factores internos (EFI).

Esta herramienta para la formulacion de la estratégica resume y evalta las

fortalezas y debilidades importantes en las areas funcionales de una empresa y

también constituye una base para identificar y evaluar las relaciones entre

ellas. Al desarrollar una matriz EFI, se requiere tener juicios intuitivos para que

su apariencia de enfoque cientifico no implique que se le interprete como una

técnica todopoderosa. Es mas importante comprender bien los factores

incluidos que las cifras. Una matriz EFI se desarrolla en cinco pasos: (Fred. R.
David, 2008, p. 158)

Elabore una lista de los factores internos clave que se identificaron en el
proceso de auditoria interna. Emplee un total de 10 a 20 factores
internos, incluyendo fortalezas y debilidades. Primero mencione las
fortalezas y después las debilidades. Sea tan especifico como pueda,
utilice porcentajes y cifras comparativas.

Asigne a cada factor una ponderacion que abarque desde 0.0
(irrelevante) hasta 1.0 (muy importante). La ponderacion asignada a un
factor determinado indica su importancia relativa con respecto al éxito en
la industria de la empresa. Sin importar si un factor clave es una
fortaleza o una debilidad interna, hay que asignar las mayores
ponderaciones a los factores que se considera que tienen la mayor
influencia en el desempefio organizacional. La suma de todas las
ponderaciones debe ser igual a 1.0.

Asigne a cada factor una clasificacibn de 1 a 4 para indicar si
representan una debilidad importante (calificacion = 1), una debilidad
menor (calificacion = 2), una fortaleza menor (calificacion = 3) o una
fortaleza importante (calificacion = 4). Observe que las fortalezas deben
recibir una calificacion de 3 0 4 y las debilidades una calificaciéon de 1 o
2. Asi que las calificaciones estan basadas en la empresa, mientras que
las ponderaciones del paso 2 se basan en la industria.

Multiplique la ponderacion de cada factor por su calificacion para

determinar un puntaje ponderado para cada variable.
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v. Sume los puntajes ponderados para cada variable con el fin de
determinar el puntaje ponderado total de la organizacion. (Fred. R.
David, 2008, p. 158)

Para elaborar la matriz FODA se debe seguir los siguientes pasos:
1. Listar las oportunidades externas clave de la empresa.

Listar las amenazas externas clave de la empresa.

Listar las fortalezas internas clave de la empresa.

Listar las debilidades internas clave de la empresa.

o~ 0N

Conciliar las fortalezas internas con las oportunidades externas y registrar el

resultado de las estrategias FO en la celda apropiada.

6. Conciliar las debilidades internas con las oportunidades externas y registrar
las estrategias DO resultantes.

7. Conciliar las fortalezas internas con las amenazas externas y registrar las
estrategias Fa resultantes.

8. Conciliar las debilidades internas con las amenazas externas y registrar las

estrategias DA resultantes. (Fred. R. David, 2008, p. 221)

Politicas

El ultimo termino clave son las politicas, es decir, el medio que se usara para
alcanzar los objetivos. Entre otras cosas, las politicas incluyen los lineamientos,
las reglas y los procedimientos establecidos. Las politicas sirven de guia para

tomar decisiones y abordan situaciones reiterativas o recurrentes.

Las politicas que se establecen a nivel corporativo, se aplican a toda la
organizacién, a nivel divisiones y se aplican a una sola division, o a nivel de
funciones y se aplican a actividades o departamentos concretos. Las politicas,
al igual que los objetivos anuales, son muy importantes por implantar las
estrategias porque delinean lo que la organizacion espera de sus empleados y
de sus gerentes. Las politicas permiten la consistencia y la coordinacion entre

los departamentos de la organizacion y dentro de ellos.
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2.4.6 Ventas

“‘La venta personal es una de las areas funcionales de la empresa, cuya
organizacioén, planificacion, gestion y control recae sobre la direccion de ventas
de la empresa, de manera mas operativa, la venta personal se enmarca dentro
de la estrategia de marketing mix, siendo una de las variables de comunicacion
o promocioén comercial junto a la publicidad, la promocion de ventas, las
relaciones publicas y el marketing directo”. Por lo tanto podemos decir que la
venta personal es uno de los elementos del mix promocional con una serie de
caracteristicas que la diferencian frente a las otras formas de comunicacion.
(Kuster, 2008, p. 8)

Las ventas son un factor muy importante para las empresas ya que se
constituyen como la razon de ser de las empresas ya que si no existen ventas
no existen empresas, para ello influyen muchos factores como la planeacion,
direccién y control que exista en la empresa, ya que dichos factores son

determinantes para que las ventas se hagan con éxito,

2.4.6.1 Tipos de ventas

a) Venta por correspondencia.- es aquel sistema de distribucién para vender,
de forma inmediata, produccion o servicios, utilizando el correo en, al
menos, dos de sus fases — envio de mensajes, recepcién del pedido,
entrega del producto y cobro del importe, sin que el comprador haya visto
con anterioridad el producto ofrecido. Muchas veces y previamente para
hacer llegar la oferta de la empresa al cliente, se pueden utilizar medios de
comunicacién directa o anuncios en periddicos y revistas con cupones
adjuntos para efectuar el pedido.

b) Venta por catalogo.- es el contacto entre el comprador y el vendedor es
sustituido por un catalogo que sirve de base para la venta de productos o
servicios. En él se describen con cierto detalle los productos que ofrece la
empresa y contiene el formulario para efectuar el pedido.

c) Venta por teléfono.- EI comprador y el vendedor entran en contacto por el

teléfono. Muchas veces es preciso que el medio, como la television, prensa
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0 revistas. Se utilizan también en promociones especiales y en el
lanzamiento de nuevos productos.

d) Venta por television.- La television incluye la venta minorista en la cual la
presentacion de la oferta se muestra a través de la television. El objetivo es
que los telespectadores se interesen de forma inmediata por el producto,
independientemente de la forma en que el comprador realice el pedido.

e) Venta automatica.- Es aquella venta de bienes o servicios que se realiza a
través de maquinas expendedoras que entregan el producto al cliente
previa introduccion del importe. Se utiliza, en general, para productos de
alta rotacion y bajo precio.

f) Venta por computador.- Se entiende por comercio electronico los
intercambios o transacciones comerciales que se producen a través del uso
de las redes de telecomunicaciones y de las herramientas electronicas (por
ejemplo, a través de una intranet, de internet o desde el teléfono movil), en
la que las partes interactian electronicamente en lugar de por intercambio o

contacto fisico directo. (Vigaray, 2005, p. 128)

2.4.6.2 Importancia del reclutamiento y la seleccién del personal de ventas.

“El reclutamiento y la seleccion de la fuerza de ventas se encuentran entre las
responsabilidades mas importantes del gerente de ventas, debido a que para la
mayoria de los clientes y prospectos, el personal de ventas es la empresa. Lo
gue dice dicho personal, la forma en que se conduce y cOmo reacciona en sus
interacciones cara a cara con los clientes, influyen definitivamente en el éxito

de ventas de la empresa’.

La mayoria de las empresas recluta a nuevas personas en respuesta a la
expansion del negocio o a un incremento en las ventas. Pero el indice de
rotacibn de personas también es un catalizador importante para el

reclutamiento de la fuerza de ventas. (Hair, 2010, p. 211)
2.4.6.3 Importancia de la capacitacion en ventas.

“El desarrollo de programas efectivos de capacitacion en ventas es una de las
partes mas importantes del trabajo de un gerente de ventas. La tecnologia de

informacion ha hecho que los clientes sean mas conocedores que nunca antes
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y ahora exigen mas calidad y servicio en las interacciones de ventas”. Ademas,
el mayor nimero de opciones de compra y la creciente competencia global han

creado nuevos retos. (Hair, 2010, p. 249)

La capacitacion en ventas toma los recursos humanos, el personal de ventas, y
los desarrolla hasta convertirlos en miembros exitosos y productivos de un
equipo de marketing. La capacitacion es un proceso progresivo a largo plazo

que facilita el crecimiento continuo y la productividad del personal de ventas.
2.4.6.4 Distribucion

“La distribucion es el instrumento de marketing que relaciona la produccion con
el consumo. Su misién es poner el producto a disposicion del consumidor final
en la cantidad demandada, en el momento en que lo necesite y en el lugar

donde desee o0 necesite adquirirlo”. (Vigaray, 2005, p. 5)

La distribucion es un factor importante en cada una de las empresas ya que de
esta depende el nivel de satisfaccion de los clientes o consumidores, ya que de
esta manera se hace llegar el producto de una manera eficiente, eficaz y

oportuna.
2.4.6.5 Satisfaccion del cliente

“La satisfaccion es el conjunto de sentimientos de placer o decepcién que se
genera en una persona como consecuencia de comparar el valor percibido en
el uso de un producto, contra las expectativas que se tenian. Si el resultado es
mas pobre que las expectativas, el cliente queda insatisfecho. Si es igual a las
expectativas estara satisfecho. Si excede las expectativas, el cliente estara

muy satisfecho o complacido”. (Kotler - Keller, 2012, p. 128)

Las evaluaciones de los clientes sobre los resultados del producto dependen
de muchos factores, en especial del tipo de relacion de lealtad que tengan con
la marca. Los consumidores suelen desarrollar percepciones mas favorables

de un producto cuya marca ya les provoca sentimientos positivos.

Aunque la empresa centrada en el cliente busca crear altos niveles de

satisfaccion en sus consumidores, ése el objetivo ultimo. La empresa podria
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aumentar su rentabilidad por otros medios, ademas del incremento de la
satisfaccion del cliente, (por ejemplo: mejorando los procesos de manufactura).
Ademas la empresa debe cuidar otros intereses como: empleados,

distribuidores, proveedores y accionistas.

2.4.6.6 Los canales de distribucién

“Los productos y servicios se comercializan a través de variados canales a un
amplio rango de consumidores. Los miembros de los canales difieren en
tamafo, ubicacion, especialidad y muchas otras capacidades operativas. Se
puede definir a una canal de distribucién de un producto o servicio, como todas
las actividades necesarias para poner el producto al alcance del consumidor

meta, con el objetivo de facilitar su compra”. (Paz, 2008, p. 14)

La distribucion es uno de los elementos clave para proporcionar satisfaccion en
el mercado en el cual se encuentra la empresa. La distribucion comprende el
desplazamiento fisico de los productos hasta los consumidores finales.

Las actividades de los comerciantes son criticas y pueden decirse que el
producto mas innovador con el precio mas atractivo no tiene absolutamente
ningun valor si no se pone a disposicion de los compradores que lo desean.
Por lo tanto la disponibilidad de los productos es uno de los requisitos para la
compra y la distribucion es la que suministra el beneficio de tiempo y lugar.

Clasificacion de los canales de distribucion

“Para cumplir con el objetivo de que el producto pase desde los sectores de
produccién a los de consumo, fabricantes, mayoristas y minoristas asi como
otros colaboradores en el canal participan en el cumplimiento de tareas que
genéricamente se denominan “funciones del canal’. Entender qué son estas
funciones es indispensable antes de seguir adelante, ya que permiten
comprender mejor la separacion entre las tareas de contacto y logisticas ya
mencionadas”. (Paz, 2008, p. 31)

Intermediarios.- “Es el caso de intermediarios tanto minoristas como mayoristas
gue estan en mejores condiciones que la empresa productora para administrar
el canal, o cuando el fabricante no puede o no tiene capacidad para asumir

esta postura por si mismo”. (Paz, 2008, p. 41)
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Comercializacién minorista.- “La operacion minorista consiste en la venta de
productos y servicios a consumidores finales para consumo personal. De esta
manera, la venta al detalle es aquella en la que el comprador es el consumidor
final”. (Paz, 2008, p. 66)

Mayoristas.- “Es toda actividad relacionada con la venta de productos y
servicios a otros intermediarios ya sea minoristas o mayoristas, a industrias, a
organizaciones diversas que utilicen los productos para el desempefio de su
organizacién (tengan o no fines de lucro), a usuarios finales que adquieran los
productos para fines comerciales, o para cualquier otro destinatario”. (Paz,
2008, p. 88)

2.4.6.7 Estructura de la promocién de ventas

La promocién de ventas es toda actividad u objeto que agregue valor para el
comprador y actie como un incentivo o un elemento de induccion a la compra.
La promocion de ventas puede estar dirigida hacia los consumidores, los
intermediarios del canal o la fuerza de ventas. La mayor parte de las empresas
utiliza la promocion de ventas como apoyo a las actividades de publicidad,
relaciones publicas o ventas personales, en lugar de un elemento promocional

independiente
2.4.6.8 Estrategia promocional

“Los productos ya establecidos como los nuevos necesitan de cierto tipo de
apoyo que los coloque definitivamente en su mercado”. (Ferrell — Hartline M,
2006, p. 250)

Este apoyo esta enfocado, desde un punto de vista promocional, a aumentar
Su participacion en un porcentaje mayor del producto en el mercado; para dar a
conocer e identificar a un producto y/o servicio que satisfaga ciertas
necesidades; aumento en la distribucion del producto, o para reafirmar

cualquier otro aspecto comercial del mismo en el mercado.
Tipo de promocién

Una promocion puede tener tres tipos de variantes:

1. Cuando una empresa establecida promueve un producto en el mercado
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2. Cuando una empresa ya establecida lanza al mercado un producto nuevo.

3. Cuando una nueva empresa lanza al mercado un producto nuevo. El
ejecutivo se encuentra ante la necesidad de desarrollar una oferta especial
y una estrategia de mercado para el producto que requiere un apoyo

promocional.

Existe una variedad casi ilimitada de métodos de promocion de ventas que se
pueden utilizar con éxito en los mercados del consumidor. En realidad, el
desarrollo y uso de estos métodos solo esta limitado por la creatividad de la
empresa que ofrece la promocion. Sin embargo por lo regular las empresas
ofrecen a sus clientes uno o mas de los siguientes tipos de promociones de
ventas:

e Cupones: Los cupones reducen el precio de un producto y motivan a los
clientes a que prueben marcas nuevas o establecidas.

e Descuentos: Los descuentos son muy similares a los cupones, excepto que
requieren de mucho mas esfuerzo por parte del consumidor para obtener la
reduccion en el precio.

e Muestras: Las muestras gratis constituyen uno de los métodos de
promocién de ventas para el consumidor que se utilizan con mayor
frecuencia. Las muestras estimulan la prueba del producto, aumentan el
volumen de ventas en las primeras etapas del ciclo de vida del producto y
motivan a los consumidores a que busquen un producto en forma activa.

e Programas de lealtad: Los programas de lealtad, premian la lealtad de los
clientes que realizan compras repetidas.

e Promocién en el punto de ventas: La promocion en el punto de ventas
incluye exhibidores, piezas de mostrador, anaqueles de exhibicion o
carteles de autoservicio disefiados para aumentar el transito, anunciar un
producto e inducir compras por impulso.

e Productos adicionales: Son articulos que se ofrecen en forma gratuita o con
un costo minimo como un beneficio adicional por comprar un producto.

e Concursos y sorteos: Los concursos, juegos y sorteos para el consumidor
motivan a los clientes potenciales a que compitan por los premios o
prueben su suerte al suscribirse para tener la posibilidad de ganar un

premio.
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2.4.7 Merchandising o Marketing en el Punto de Venta

“El Merchandising es un lenguaje aplicado al punto de venta que permite que el
producto interactie con su entorno con el fin de conseguir el mayor rendimiento
del punto de venta. Se puede decir, pues, que el Merchandising est4 formado
por todas las acciones de marketing realizadas en el punto de venta”. (Vigaray,
2005, p. 296)

El Merchandising es la parte del marketing mix de una empresa que tiene por
objetivo aumentar la rentabilidad del producto en el punto de venta, en base a
un conjunto de estudios y técnicas comerciales que permiten presentar el
producto o servicio en las mejores condiciones al consumidor final. En este
contexto, el merchandising es una herramienta que utilizamos como parte de
nuestro marketing mix, al igual que contar con un producto competitivo, una
politica de precios atractiva, una estrategia coherente de comunicacién y

promocion, etc.

2.4.7.1 Funciones del Merchandising:

a) Reforzar el posicionamiento de la empresa en su entorno competitivo.- El
minorista debe transmitir una imagen clara, distintiva y consistente de su
ensefa, creando un personalidad propia. En este sentido, el Merchandising
puede actuar como un arma fundamental, a través de la presentacion mas
adecuada de los productos y de su entorno, para tratar de satisfacer a los
clientes.

b) Provocar el interés, llamar la atencion, fomentar la comparacion y dirigir al
cliente hacia la compra.-EI Merchandising debe despertar la atencion y
atraer la afluencia de publico local, lograr que el producto este ubicado de la
forma mas atractiva y accesible al consumidor.

c) Coordinar y comunicar la estrategia del surtido al target de clientes.-
Asegurandose de que el mensaje final presentado sea compatible con sus
expectativas.

d) Gestionar adecuadamente la superficie de ventas.-El tamafio de la
superficie de ventas y el espacio de la misma asignado a cada producto son
aspectos determinantes que deben ser rentables y atractivos. (Vigaray,

2005, p. 296)
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Mediante la utilizacién del merchandising dentro de una empresa se puede
formular estrategias que permitan que el personal de ventas realice un trabajo
agil y oportuno frente a sus clientes, ya que en muchas ocasiones para que se

logre la fidelizacion del cliente depende del servicio percibido.

2.4.8 VOCABULARIO TECNICO
Administracion: Accion y efecto de administrar. Empleo de administrador.

Comercializacion: Preparar la mercancia para poder vender.

Clientes: Cliente puede ser utilizado, segun el contexto, como sinénimo
de comprador (la persona que compra el producto), usuario (la persona que

usa el servicio) o consumidor (quien consume un producto o servicio).

Delicatessen: La palabra Delicatessen se refiere a algun tipo de tienda de

comida. Es de origen aleman, significando “delicadeza” (por la comida).

Demanda: Cantidad de personas que seran posibles compradores en un

mercado.

Distribucién: Es laaccién y efecto de distribuir (dividir algo entre varias
personas, dar a algo el destino conveniente, entregar una mercancia). El
término, que procede del latin distributio, es muy habitual en el comercio para

nombrar al reparto de productos.

Emprendimiento: Calidad de emprender una actividad o trabajo.

Lacteos: Los lacteos son un grupo de alimentos formados principalmente por el
yogur, el queso y la leche, siendo esta ultima el componente mas importante de
este grupo. Los lacteos son un conjunto de alimentos que, por sus
Caracteristicas nutricionales, son los mas basicos y completos en composicion

de nutrientes.

Marketing: Conjunto de técnicas utilizadas para la comercializacion vy

distribucion de un producto entre los diferentes consumidores.

Mejora continua: El Proceso de mejora continua es un concepto del siglo XX

que pretende mejorar los productos, servicios y procesos. Postula que es una
(2
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actitud general que debe ser la base para asegurar la estabilizacién del
proceso y la posibilidad de mejora. Cuando hay crecimiento y desarrollo en
una organizacion o comunidad, es necesaria la identificacion de todos los

procesos Y el analisis mensurable de cada paso llevado a cabo.
Mercado: Espacio fisico donde se compran y venden productos
Objetividad: Calidad de asegurar o garantizar

Originalidad: Cualidad de original. Actitud, comportamiento o acciéon. Un
proceso es la entidad de ejecucion reconocida por el sistema de operacion

Planificacion: Organizar ideas para llevar a cabo un trabajo, utiliza para

combinar los recursos con el fin de planear nuevos proyectos.

Plan Estratégico: El Plan Estratégico es un documento en el que los maximos
responsables de una empresa o institucion establecen la estrategia a seguir en
un periodo plurianual a través de unas lineas de actuacion que sirvan de base
para la gestion eficaz y eficiente de la organizacion. En el Plan Estratégico
cada linea de actuacién debe estar asignada a un responsable de alcanzar los
objetivos establecidos con una serie de acciones especificas, asi como el

tiempo adecuado para llevarla a cabo.

Planeacion estratégica: Planeacion es la prevision de escenarios futuros y la
determinacién de los resultados que se pretenden obtener, mediante el andlisis
del entorno para minimizar riesgos, con la finalidad de optimizar los recursos y
definir las estrategias que se requieren para lograr el proposito de la
organizacién con una mayor probabilidad de éxito.

Proceso: Un proceso es una entidad activa que tiene asociada un conjunto de

atributos: cédigo, datos, registros e identificador unico.

Publicidad: Conjunto de medios que se emplean para divulgar o extender la
noticia de las cosas o de los hechos.

Requerimientos: Son todas aquellas herramientas necesarias para la formacién
de una empresa, dependiendo de la actividad que vaya a desempefiar dentro
de la sociedad, asi como también el tipo de empresa que vaya a crear.
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Satisfaccion del cliente: La nociéon de satisfaccion del cliente refiere al nivel de

conformidad de la persona cuando realiza una compra o utiliza un servicio. La
l6gica indica que, amayor satisfaccion, mayor posibilidad de que el cliente

vuelva a comprar o a contratar servicios en el mismo establecimiento.

Servicio al cliente: Es el conjunto de actividades interrelacionadas que ofrece
un suministrador con el fin de que el cliente obtenga el producto en el momento

y lugar adecuado y se asegure un uso correcto del mismo.

Venta: Contrato en virtud del cual se transfiere a dominio ajeno una cosa propia

por el precio pactado.

2.5 IDEA A DEFENDER

La futura aplicacion de la Planeacién Estratégica permitira lograr el incremento

en el nivel de ventas en la Empresa Lacteos Carmita.

2.6. VARIABLES
VARIABLE INDEPENDIENTE: Planeacion Estratégica.

VARIABLE DEPENDIENTE: Nivel de ventas.

CAPITULO I,

METODOLOGIA.

3.1. MODALIDAD DE LA INVESTIGACION

El paradigma a utilizar en este proyecto es: emergente o mixto, cuali-
cuantitativo, el mismo que ayuda a recolectar informacién tanto en datos
numericos como también datos sobre las cualidades presentes en la
investigacién para lograr obtener el resultado planteado. Para ello, se detalla a

continuacion:

Originalidad, debido al tipo de proyecto a defender y la objetividad que tiene
cada proceso basado en el estudio de mercado, aplicando los diferentes

factores para la debida tabulacion e interpretacion de los resultados, con esto
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se conoce la importancia de la aplicacion de las estrategias de
comercializacion en una empresa, lo cual tiene como fin incrementar la ventaja
competitiva en el mercado y de esta manera no dejar de lado la mejora
continua para alcanzar los objetivos de la empresa en este caso “LACTEOS
CARMITA”.

Se realizaran entrevistas y encuestas a los pobladores de la parroquia de Julio
Andrade, canton Huaca y canton Montufar, identificando de esta manera el

mercado objetivo presente y futuro de este proyecto de investigacion.

3.2. TIPOS DE INVESTIGACION

La presente investigacion se la desarrolla con la aplicacion de las siguientes

modalidades investigativas:

La investigacion documental bibliografica.-Con la finalidad de poder detectar y
profundizar enfoques, teorias, conceptualizaciones y criterios de diversos
autores sobre la investigacion en estudio, para lo cual nos basaremos en
investigaciéon primaria o en libros, revistas, periddicos y otras publicaciones

(fuentes secundarias)

Investigacion de campo.-Este estudio sistematico se lo realiza en la empresa
Lacteos Carmita con la utilizacién de técnicas para la obtencién de informacion
directa, real en el lugar donde se realizan las diferentes operaciones objeto de

la investigacion.

Investigacion explicativa.-Ya que por medio del presente estudio se puede dar
a conocer la importancia de la planeacién estratégica, para incrementar el nivel
de ventas en este caso en la empresa Lacteos Carmita, empleando técnicas y
métodos de investigacion como son: entrevistas, encuestas y fichas de

observacion.
3.3. POBLACION Y MUESTRA DE LA INVESTIGACION
Tamafo de la muestra

1. Primer grupo de estudio.- El universo y la muestra de la investigacion lo

representa la empresa Lacteos Carmita, por ser esta investigacion un estudio
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de caso en el que se involucran todos sus procesos y unidades operativas
encargadas de las funciones administrativas y de produccion.En este caso
tomando en cuenta los clientes internos de la empresa los mismos que
corresponden a 8 personas, para de esta manera conocer cudles son las
necesidades de dichas personas y asi de esta manera poderlas satisfacer para

lograr un mejor desenvolvimiento en sus actividades.

2. Segundo grupo de estudio.- Para lograr determinar la aceptacion del
consumo de la leche y sus derivados en los hogares de la parroquia de Julio
Andrade, el cantdon San Pedro de Huaca y Cantébn Montufar, se realizé una
encuesta en diferentes sectores, a 71 personas en la Parroquia de Julio
Andrade, a 61 personas en el Canton San Pedro de Huaca, y a 257 personas
en el cantdn Montufar, quienes incluyen el producto en su dieta diaria.

Se aplico la siguiente formula para determinar el nUmero de encuestados.

_ NxPxQ

n_(N—l)*EZ

2 +P*Q

_ 14971+0.5+0.5
(14971—1)*0.0025+0.5*0'5

n =389

n= muestra

PQ = varianza de la poblacion constante 0.25

N = nimero de hogares de Julio Andrade N=2727, nUmero de hogares en
San Pedro de Huaca 2355 y niumero de hogares de Montufar 9889. Total
poblacion 14971.

E2~ % de confiabilidad (0.05)

K2 = constante 2

Seleccién de la muestra

_nx100 _389%100

*C= C= C=2.60
N 14971
*f— cxfm
"~ 100
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f 2:60+2730
100

f= 71 Julio Andrade

2.60%2355
f= fslT f= 61 San Pedro de Huaca
f= % f= 257 Cantdon Montufar
Cuadro No. 1
Distribucion de encuestas a realizar

Julio Andrade 2727 71
Huaca 2355 61
Montufar 9889 257
TOTAL 14971 389

Fuente: Investigacion de campo

Realizado por: Verénica Cheza

3.Tercer grupo de estudio.- Empresas Competidoras, las mismas que se
investigd 4 empresas productoras de leche en frio ubicadas en la parroquia de
Julio Andrade, para de esta manera conocer cudles son los niveles de
produccién de las mismas, y a la vez conocer cuéles son los procesos que
aplican al momento de desarrollar dicha actividad.

Cuadro No. 2

Resumen para la recolecciéon de la informacion

POBLACION MUESTRA TECNICA INSTRUMENTO ‘
1 Trabajadores de la 8 trabajadores Encuesta Cuestionario
empresa Lacteos
Carmita.
2 Numero de familias de | Julio Andrade | Encuesta Cuestionario

Julio  Andrade 2727, 71, Huaca 61, y
Huaca 2355, y Montufar | MontUfar 257.
9889.
3 Empresas enfriadoras de 4 empresas Encuesta Cuestionario
leche en la parroquia de
Julio Andrade.
Fuente: Investigacion de campo

Realizado por: Verénica Cheza
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3.4. OPERACIONALIZACION DE VARIABLES
Cuadro No. 3

Idea a
defender

Variables

Descripcion de
variables

indices

Indicadores

Técnica

Informante

La correcta
aplicacion de
la Planeacion
Estratégica
permitira
lograr el
incremento en
el nivel de
ventas en la
Empresa
Lacteos
Carmita.

Independiente:
Planeacion
Estratégica

Dependiente:
Nivel de ventas en
la Empresa
Lacteos Carmita

La planeacion
estratégica se
basara en realizar
un andlisis situacion
en el que se
encuentra

Lacteos Carmita,
ademas también
ayudara al disefio
de estrategias
comerciales

Segun el andlisis a
realizar se conocera
el nivel actual de
ventas de la
empresa y dar
posibles soluciones
al problema
planteado.

Andlisis de la
situacion actual de
la empresa

indice de
enfriadoras de
leche en la zona.

indice de
crecimiento de
mercado lacteo.

Nivel de ventas

Ingreso econémico

Costumbres y
creencias de los
consumidores

Incidencia de
estrategias en
ventas.
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Perfil de Lacteos
Carmita

Perfil de la
competencia

Frecuencia de
consumo de

productos lacteos.

Consumo
aparente dentro 'y
fuera de la zona.

Capacidad de
adquisicion de
productos.

Motivos de
consumo de
productos lacteos

Beneficios de las
estrategias.

Como se desarrolla la
planificacion

Qué tipo de
planeacion ejecuta la
competencia.

Necesidades gustos y
preferencias de los
consumidores

Nivel de demanda

Participacion de
mercado

Cantidad de
consumidores

Tipos de estrategias
a aplicar en el
mercado

Entrevista

Encuesta

Encuesta

Encuesta

Encuesta

Encuesta

Entrevista

Lacteos Carmita

Competencia

Consumidores de
productos lacteos.

Consumidores de
productos lacteos

Consumidores de
productos lacteos

Consumidores de
productos lacteos

Lacteos Carmita



3.5. RECOLECCION DE INFORMACION

La recoleccion de informacion para la presente investigacion se la realiza
mediante la aplicacion de encuestas para conocer cuéles son los gustos y
preferencias de los consumidores, sus necesidades y saber si se encuentran
satisfechos con el servicio recibido, para que de esta manera la empresa
pueda satisfacer dichas necesidades y lograr captar segmentos de mercado
que contribuya al incremento del nivel de ventas de la misma, asi también se
realiza entrevistas a los directivos, para conocer la situacién actual de la
empresa, como también se realiza encuestas a los trabajadores para conocer
cual es su ambiente de trabajo y cuales son las necesidades inmediatas las

cuales se deben cumplir para un mejor desenvolvimiento de sus actividades.

3.6. PROCESAMIENTO, ANALISIS E INTERPRETACION DE
RESULTADOS.

Luego de la realizacion de la investigacion de campo, paso importante para
llegar a alcanzar el cumplimiento de los objetivos propuestos y segun la
muestra determinada para dicho estudio, se procedera a la tabulacién de los
datos propuestos en los elementos utilizados por medio de tablas estadisticas y
matematicas, ademas con la ayuda de software muy conocido como es
EXCEL.

Luego de esto se procedera a la interpretacion de datos segun los resultados
gue se presenten en dicha tabulacién con la finalidad de que la investigacion
ayude en la toma de decisiones para resolver el problema propuesto como es
la “La falta de Planificacion Estratégica provoca un bajo nivel de ventas en la
empresa Lacteos Carmita”

3.6.1 Analisis de resultados.

Con esta informacién se busca evaluar las necesidades y requerimientos de
los consumidores al momento de adquirir el producto leche, para dicha
investigacion se aplicé 389 encuestas segun la muestra propuesta, a

continuacion se presentan los resultados.
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1. ¢Usted y su familia consumen leche pura?

Tabla No. 1
Cantidad Porcentaje
Si 387 99%
No 2 1%
Total 389 100%

Fuente: Investigacion de campo/Octubre 2012
Realizado por: Verénica Cheza

Gréafico No. 1

1%

uSj

= No

Fuente: Investigacion de Campo/Octubre 2012
Realizado por: Veronica Cheza

Analisis

La leche y sus derivados son considerados alimentos esenciales en todas las
etapas de la vida. Con respecto a la introduccion propuesta y la importancia del
consumo de leche en la dieta diaria de las personas, se ha podido determinar
que el 99% de la muestra es decir 387 personas del total de la muestra si
consume leche, mientras que el 1% de la poblacién es decir 2 personas no
consumen este tipo de producto.
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2. ¢ En qué presentaciones compra los productos: leche pura, queso, yogurt.
¢ En que presentaciones compra el productoleche pura?

Tabla No. 2
Més de un litro 69 18%
Total 389 100%

Fuente: Investigacion de Campo/Octubre 2012

Realizado por: Veronica Cheza

Gréafico No. 2

LECHE PURA

|1 litro

B mas de un litro

Fuente: Investigacion de Campo/Octubre 2012
Realizado por: Veronica Cheza

Analisis

La leche es un producto muy importante en la alimentacion de los seres
humanos, es por esto que en la investigacién realizada se ha podido notar que
el 82% de las personas encuestadas adquieren el producto leche en
presentacion de un litro, mientras que el 18% compran mas de un litro,

haciendo que este producto este en su alimentacion diaria.

81



¢ En que presentaciones compra el producto queso?

Tabla No. 3
2509 27 7%
500g 362 93%
Total personas
encuestadas 389 100%

Fuente: Investigacion de Campo/Octubre 2012

Realizado por: Veronica Cheza

Grafico No. 3

QUESO

7%

\

B 500g

m 250g

Fuente: Investigacion de Campo/Octubre 2012
Realizado por: Veronica Cheza

Analisis

El queso es un alimento delicioso ya que contiene un elevado nivel de
nutrientes importantes como: proteinas, vitaminas, minerales, grasas, grasas
saturadas y colesterol para la dieta diaria de los seres humanos, es por esto
que de las personas encuestadas el 93% consumen este producto en la
presentacion de 500g, mientras que el 7% de las personas encuestadas
obtienen este producto en la presentacion de 250g.
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¢, En que presentaciones compra el producto: Yogurt?

Tabla No. 4
Cantidad Porcentaje
funda 100mml 38 10%
1 litro 328 84%
Mas de 1 litro 23 6%
Total 389 100%

Fuente: Investigacion de Campo

Realizado por: Verénica Cheza

Fuente: Investigacion de Campo/Octubre 2012
Realizado por: Verdnica Cheza

Grafico No. 4
YOGURT
6% 10%
' m funda mml
| 1 litro
mas de un

litro

Fuente: Investigacion de Campo/Octubre 2012

Realizado por: Veronica Cheza
Andlisis
El yogurt como un derivado mas de la leche, es un alimento muy importante ya
gue contiene un elevado nivel de probidticos (proteinas y calcio), que ayuda a
la dieta de los seres humanos. El 10% de las personas consumen este
producto en la presentaciéon de 10mml, mientras que el 84% de las personas
encuestadas consumen este producto en la presentacion de 1 litro y finalmente

el 6% adquieren este producto en presentacién de mas de un litro.
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3. ¢La leche que usted consume y/o compra es:

Tabla No. 5
Cantidad Porcentaje
Al granel / 70
dlrectame~nte del 18%
ordefio
En fundas 319 82%
Otros 0
Total 389 100%

Fuente: Investigacion de Campo/Octubre 2012
Realizado por: Verdnica Cheza

Grafico No. 5

La leche que usted consume y/o
compra es:

0%

M Al granel /
directamente del
ordefio

M En fundas

otros

Fuente: Investigacion de Campo
Realizado por: Veronica Cheza

Analisis

Segun la encuesta realizada se puede notar que el 18% es decir 70 personas
del total de la muestra consumen leche al granel, esto quiere decir que
compran este producto sin ningun tipo de proceso en la leche sino
directamente del ordefio, lo que hace que su precio sea mucho mas
econdémico, mientras que el 82% es decir 319 personas encuestadas del total
de la muestra compran este producto en funda sin importar que el precio sea
mas elevado que al granel, y ademas ellos recalcan la calidad de la leche que
es lo mas importante dejando de lado el producto.
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4. ¢ Con gque frecuencia consume los productos

¢, Con que frecuencia consume leche pura?

Tabla No. 6
1vez al dia 339
1vez alasemana 49
1 vez al mes 1
Total 389

. leche pura, queso, yogurt?

87%

13%
0%
100%

Fuente: Investigacion de Campo/Octubre 2012

Realizado por: Veronica Cheza

Grafico No. 6

leche

0,
13%6 0%

Con que frecuencia consume

=1 vez al dia

lvezala
semana

1 vez al mes

Fuente: Investigacion de Campo

Realizado por: Verdnica Cheza

Analisis

Debido a la importancia del consumo de leche y los beneficios que proporciona
este producto, en la investigacion realizada se puede notar que el 87% es decir
339 personas del total de la muestra a encuestar consumen leche una vez al
dia esto quiere decir que dichas personas conocen la importancia de este

producto y sus beneficios, y mediante esta informacion consumen este

producto, mientras que el 13% es decir 49

consumen leche 1 vez a la semana y finalmente 1 persona del total de la

muestra consume leche una vez al mes.
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¢,Con que frecuencia consume Queso?

Tabla No. 7
Cantidad Porcentaje
lvez al dia 237 61%
1vez alasemana 150 38%
1 vez al mes 2 1%
Total 389 100%

Fuente: Investigacion de Campo/Octubre 2012

Realizado por: Veronica Cheza

Gréafico No. 7

39%

Queso

0%

B 1vezaldia ®1vezalasemana

61%

1vez al mes

Fuente: Investigacion de Campo/Octubre 2012

Realizado por: Veronica Cheza

Analisis

El queso es un producto muy importante en la dieta diaria de las personas, por
ello no debe faltar en la alimentacion de los seres humanos, segun la encuesta
realizada se puede notar que el 61% de la muestra consumen este producto
una vez al dia, mientras que el 39% consumen una vez a la semana. Esto

quiere decir que si existe demanda de este producto, es factible la produccion

en Lacteos Carmita.
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¢Con que frecuencia consume Yogurt?

Tabla No. 8
lvez al dia 369 95%
1vez alasemana 20 5%
1 vez al mes 0 0%
Total 389 100%

Fuente: Investigacion de Campo/Octubre 2012
Realizado por: Veronica Cheza

Grafico No. 8

Yogurt

59%0%

M 1vezaldia

Wlvezala
semana

™ 1vezal mes

Fuente: Investigacion de Campo/Octubre 2012
Realizado por: Veronica Cheza

Andlisis
El yogurt al ser un derivado de la leche y que por ende contiene un alto nivel de
proteinas, este producto se encuentra en la dieta de los hogares del sector, es

por esto que el 95% de las personas encuestadas consumen este producto 1

vez al dia, mientras que el 5% consumen 1 vez a la semana.
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5. ¢ Cudl es el motivo méas importante para adquirir estos productos?

Anélisis

La leche se considera uno de los alimentos mas completos por dos razones:

1. Porque aporta los nutrientes necesarios para la vida: los carbohidratos, las

Tabla No. 9
Cantidad Porcentaje
a) Por razones 3 1%
dietéticas
b) Por razones 292 75%
nutricionales

c) Por costumbre 94 24%
Total 389 100%

Fuente: Investigacion de Campo/Octubre 2012
Realizado por: Verénica Cheza

Grafico No. 9

Cual es el motivo méas importante para
adquirir este producto

0,
1% ®a) Por razones

24% 70
: “ dietéticas

®b) Por razones
nutricionales

75% uc) Por costumbre

Fuente: Investigacion de Campo/Octubre 2012
Realizado por: Veronica Cheza

proteinas y las grasas y

2. Porgue es vehiculo de diversas vitaminas y minerales. Por eso no es de

extrafiar que la leche sirva de materia prima para elaborar muchos otros

productos lacteos.

Por este motivo y segun la investigacion realizada se puede notar que la
mayoria de las personas encuestadas es decir el 75% que corresponde a 292
personas consumen este producto por razones nutricionales, mientras que el

24% correspondiente a 94 personas consumen leche por costumbre y

finalmente el 1% consume leche por razones dietéticas.
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6. ¢, En qué lugar prefiere usted comprar este tipo de producto?

Tabla No. 10
a) Supermercado 134 35%
b) Tiendas de 191 49%
Barrio
¢) mercado 64 16%
d) Otro 0 0%
(especifique)
Total 389 100%

Fuente: Investigacion de Campo/Octubre 2012

Realizado por: Veronica Cheza

Grafico No. 10

¢En qué lugar prefiere usted comprar
este tipo de productos?

0% M a) Supermercado

[ b) Tiendas de
Barrio

49% 0 c) Directamente
del ordefio al
domicilio

Fuente: Investigacion de Campo/Octubre 2012

Realizado por: Veronica Cheza
Analisis

Segun la investigacion realizada podemos notar que el lugar en donde
prefieren comprar este tipo de productos como es la leche pura, queso y
yogurt, es en las tiendas de barrio la cual obtuvo un porcentaje de 49%,
seguido de los supermercados con un porcentaje del 35%, y mientras que el
16% de la muestra encuestada da a conocer que prefieren comprar la leche

directamente del ordefio.
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7. ¢Cual de las siguientes marcas consume ud regularmente?

Tabla No. 11
Lechera Carchi 228 58%
Rey Leche 38 10%
Alpina 68 18%
Pura desde el Ordefio 55 14%
Total 389 100%

Fuente: Investigacion de Campo/Octubre 2012
Realizado por: Verénica Cheza

Grafico No. 11

¢Cual de las siguientes
marcas consume ud
regularmente-?

14%

< M Lechera Carchi
18% ‘
4 58% H Rey Leche

10%

Fuente: Investigacion de Campo/Octubre 2012

Realizado por: Veronica Cheza
Andlisis

Segun la investigacion realizada da a notar que la marca de productos lacteos
mas consumida en nuestro medio es la de la Industria Lechera Carchi con un
porcentaje del 58%, es decir 228 personas del total de la muestra encuestada,
siguiendo la marca Alpina con un porcentaje de 18%, es decir de 68 personas
del total de encuestas, la marca Rey Leche tiene un 10% de consumo en el
total de la muestra y finalmente el 14% del total de encuestados da a notar que
prefieren consumir en este caso la leche sin ningun tipo de procesos es decir

que prefieren consumir la leche directamente desde el ordefio.
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8. ¢ Ha escuchado sobre la empresa “Lacteos Carmita”?

Tabla No. 12
Si 184 47%
No 205 53%
Total 389 100%

Fuente: Investigacion de Campo/Octubre 2012
Realizado por: Verénica Cheza

Grafico No. 12

¢Ha escuchado sobre la empresa
“Lacteos Carmita”?

uSj
53% “No

Fuente: Investigacion de Campo/Octubre 2012

Realizado por: Veronica Cheza

Analisis

Del total de la poblacion encuestada el 53% correspondiente a 205 personas

del total de encuestadas no conocen de la existencia de la empresa Lacteos

Carmita, para lo cual se debera realizar una campafa de publicidad con el fin

de dar a conocer su existencia en el mercado, mientras que el 47% es decir

184 personas del total de encuestadas si conocen la existencia de esta

empresa.
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9. ¢ Al momento de comprar este producto usted se guia por el precio?

Tabla No. 13
- s 226  58% |
No 163 42%
Total 389 100%

Fuente: Investigacion de Campo/Octubre 2012

Realizado por: Veronica Cheza

Gréafico No. 13

¢Al momento de comprar
este producto usted se guia
por el precio?

M Si

i No

Fuente: Investigacion de Campo/Octubre 2012
Realizado por: Veronica Cheza

Analisis

Segun el total de la muestra, 226 de las personas encuestadas que
corresponden al 58% por ciento, dan a conocer que al momento de realizar la
compra de leche ellos se guian por el precio ya que segun lo dado a conocer
en cada una de las encuestas manifiestan que no hay que pagar mas de lo
justo, es por esto que el precio si tiene influencia al momento de compra,
mientras que 163 personas correspondiente al 42% del total de la muestra

manifiestan que no se guian por el precio al momento de la compra.
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10. ¢ Qué precios estaria dispuesto a pagar por estos productos?

Tabla No. 14
Leche pura
1 litro ($0,50)  (al 68 18%
granel)
1 litro ($0,75) 321 82%
(en funda)
Total 389 100%

Fuente: Investigacion de Campo/Octubre 2012

Realizado por: Verénica Cheza

Grafico No. 14

¢ Que precios estaria
dispuesto a pagar por leche
pura?

w 1 litro ($0,50)
(al granel)

11 litro ($0,75)
82% (en funda)

Fuente: Investigacion de Campo/Octubre 2012

Realizado por: Verdnica Cheza

Andlisis

La muestra que se ha tomado del total de la poblacion escogida para este
estudio da a conocer que las personas encuestadas tienen en su mayoria
preferencia a la compra de leche procesada es decir leche en funda en sus
diferentes marcas, por lo cual el 82% de la muestra estaria dispuesto a pagar
0.75% centavos de délar por la funda de leche en presentacién de un litro,
mientras que el porcentaje de 18% prefieren comprar la leche pura de ordefio y

estan dispuestos a pagar $ 0.50centavos de délar por cada litro de este tipo de

producto.
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¢, Qué precios estaria dispuesto a pagar por: Queso?

Tabla No. 15
Cantidad Porcentaje
2509%$1.00 27 7%
500g $2.00 362 93%
Total 389 100%

Fuente: Investigacion de Campo/Octubre 2012
Realizado por: Veronica Cheza

Grafico No. 15

QUESO

7%

m250g  $1.00
m500g $2.00

Fuente: Investigacion de Campo/Octubre 2012
Realizado por: Veronica Cheza

Anélisis

Segun la muestra escogida para esta investigacion el 93% compran el producto
gueso en presentaciéon de 500g a un precio de $2.00 mientras que el 7%
compran en presentacion de 250g a un precio de $1.00, esto quiere decir que
las presentaciones de los productos son muy importantes al momento de
realizar la compra.
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¢, Qué precios estaria dispuesto a pagar por: Yogurt?

Tabla No. 16
Cantidad Porcentaje
1 litro $1.10 389 100%
Total 389 100%

Fuente: Investigacion de Campo/Octubre 2012

Realizado por: Veronica Cheza

Grafico No. 16

Yogurt

myogurt m1llitro $1.10

0%

Fuente: Investigacion de Campo/Octubre 2012

Realizado por: Veronica Cheza
Andlisis
El yogurt es un producto que esta en la dieta diaria de las personas, en este
caso segun la encuesta realizada se puede notar que adquieren este producto

a un precio de 1.10 ddlar cada litro, tomando en cuenta la calidad del producto

gue las empresas ofertan.
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11. ¢Si la marca lacteos Carmita que actualmente opera en la zona entrara a

competir con las marcas ya existentes de leche en funda cual de ellas preferiria

consumir?
Tabla No. 17
Cantidad Porcentaje
Lacteos Carmita 252 65%
Industria Carchi 78 20%
0,
Rey leche 16 4%
1 0,
Alpina 43 11%
Total 389 100%
Fuente: Investigacion de Campo/Octubre 2012
Realizado por: Veronica Cheza
Grafico No. 17
Si la marca lacteos Carmita que actualmente opera
en la zona entrara a competir con las marcas ya
existentes de leche en funda cual de ellas
preferiria consumir.
M Lacteos Carmita M Industria Carchi M Rey leche Alpina
11%
4%
Fuente: Investigacion de Campo/Octubre 2012
Realizado por: Veronica Cheza
Analisis

Segun el estudio realizado podemos notar que si la empresa Lacteos Carmita
implementa el servicio de venta de leche en funda los consumidores estarian
dispuestos a adquirir el producto, esto corresponde al 65% de los encuestados,
lo que da a notar que si existiria una demanda potencial para dicho producto.

Mientras que el 35% sobrante no cambiarian de marca.
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12. ¢ Qué tipo de promociones le gustaria que haga lacteos Carmita?

Tabla No. 18
Descuentos 294 76%
Degustaciones 30 8%
Rifas 48 12%
Regalos 17 4%
Total 389 100%

Fuente: Investigacion de Campo/Octubre 2012
Realizado por: Verdnica Cheza

Grafico No. 18

Qué tipo de promociones le gustaria
que haga lacteos Carmita

4%

12%

W Descuentos
0,
8% B Degustaciones

Rifas

M Regalos

Fuente: Investigacion de Campo/Octubre 2012
Realizado por: Verénica Cheza

Andlisis

Las promociones es un factor muy importante para que las empresas logren
atraer a mas clientes y mantener los clientes actuales, es por esto que esta
estrategia se debera incluir al momento de lanzar productos nuevos o actuales
al mercado. El tipo de promociones que los consumidores prefieren al

momento de comprar son: el 76% de la muestra prefiere descuentos, el 8%
prefieren degustaciones, el 12% rifas y finalmente el 4% regalos.
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13. ¢ De los siguientes aspectos cual cree usted que seria el mas importante al
momento de realizar la compra?

Tabla No. 19
Cantidad Porcentaje
Cantidad 2 1%
Precio 0 %
Empaque 0 %
Total 389 100%

Fuente: Investigacion de Campo/Octubre 2012
Realizado por: Verdnica Cheza

Gréafico No. 19

¢De los siguientes aspectos
cual cree usted que seria el
mas importante al momento de

realizar la compra?
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Fuente: Investigacion de Campo

Realizado por: Veronica Cheza
Andlisis
Para muchas de las personas encuestadas lo importante al momento de la
compra es la calidad del producto y por ello prefieren también comprar leche de
marcas reconocidas por su calidad de producto el 99% del total de la muestra

consideran que el aspecto mas importante en el producto es la calidad,
mientras que el 1% prefieren la cantidad en el producto.
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14. ¢ Cual de los siguientes aspectos cudl cree usted que es el mas importante

para determinar la calidad delos productos?

Tabla No. 20
Sabor 75 19%
Pureza 286 74%
Aseo 28 7%
Empaque 0 0%
Total 389 100%

Fuente: Investigacion de Campo/Octubre 2012
Realizado por: Veronica Cheza

Grafico No. 20

¢De los siguientes aspectos

cual cree usted que es el mas
importante para destacar la

calidad del producto leche?
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Fuente: Investigacion de Campo/Octubre 2012
Realizado por: Verénica Cheza

Andlisis

La calidad es un factor muy importante al momento de comprar un producto, en
este caso como es la leche, pero para destacar la calidad uno de los factores
es la pureza la cual alcanza un porcentaje de 74% del total de la muestra,
mientras que el 19% del total de encuestados manifiestan que el aspecto

importante para destacar la calidad es el sabor de la leche, y finalmente el 7%

manifiestan que es el aseo lo mas importante para destacar la calidad.
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15. ¢A través de qué medios de comunicacion usted conoce la existencia de

Lacteos Carmita?

Tabla No. 21

Cantidad Porcentaje

Radio 127 33%

Prensa 1 0%

Television 0 0%

Volantes 0 0%
Ninguna 262 67%
Total 389 100%

Fuente: Investigacion de Campo/Octubre 2012
Realizado por: Verénica Cheza

Gréafico No. 21

¢éA través de que medios de
comunicacion usted conoce la
existencia de Lacteos Carmita?

H Radio
H Prensa
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Fuente: Investigacion de Campo/Octubre 2012

Realizado por: Verdnica Cheza
Andlisis
Los medios de comunicacién por medio de los cuales se da a conocer la
empresa Lacteos Carmita es la radio y prensa, en donde del total de muestra el

33% conocen de la existencia de la empresa mediante la radio y mientras que

el 67% de la muestra no conocen de la existencia de dicha empresa.

100



Anélisis de datos enfriadoras de leche.

1. ¢En la actividad de enfriamiento de leche, la empresa utiliza algun proceso

contemplado en la planeacion estratégica?

Tabla No. 22
Si 1 25%
No 3 75%
Total 4 100%

Fuente: Investigacion de Campo/Noviembre 2013
Realizado por: Veroénica Cheza

Grafico No. 22

En la actividad de enfriamiento de leche,
la empresa utiliza algin proceso
contemplado en la planeacién
estratégica.
grafico

m Sl NO

I 25%

75%

Fuente: Investigacion de Campo/Noviembre 2013

Realizado por: Veronica Cheza
Andlisis
La planeacion estratégica es un tema de mucha importancia para el correcto
desenvolvimiento de las actividades de enfriamiento de leche y transformacién
de leche en productos terminados. En las enfriadoras de leche de la zona de
Julio Andrade Unicamente en una empresa utilizan planeacion estratégica esto
quiere decir que si es necesario la aplicacion de dicha planeacion en las demas

procesadoras.
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2. ¢La empresa dispone de transporte propio para la distribucién de leche en
frio?

Tabla No. 23
No 3 75%
Total 4 100%

Fuente: Investigacion de Campo/noviembre 2013
Realizado por: Verénica Cheza

Gréafico No. 23

La empresa dispone de transporte
propio para la distribucién de leche
en frio.

mSI mNO

75%

Fuente: Investigacion de Campo/noviembre 2013
Realizado por: Veronica Cheza

Andlisis

Lacteos Carmita es la Unica procesadora de leche que cuenta con transporte
propio para la distribucion de la leche ya procesada. Las demas procesadoras
no cuentan con dicho transporte es por ello que sus clientes potenciales

realizan la recoleccién de la leche procesada de cada una de las plantas
procesadoras de Julio Andrade.
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3. ¢Cual es el precio de compra de leche como materia prima?

Tabla No. 24
0.38 ctvs. 0 0%
0.40 ctvs. 4 100%
Total 4 100%

Fuente: Investigacion de Campo/noviembre 2013
Realizado por: Verdnica Cheza

Grafico No. 24

Cual es el precio de compra de
leche como materia prima.

m 0,38 Ctvs. m 0,40 Ctvs.

0%

Fuente: Investigacion de Campo/noviembre 2013
Realizado por: Veronica Cheza

Analisis

El precio promedio de compra de la materia prima (leche), es de 0.40 centavos,

precio al que adquieren los cada una de las plantas procesadoras.

103



4. ¢La empresa en promedio mensual cuanto compra de materia prima?

Tabla No. 25
Cantidad Porcentaje
200000 a 300000 2 50%
300000 a 400000 1 25%
400000 a 500000 1 25
Total 4 100%

Fuente: Investigacion de Campo/noviembre 2013
Realizado por: Veronica Cheza

Gréafico No. 25

La empresa en promedio
mensual cuanto compra de
materia prima.

= 200000 a 300000 = 300000 a 400000
400000 a 500000

25%

Fuente: Investigacion de Campo/noviembre 2013

Realizado por: Veronica Cheza

Analisis

La compra de materia prima de Lacteos Carmita, es de 480000 litros
mensuales, mientras que Lacteos Julio Andrade compra 400000 litros

mensuales.
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5. ¢Cual es el precio de la leche ya procesada, leche en frio?

Tabla No. 26
0.42 ctvs. 0 0%
0.43 ctvs. 3 75%
0.45 ctvs. 1 25%
Total 4 100%

Fuente: Investigacion de Campo/noviembre 2013
Realizado por: Veronica Cheza

Grafico No. 26

Cual es el precio de la leche ya
procesada. (leche en frio)

W 0.42 ctvs. m0.43 ctvs. 0.45 ctvs.

0%

Fuente: Investigacion de Campo/noviembre 2013
Realizado por: Veronica Cheza

Analisis

Lacteos Carmita distribuye su leche en frio a un precio de 0.45 centavos
teniendo como ventaja competitiva el trasporte propio u adecuado para la
distribucion de la leche ya procesada, y sin dejar de lado la calidad de la
misma. Mientas que las demas procesadoras lo venden a 0.43 centavos. De
esta manera se puede notar que Lacteos Carmita tiene el precio competitivo

frente a la competencia.
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6. ¢Qué cantidad de leche en frio produce mensualmente?

Tabla No. 27
Cantidad Porcentaje
200000 a 300000 2 50%
300000 a 400000 1 25%
400000 a 500000 1 25%
Total 4 100%

Fuente: Investigacion de Campo/noviembre 2013
Realizado por: Veronica Cheza

Grafico No. 27

Que cantidad de leche en frio
produce mensualmente.

200000 a 300000 = 300000 a 400000 == 400000 a 500000

25%

Fuente: Investigacion de Campo/noviembre 2013
Realizado por: Verénica Cheza

Analisis

Lacteos Carmita produce en promedio 480000 litros de leche procesada al

mes, la misma que es distribuida en cada una de las plantas procesadoras de

sus clientes potenciales.
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7. ¢Quiénes son sus clientes potenciales?

Tabla No. 28
Cantidad Porcentaje
Industria Lechera 1 25%
Carchi
Alpina 2 50%
Nestlé 1 25%
Total 4 100%

Fuente: Investigacion de Campo/noviembre 2013

Realizado por: Veronica Cheza

Gréafico No. 28

Quienes son sus clientes potenciales

M Industria Lechera Carchi m Alpina Nestle

25%

Fuente: Investigacion de Campo/noviembre 2013
Realizado por: Veronica Cheza

Analisis
El cliente potencial de Lé&cteos Carmita es la empresa Nestlé, de las
procesadoras lacteas de Julio Andrade una de ellas distribuye su leche

procesada a Industria Lechera Carchi, y las 2 procesadoras restantes

distribuyen su leche en la empresa alpina.
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8. ¢Los proveedores con los que cuenta la empresa son?

Tabla No. 29
Cantidad Porcentaje
Fijos 85% Variables 15% 1 25%
Fijos 75% Variables 25% 3 75%
Total 4 100%

Fuente: Investigacion de Campo/noviembre 2013

Realizado por: Veronica Cheza

Gréafico No. 29

Los proveedores con los que cuenta la
empresa son.

B Fijos 85% Variables 15% ® Fijos 75% Variables 25%

Fuente: Investigacion de Campo/noviembre 2013
Realizado por: Veronica Cheza

Andlisis

Lacteos Carmita al igual que dos procesadoras mas cuentan con el 75% de
proveedores fijos y el 25% de proveedores variables. Mientras que Lacteos
Julio Andrade cuenta con el 85% de proveedores fijos y el 15% de proveedores

variables.
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9. ¢La empresa ha considerado buscar nuevos mercados potenciales para
incrementar su nivel de ventas?

Tabla No. 30
Cantidad Porcentaje
Si 4 100%
No 0 0%
Total 4 100%

Fuente: Investigacion de Campo/noviembre 2013
Realizado por: Veronica Cheza

Gréafico No. 30

La empresa ha considerado buscar
nuevos mercados potenciales para
incrementar su nivel de ventas.

mSI mNO
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Fuente: Investigacion de Campo/noviembre 2013
Realizado por: Veronica Cheza

Analisis

Todas las empresas procesadoras de leche en frio buscan incrementar su nivel
de ventas mediante la blusqueda de nuevos mercados mas competitivos para

sus productos tanto la leche en frio como también para los derivados Lacteos.
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3.6.2 Interpretacion de datos.

Segun las encuestas realizadas a las familias de las zonas: Julio Andrade,
Huaca y Montufar, se puede notar que si existe el consumo de leche y sus
derivados ya que estos productos estan inmersos en la canasta basica, al ser

productos alimenticios con gran cantidad de nutrientes para el ser humano.

Los productos como: leche procesada, queso y yogurt, son en los cuales
enfocard la produccion la empresalLacteos Carmita, son los productos mas
demandados en la zona. Para la realizacion de la propuesta en esta
investigacion se tomara en cuenta que las familias adquieren estos productos
por razones nutricionales como también por costumbre lo que es una
oportunidad para la empresaLacteos Carmita, ademas los consumidores
prefieren comprar en los lugares que estén mas cercanos a sus domicilios esto
quiere decir que mas afluencia tienen las tiendas del barrio, seguido por los
supermercados, siempre tomando en cuenta la calidad de los productos,

ademas de los precios.

La empresaen estudio tiene como principal competencia a la Industria Lechera
Carchi cuya marca se encuentra muy bien posicionada en dicho mercado. Para
ello Lacteos Carmita debera hacer énfasis en la publicidad de su marca para
gue de esta manera sea conocida en el medio, esto debera realizarse una vez
que lance nuevamente derivados lacteos al mercado, a su vez ofrecer precios
competitivos frente a la competencia ya que en su mayoria las personas se

basan en el precio, pero sin dejar de lado la calidad de los productos.

Es importante que la empresa ubique un punto de venta al publico en su misma
planta, ya que esto ayudara a que los consumidores finales puedan adquirir
estos productos de forma directa y accediendo a las ofertas y descuentos que

la empresa oferte a sus clientes potenciales.
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Interpretacion Entrevista Directivos

Segun las entrevistas realizadas a varias de las empresas dedicadas al
enfriamiento de leche en la parroquia de Julio Andrade y el Canton Huaca
podemos notar que la ejecucion de la planificacion estratégica es muy escasa
lo que hace que las empresas no sean tan competitivas y logren un buen
posicionamiento en mercados fuera de la zona, ademas que en el 30% de las
empresas entrevistadas tienen comunicacion directa con sus trabajadores lo
gue hace que ellos sean participes de la toma de decisiones. En la mayoria de
las empresas no existen procesos eficientes para la realizacibn de esta
actividad por ello tienen algunos problemas con la falta de optimizacion de

recursos.

Las empresas debido a su alto indice de competencia, se estan preparando
para el equipamiento de las plantas procesadoras y de esta manera puedan si
es el caso diversificar su produccion como es el caso de Lacteos Carmita. La
falta de capacitaciones es otro tema muy importante para las empresas, porque
esto afecta a la productividad de los procesos y a la optimizacién de los

recursos.
Interpretacion Encuestas Trabajadores

Los empleados de la mayoria de empresas no conocen sobre la ejecucion de
planeacién estratégica ni mucho menos la filosofia corporativa, o que hace que
no conozcan los objetivos y metas en los cuales se deben basar para cumplir

con sus actividades.

Las empresas cuentan con el espacio necesario para el desarrollo de sus
actividades, como también cada empleado cuenta con el espacio fisico en su
area de trabajo. Sin dejar de lado la vestimenta y herramientas de trabajo que
necesitan para el cumplimiento de sus actividades, tomando en cuenta la
seguridad fisica de los trabajadores. Los canales de distribucion de la mayoria
de las empresas son muy satisfactorios por lo que benefician a las empresas.
Al igual que también desarrollan programas de control al personal como:

control de horario y de actividades individuales.
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Interpretacion de datos encuesta a las procesadoras de leche en frio de la

parroquia de Julio Andrade.

La procesadoras de leche en frio de la parroquia de Julio Andrade en su
mayoria utiliza anicamente la planeacion operativa. Lo que hace que dichas
empresas se limiten al nivel de ventas actual, dejando de lado el uso de la
planeacion estratégica. El transporte de la leche en frio debe ser el adecuado al
momento de la distribucion ya que de esto depende que se mantenga la
calidad del producto en este caso la leche en frio, Lacteos Carmita es la Unica
procesadora de leche en la zona que cuenta con transporte propio, lo que hace

gue tenga una ventaja competitiva frente a la competencia.

La producciéon promedio de Lacteos Carmita es de 250000 litros mensuales, lo
gue hace que pueda cumplir con los requerimientos de sus clientes potenciales
en este caso Nestlé, pero sin dejar de lado que pueda buscar nuevos
mercados y asi incrementar su nivel de ventas. El precio promedio de compra
de la materia prima, es de 0.40 centavos, y el precio de venta de la leche ya
procesada es de 0.43 centavos en el caso de Lacteos Carmita, dando un valor
agregado al producto que es la distribucion directa con el transporte necesario

y adecuado, priorizando siempre la calidad de los productos.

Lacteos Carmita al igual que dos procesadoras mas cuentan con el 75% de
proveedores fijos y el 25% de proveedores variables, identificando siempre la
calidad de la materia prima recolectada como también aquella que llega

directamente a la planta procesadora.

Interpretacion de datos encuestas dirigidas a enfriadoras de leche de la zona.

La procesadoras de leche en frio de la parroquia de Julio Andrade en su
mayoria utiliza anicamente la planeacion operativa. Lo que hace que dichas
empresas se limiten al nivel de ventas actual, dejando de lado el uso de la
planeacion estratégica. El transporte de la leche en frio debe ser el adecuado al
momento de la distribucion ya que de esto depende que se mantenga la
calidad del producto en este caso la leche en frio, Lacteos Carmita es la Unica
procesadora de leche en la zona que cuenta con transporte propio, lo que hace
gue tenga una ventaja competitiva frente a la competencia.
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La produccién promedio de Lacteos Carmita es de 380000 litros mensuales, lo
que hace que pueda cumplir con los requerimientos de sus clientes potenciales
en este caso Nestlé, pero sin dejar de lado que pueda buscar nuevos
mercados y asi incrementar su nivel de ventas. El precio promedio de compra
de la materia prima, es de 0.40 centavos, y el precio de venta de la leche ya
procesada es de 0.45 centavos en el caso de Lacteos Carmita, dando un valor
agregado al producto que es la distribucion directa con el transporte necesario

y adecuado, priorizando siempre la calidad de los productos.

Lacteos Carmita al igual que dos procesadoras mas cuentan con el 75% de
proveedores fijos y el 25% de proveedores variables, identificando siempre la
calidad de la materia prima recolectada como también aquella que llega

directamente a la planta procesadora.

3.6.3 Validacion de la idea a defender.

Para la validacion de la idea a defender se tomara en cuenta las acciones que
se realizardn, para la consecucion e interpretacién de la investigacion, para
esto partiremos de:

v' Mediante las encuestas realizadas a las familias de la zona, conocer las
necesidades de los clientes y ver como estd posicionada la marca de la
empresa en el pensamiento del mercado.

v ldentificar la ventaja competitiva frente a la competencia.

v' Con la realizacion del Analisis FODA, se interpretara los diferentes factores
inmersos en la investigacion, aprovechando todo lo positivo que tenga la
empresa para contrarrestar todo lo negativo, y asi realizar una mejor
planificacion estratégica.

v' Mediante la ejecucion del plan estratégico juntamente con la identificacion
de las estrategias y las actividades necesarias, se lograra el
posicionamiento de la empresaen el mercado, sin dejar de lado el
cumplimiento de los objetivos propuestos.

v' Con la calificacién de las estrategias mediante la Matriz de cuantificacion se
conocera cudles son las estrategias que se desarrollaran a corto, mediano y

a largo plazo, lo que ayudara a la toma de decisiones oportuna.
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v" Poner en practica el mix de marketing propuesto, tomando en cuenta cada
indicador con las estrategias correspondientes para su ejecucion,
procurando de esta manera la satisfaccion de los clientes, haciendo énfasis

en la productividad y la calidad de los productos.

CAPITULO IV.

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

4.1 CONCLUSIONES.

La empresa aplica Unicamente la planeacién operativa, por o que no existe un
adecuado compromiso que haga énfasis en la produccién de los productos.

El 99% de las personas encuestadas, menciona que si consumen productos
lacteos, esto quiere decir que si existe demanda de dichos productos.

La frecuencia de consumo diario de productos lacteos es del 87% lo que es
beneficioso para la empresa al momento de cumplir el objetivo de incrementar
las ventas de productos lacteos.

La empresa no aplica produccion en masa, para optimizar recursos.

Segun la investigacion podemos notar que el mejor lugar para ofertar los
productos es en las tiendas de barrio con un 49%, seguido de los
supermercados con 35%.

La empresa no ejecuta procesos de mejora continua para mejorar la calidad de
los productos.

Dentro de la empresa no existe un analisis adecuado del mix de marketing el
mismo que permita desarrollar estrategias para incrementar el nivel de ventas
de la empresa.

La publicidad es muy importante para los clientes, segun la investigacion se
pudo notar que el 53% de las personas encuestadas no conocen de la
existencia de Lacteos Carmita.

Lacteos Carmita tiene una gran ventaja competitiva en cuanto al transporte y el

precio de la leche en frio.
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4.2. RECOMENDACIONES.

La empresa debe ejecutar la planeacion estratégica dentro de todas sus areas,
para de esta manera mejorar el compromiso corporativo.

Aprovechar que si existe demanda de productos lacteos para reposicionar
dichos productos en el mercado.

Aprovechar la frecuencia de consumo diario mejorando la calidad de los
productos terminados.

Realizar produccién en masa, para optimizar recursos, y obtener una ventaja
competitiva, en base a los debidos estdndares de calidad que exigen los
consumidores.

Realizar convenios con tiendas y supermercados para ofertar mediante ellos
los productos de la empresa.

Establecer procesos de mejora continua para mejorar la calidad de los
productos, y asi satisfacer las necesidades de los clientes.

Se debe efectuar el mix de marketing que permita lograr una ventaja
competitiva en el medio mediante el desarrollo de estrategias comerciales en
beneficio de la empresa.

Realizar publicidad masiva en los diferentes medios de comunicacién dando a
conocer los diferentes beneficios y atributos de los productos, como también
las promociones y el lugar en donde los pueden adquirir.

Aprovechar la ventaja competitiva en cuanto al transporte propio y el precio de
venta de la leche procesada para de esta manera buscar nuevos mercados e

incrementar el nivel de ventas de su actividad actual.
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CAPITULO V.

PROPUESTA.
5.1. TITULO.

Disefio de un plan estratégico que permita aplicar eficientemente estrategias de
comercializacion para incrementar el nivel de ventas de la empresa Lacteos

Carmita

5.2. ANTECEDENTES DE LA PROPUESTA.

La recoleccidon, enfriamiento y procesamiento de leche, en el sector de la
parroquia de Julio Andrade, es un factor muy importante como fuente de
ingreso para los pobladores de la zona, pero para lograr llegar a nuevos
mercados es necesario implementar estrategiasde comercializaciébnacordes a
la labor de cada una de las empresas, logrando asi una ventaja competitiva. Su
aplicacion ayudara a las empresas a tener eficientes y eficaces canales de
distribucion lo cual beneficiard no solo a los miembros de la empresa sino
también a sus clientes externos. Una de las empresas destinadas a esta labor

es “Lacteos Carmita” a la cual esta enfocada esta propuesta.

“Lacteos Carmita” fue creada en el afio 1992 con el nombre de "LACTEOS
PURA LECHE", con su representante legal la Sra. Carmen Noguera de
Guerrero, siendo una empresa familiar la misma que tiene por finalidad trabajar
en el enfriamiento, transformacion y distribucién de la leche y sus derivados
entre ellos yogurt, mantequilla, crema de leche y quesos, los mismos que son
caracterizados por su gran nivel de nutricion y excelente calidad. En la
actualidad “Lacteos Carmita” esta destinada uUnicamente a la recoleccion,
enfriamiento y transporte de leche, ya que por el momento se encuentra
remodelando su planta procesadora para retomar sus labores anteriores de la
transformacion de la leche en productos terminados como son por ejemplo:

yogurt, queso y mantequilla.

5.3. JUSTIFICACION.

La empresa “Lacteos Carmita” en la parroquia de Julio Andrade, es una

empresa preocupada por la constante innovacion es por eso que esta vez se

116



ha enfocado en la adaptacion de estrategias comerciales que le permitan
incrementar su nivel de ventas para de esta manera incrementar su
participacion en el mercado actual y enfocarse a nuevos nichos de mercados
en donde se demande de este tipo de productos, para esto es necesario un
absoluto estudio sobre el tema planteado.

La implementacion de estrategias comerciales pretende hacer cambios muy
importantes en la empresa para lograr su mayor reconocimiento otorgandole a

la misma una gran ventaja competitiva con respecto a su competencia.

El objetivo principal de las estrategias comerciales es cumplir las metas
propuestas con respecto a las ventas presentes y futuras, ya que al estar en un
entorno completamente cambiante es muy importante que las empresas estén
innovando constantemente y estableciendo metas ambiciosas para lograr la
superacion. El factor mas importante de las empresas es el cliente y por ello es
indispensable cumplir las expectativas de los mismos, en este caso brindando

productos de calidad y en el tiempo y lugar en donde ellos lo necesiten.

La propuesta de este proyecto se fundamenta en la aplicacion de estrategias
comerciales las mismas que permitan incrementar el nivel de ventas de
“Lacteos Carmita” y a su vez mejorar su participacion en el mercado por medio
de un o unos eficientes canales de distribucion acordes a las necesidades de
los consumidores en los nichos de mercado a donde se esté llegando o se

pretenda llegar.

Para lograrlo se pretende contar con el apoyo de todos los miembros de la
empresa para de esta manera realizar una investigacion exitosa que permita
alcanzar los objetivos propuestos y también lograr obtener el beneficio tanto

para los clientes internos como también para los clientes externos.

5.4. OBJETIVOS.

5.4.1 Objetivo General
Disefiar un plan estratégico que permita implementar estrategias comerciales
para lograr el crecimiento en el nivel de ventas mediante el posicionamiento de

la empresa Lacteos Carmita
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5.4.2 Objetivos especificos.

» Realizar un diagnéstico situacional, que permita establecer la situacion
actual y un direccionamiento para la empresa.

» Diseiar estrategias que permitan a la empresa lograr la ventaja competitiva
en el mercado.

» Realizar la programacion de las estrategias de comercializacion, con el fin

incrementar la participacion en el mercado.

5.5 FUNDAMENTACION.

5.5.1 LA LECHE Y SUS DERIVADOS

“‘La leche y sus derivados tienen una participacion fundamental en la
alimentacion humana. Todas las hembras de los mamiferos producen leche
después del nacimiento de sus crias, asi el hombre usa la leche de varios
animales para su propia alimentacién. Con el término leche se distinguen la
leche de vaca; si se trata de leche de otros animales se especifica, como leche
de cabra. La produccion de la leche se enfoca a ofrecer leche para consumo
limpio y sano, asi como a sus diferentes subproductos comestibles de larga
duracion” (Meyer, 2010. p. 11)

La leche es un medio 6ptimo para el desarrollo de microorganismos. Por esta
razén, todo su manejo, desde la ordefia hasta la elaboracion y venta de
productos, debe efectuarse bajo condiciones estrictas de higiene. Ademas, con
el fin de evitar el deterioro de la materia prima, es necesario someterla a
tratamientos de conservacion. La leche debe elaborarse tan pronto como sea

posible.

5.5.1.1 Métodos de conservacion de la leche.

Conservacion en frio.-El frio no destruye a los microorganismos, pero frena su
actividad. El desarrollo de los gérmenes lacticos responsables de la
acidificacion de la leche disminuye a temperaturas proximas a 10 °C,

deteniéendose a una temperatura de 2°C. sin embargo, existen
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d)

microorganismos, como algunas bacterias proteoliticas, que pueden
desarrollarse facilmente aun a temperaturas de 0°C. (Meyer, 2010. p. 21)
Conservacion por calor.-La aplicacion de calor puede destruir los
microorganismos en la leche. El efecto germicida del tratamiento por calor
depende de los siguientes factores: (Meyer, 2010. p. 21)

e Temperatura y duracion del calentamiento.

e Tipoy contenido inicial, de gérmenes.

e PHde laleche.

e Velocidad de la trasmision de calor en los aparatos.

Deshidratacion.-La deshidratacion es la sustraccion de agua de la leche. Al
concentrar la leche se logra una deshidratacién parcial. Al eliminar parte del
agua, aumenta el extracto seco. En una concentracién del 65% de solidos
solubles, los gérmenes no pueden desarrollarse. (Meyer, 2010. p. 21)
Eliminacién de gérmenes por fuerza centrifuga.-LoS microorganismos tienen una
densidad mayor que las otras particulas de leche, por lo cual pueden
eliminarse por fuerza centrifuga. Las maquinas centrifugas son de una
construccion similar a las descremadoras y se llaman bactofugadoras. (Meyer,
2010. p. 21)

5.5.2. Transporte de la Leche.

Los medios principales usados para transporte de leche son los tarros y los
tanques de camion. En realidad, éstos son los mas usados, y se emplean para
llevar la leche de las haciendas a los centros recolectores y de éstos a las
plantas cuando no son usados para el transporte directo de la hacienda a la

planta.

Para el interés que puedan tener, se presentan los métodos usados en la

actualidad y su modo de empleo en forma sumaria:

e Tarros de 40 litros y 50 litros utilizados para llevar la leche a los
establecimientos industriales.

e Tanques isotérmicos usados en las haciendas y empleados para transportar

la leche a la unidad industrial, capacidad de 2 a 3 mil litros.
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« Camiones - cisternas o remolques - cisternas, utilizados para recoger la
leche de los tanques enfriadores fijos en las haciendas, o de los tanques
isotérmicos de los centros de recoleccidbn (especie de centros de
recoleccion moviles, que miden y sacan muestras a la leche).

« Unidades moviles de ordefio y enfriamiento en los pastos, siendo la leche

recogida por el camion - cisterna.

En las zonas que no existen un sistema perfecto de manejo de las haciendas y
enfriamiento inmediato, el transporte puede efectuarse una vez al dia y bajo
ciertas circunstancias, el transporte puede ser realizado de dos en dos dias.
Por el contrario, en las regiones con mas afluencia de leche, el sistema de
enfriamiento no esté difundido, es necesario hacer la recoleccién dos veces al

dia.

Ahora bien, la instalacion de equipos de enfriado, debe ser cuidadosamente
estudiado, por cuanto su tipo, desde el punto de vista técnico y econémico,
tiene que estar de acuerdo con el desarrollo técnico y posibilidades financieras
de cada regién; de modo, las inversiones pueden determinar costos de
produccion muy altos y deshacer el equilibrio justo de precios en determinadas

Zonas.

5.5.2.1 Recepcion e higienizacion

RECEPCION.-“La leche puede llegar a la fabrica en diferentes formas;
normalmente, se transporta en jarras o en tanques-cisterna. También, existen
centros de recoleccidon donde se recibe la leche de los productores de la region
y en donde se refrigera y se almacena hasta que la leche se transporta a la
fabrica”. (Meyer, 2010. p. 27)

HIGIENIZACION.-“Por higienizacion se entiende el conjunto de los procesos
que mejoran la calidad de la leche, de manera que puedan elaborarse
adecuadamente los productos lacteos. La leche higienizada esta lista para ser

envasada como leche de consumo”. (Meyer, 2010. p. 30)
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5.5.3 Produccion de Productos Lacteos

e Yogurt.- “El yogurt se elabora a partir de leche entera o descremada y a
este producto también se le conoce como leche cuajada bulgara. La
elaboracion del yogurt consiste en las siguientes operaciones:
estandarizacion de la leche, pasteurizacion, homogeneizacion,
concentracion, siembra, envasado, incubacion, refrigeracion”. (Meyer, 2010.
p. 61)

¢ Mantequilla.- “La mantequilla es una mezcla pastosa con un contenido
graso de 80% o mas, que se obtiene batiendo la crema. Por este
procedimiento mecanico, los glébulos grasos se separan de la fase acuosa
y se juntan, incorporando particulas liquidas”. (Meyer, 2010. p. 51)

e Queso.- “El queso es una mezcla de proteinas, grasas y otros componentes
lacteos. Esta mezcla se separa de la fase acuosa de la leche después de la

coagulacion de la caseina”. (Meyer, 2010. p. 65)
5.5.4 Mercado

En el latin, y mas exactamente en el término mercatus, es donde encontramos
el origen etimoldgico de la palabra mercado que ahora nos ocupa. Un término
este que es empleado con gran frecuencia en la sociedad actual para referirse
a todo aquel sitio publico en el que, en los dias establecidos, se procede a

comprar o vender diversos productos.

El mercado es el factor mas importante para las empresas ya que sin ellos las
empresas no podria realizar sus actividades, en este caso para Léacteos
Carmita con la demanda de productos lacteos podra ejecutar los procesos de

produccion y ofertar sus productos en el mercado.

El tipo de mercado en el cual Lacteos Carmita se posicionara es en el de
consumo ya que los productos lacteos estan inmersos en la canasta basica
familiar y por lo que son consumidos por razones nutricionales, dando un

beneficio muy interesante para las personas que los consumen.
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5.5.5 Localizacion de la Empresa

La localizacién es importante tomarla en cuenta al momento de la creacion de
la empresa, en este caso lacteos Carmita tiene ubicada su planta procesadora

en la parroquia de Julio Andrade.

Para esto se deben tomar en cuenta algunos parametros como son: espacio,
mano de obra y sobre todo la adquisicion de la materia prima. Para ello la
empresa tiene ubicada su planta procesadora en un lugar estratégico ya que
cuenta con el espacio necesario para el desarrollo de su actividad actual como
es el enfriamiento de leche y para la reconstruccion de la planta procesadora
de lacteos, contando con la adquisicion directa de la materia prima por
encontrarse en una zona lechera, esto hace que no tenga muchos costos de
transportacién de materia prima para que asi los precios al consumidor final

sean mas competitivos.

5.6. MODELO OPERATIVO DE LA PROPUESTA.

5.6.1. Direccionamiento Estratégico

La presente investigacion tiene como fin la realizacion del analisis de la
situacién tanto interna como externa que afecta y beneficia en este caso a la
empresalLacteos Carmita, para de esta manera poder desarrollar las

estrategias necesarias para incrementar el nivel de ventas de la misma.

5.6.1.1 Giro del negocio

La empresa Lacteos Carmita es una empresa que en tiempos pasados se
dedicaba a la transformacion de la leche en productos finales pero por
situaciones ajenas a la empresa se tuvo que cerrar dicha produccion, para
dedicarse Unicamente en la actualidad a la recoleccion, enfriamiento y
transporte de leche utilizando su mismo parque automotor lo que ayuda a
reducir gastos e incrementar las utilidades de la empresa, pero en estos
altimos afios la empresa ha vuelto a sobresalir y se encuentra reconstruyendo
la planta procesadora para productos lacteos debidamente equipada, para lo
cual se desea implementar estrategias que permitan el reposicionamiento de

los productos con su debida marca, y por ende incrementar su nivel de ventas.
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5.6.1.2 Filosofia corporativa

La filosofia corporativa es de gran ayuda para la empresa ya que permite que
la misma establezca guias globales de lo que se esta haciendo y se pretende
hacer a futuro como también los objetivos que se deben proponer para el
cumplimiento de la vision, los elementos de la filosofia corporativa son: Mision,

Vision y Objetivos Estratégicos.
Mision actual

"Desarrollar, fabricar y comercializar alimentos saludables nutritivos y de
excelente sabor, calidad, seguros y practicos amparados por una organizacion
de alto desempefio y una marca prestigiosa que respalda nuestra
responsabilidad con la sociedad y medio ambiente, generando valor para

nuestros consumidores, clientes, empleados, proveedores y accionistas".
Mision Replanteada

Somos una empresa lactea, con una moderna planta procesadora para brindar
productos de calidad, con responsabilidad social generando valor a

consumidores, empleados, proveedores y accionistas.
Vision actual

"Conquistar permanentemente la preferencia del consumidor y de los clientes
hacia nuestra marca con productos y servicios de calidad, logrando
competitividad y rentabilidad, para ser una de las comparfias mas exitosas en

el mercado de alimentos en el Ecuador".
Visién Replanteada

Ser una empresa lider en produccion lactea, como también en el trasporte de
leche en frio, guiada por el trabajo en equipo e innovacion para cumplir las

necesidades de nuestros clientes y consumidores.

5.6.1.3 Politicas de la empresa
o Establecer en el reglamento interno, el compromiso corporativo como
factor clave para el cumplimiento de los objetivos.
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o Mejorar la comunicacién corporativa y capacitar continuamente al
personal para incrementar su compromiso con el cumplimiento de los
objetivos.

o Cumplir con los procesos establecidos para cada uno de los procesos
productivos.

o Establecer horarios para el desarrollo eficiente y eficaz de los procesos
de produccion.

o Desarrollar la mejora continua en los procesos, para obtener la calidad

total en la empresa.

5.6.1.4 Valores de la Empresa

>

Respeto.- Acogiendo la verdad, consideracion y buen trato hacia los demas,
y hacia si mismo.

Solidaridad.-Colaboracion mutua para lograr un bien coman.
Liderazgo.-Establecer metas comunes entre los departamentos de la
empresa mediante la eficiente toma de decisiones, para alcanzar los
objetivos propuestos.

Trabajo en equipo.- Integrar y unir esfuerzos entre varias personas para
lograr un resultado.

Responsabilidad social.-Poseer la capacidad de escuchar los intereses
tanto de los clientes internos como externos, para incorporarlos en el plan

de actividades de la empresa.

5.6.1.5 Ventaja competitiva

Segun Stanton-Etzel-Walter 2007 “para poder adoptar y emplear una maniobra

apropiada de posicionamiento, cada empresa tendra que diferenciar lo que

ofrece, disponiendo un paquete singular de ventajas competitivas que atraigan

a un grupo importante dentro del mercado”
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Cuadro No. 4

Diferenciaciones mas comunes para lograr la ventaja competitiva.

(Stanton W. Etzel M. y Walker B.
Fundamentos de Marketing,p. 220)

Diferenciacion Lacteos Carmita

de

puede

Diferenciacién producto: una

empresa diferenciar  su
producto segun su material, su disefio,
caracter, caracteristicas de seguridad,

bienestar, facilidad de uso, etc.

Al momento la empresa se dedica al
enfriamiento y transporte de la leche
en frio pero con la reconstruccion de la
planta procesadora, se debera crear
nuevas lineas de productos entre
ellos: leche procesada, queso, yogurt,
diferenciandose en disefio y facilidad
de uso, logrando un atractivo para los

clientes.

Diferenciacion de los servicios: ciertas

empresas consiguen su ventaja
competitiva en razon de una entrega
rapida, cuidada y confiable; en su
instalacién, reparacion y capacitacion;

asi como el servicio de asesoria.

Al momento con la actividad actual la

empresa tiene diferenciacion en

servicios ya que el transporte y
entrega de leche en frio se lo realiza
de una forma Optima, rapida y segura,
cumpliendo las necesidades de los
clientes. Lo mismo hard al momento
de los

de la comercializacion

derivados de la leche, (leche

procesada, queso, yogurt).

Diferenciacién del personal: consiste
en contratar e instruir a su personal
para que sea mejor que el de la

competencia.

La empresa no cuenta con un proceso
de de

personal para la realizacion de las

reclutamiento y seleccién
actividades, para ello se debera
implementarlo y proponer
capacitaciones al personal para que
mucho mas

exista compromiso

corporativo.

Diferenciaciéon de imagen: la imagen
de una empresa 0 marca debe

La imagen posicionada actualmente

de la empresa es muy poco
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transmitir un mensaje singular o | comunicativa lo que se deberia
distintivo, que  comunique los | cambiar para que los clientes puedan
beneficios principales del producto y | identificar sus productos por medio de

Su posicion. la misma.

5.6.1.6 Estructura organizacional

El organigrama se describe como la representacion grafica de la estructura
organica de una empresa, de esta manera se puede determinar la relacién de
jerarquia que existe entre sus unidades administrativas. Por lo regular se

disefian desde arriba hacia abajo, mostrando la jerarquia de mayor a menor.

La empresa Lacteos Carmita es una empresa familiar por ello no tiene una
estructura organizacional muy bien propuesta. A continuacion su organigrama

actual.

GERENTE
GENERAL

CONTADOR

Departamento de Departamento de compras
produccion publicas

—iRecepcidon de leche

Proceso
enfriamiento

- Transporte leche

Organigrama actual de la empresa Lacteos Carmita
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ORGANIGRAMA PROPUESTO

JUNTA
GENERAL DE
ACCIONISTAS

V

GERENTE
GENERAL

y \

Departamento Ll\jln 'dka(:_ de Depar.tam ento
de produccion arketing de Finanzas

L

Unidad de Contabilidad
procesamiento

Proveeduria

Unidad de
procesamiento

y
Bodega

Funciones
Junta General de Accionistas

La empresa tiene una estructura funcional jerarquica. Su maxima autoridad es
la Junta General de Accionistas. La operacion esta dirigida por su gerente
general, lo cual esta asistido por un sub-gerente. Sus funciones son:

a) Darse su propio reglamento y hacer los reglamentos internos, asi como
también los reglamentos que contengan términos y condiciones bajo las
cuales la sociedad desarrolle sus actividades;

b) Dirigir y controlar todos los negocios de la sociedad y delegar en el gerente
0 en cualquiera otro empleado las funciones que estime convenientes;

c) Elegir y remover libremente al gerente de la sociedad y sus suplentes y
fijarles su remuneracion, crear y proveer los cargos que considere

necesarios, sefialarles sus funciones y fijarles sus remuneraciones.
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d) Junto con los demas administradores, presentar anualmente a la Asamblea
General de Accionistas lo estados financieros de proposito general,
individuales y consolidados.

e) Convocar a la Asamblea General de Accionistas a sesiones extraordinarias

siempre que lo crea conveniente.
Departamento de Produccion

En este departamento se solicita y controla el material con el cual se va a
trabajar, se determina las secuencias de operaciones, las inspecciones, los
métodos, se piden las herramientas, se asignan tiempos, se programa, se
distribuye y se lleva el control del trabajo y se logra la satisfaccion del cliente.
Las funciones del departamento de produccion son:

a) Medicion del trabajo.

b) Métodos del trabajo.

c) Ingenieria de produccion.

d) Andlisis y control de fabricacion o manufactura.

e) Planeacion y distribucién de instalaciones.

f) Higiene y seguridad industrial.

g) Control de la produccién y de los inventarios.

h) Control de calidad.

Unidad de Marketing

En este departamento existen procesos que comprenden la identificacion de
necesidades y deseos del mercado objetivo, la formulacion de objetivos
orientados al consumidor, la construccion de estrategias que creen un valor
superior, la implementacion de relaciones con el consumidor y la retencién del
valor del consumidor para alcanzar los beneficios. Las funciones del
departamento de marketing son:

a) Investigacion de mercado, analisis de los consumidores.

b) Analizar la empresa.

c) Analisis de la competencia

d) Fijacion de precios del producto o servicio.

e) Planeacion del marketing.
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f) Eleccion de las estrategias de comunicacion
g) Implementacion de las estrategias de marketing.

h) Controlar la distribucion

Departamento de Finanzas

La funcion principal del Departamento Financiero es la administracion general
de los recursos econdmicos de la empresa. Para ello se tomara en cuenta las
decisiones de como asignar los recursos disponibles en las diferentes areas
funcionales de la empresa mediante proyectos de inversion, con el objetivo

econdmico de maximizar los beneficios.

A la cabeza del departamento estara el Directos Financiero, que debera
coordinar y supervisar las acciones de las tres grandes areas que conforman el

departamento, que son: analisis, contabilidad y tesoreria.

5.6.2. Diagnéstico Situacional

5.6.2.1 Ambiente externo

Mediante este se podra identificar las oportunidades y amenazas principales
gue afronta Lacteos Carmita, para de esta manera formular estrategias que nos
permitan aprovechar las oportunidades y evadir o reducir el impacto de las

amenazas.
Macro Ambiente

Este tipo de factores son fuerzas que en general no pueden ser controlados por
los directivos de las empresas, pero si puede lograr influir en ellos. Estos
factores estan interrelacionados por el cambio en una de ellos podra ocasionar

cambios en uno o mas otros factores.

» Factores economicos

Inflacién.- La inflacion es medida estadisticamente a través del indice de
Precios al Consumidor del Area Urbana (IPCU), a partir de una canasta de
bienes y servicios demandados por los consumidores de estratos medios y

bajos, establecida a través de una encuesta de hogares. Es posible calcular las
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tasas de variacibn mensual, acumuladas y anuales; estas ultimas pueden ser

promedio o en deslizamiento.

El indice de Precios al Consumidor (IPC) es un indicador estadistico que
permite calcular las variaciones en el valor del consumo final promedio de los
hogares, atribuido exclusivamente a cambios en el nivel general de precios,

entre dos periodos de tiempo.

El célculo del indice de precios al consumidor en un periodo corriente permite
medir la relacion, en términos porcentuales, entre los valores de la canasta

bésica y los precios de la misma en el periodo base.

La variacién de los precios al consumidor es adoptada generalmente como

medida de la inflacién.

indice de Precio al Consumidor (IPC)

Cuadro No 5
IPC
IPC
Afo dic. %
2006 2.87
2007 3.32
2008 8.83
2009 4.31
2010 3.33
2011 5.41
2012 4.16

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (2012).

Este indice permite determinar las variaciones anuales de los precios al
consumidor, ya que afecta a la estabilidad de la economia al variar los precios
de los productos. Este a su vez afecta a las empresas debido al incremento de
precios en el mercado, esta trae consigo ventajas y desventajas, lo que seria
una ventaja para las empresas es que en el momento del incremento del indice
de precios al consumidor. Las empresas tengan productos en stock lo que les

permitira recuperar dinero, pero a la vez el incremento de precios es una
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desventaja ya que esto traer problemas en la capacidad de adquisicion de

productos por parte de los clientes o consumidores.
Impacto

Para la empresa Lacteos Carmita este aspecto impacta medianamente porque
al incrementar los precios al consumidor y en nuestra zona con un mediano
poder adquisitivo, disminuird la demanda de los productos ya que cierto
porcentaje de los clientes prefieren basarse en el precio al momento de la
compra, y si incrementan los precios los clientes preferiran cambiarse de

marca.

Canasta Familiar

Segun el Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y Censos (INEC), la canasta
familiar tiene un costo de 535,45 dodlares, mientras que la canasta vital tiene un
costo de 383,44 dolares. Lo que hace que el costo de esta canasta esta por

encima de los ingresos reales de las personas.

En el mercado de la empresa Lacteos Carmita si el indice incrementa hara que
los consumidores dejen de adquirir estos productos debido a alza de precios y

a su bajo poder de adquisicién de productos con alto precio.

La leche al ser un producto de primera necesidad siempre va a estar en la

compra priorizada de las familias.

Amenaza: El incremento en el precio de los productos destinados al

consumidor final.

indice de precios al productor. (IPP).- Este indice sirve para medir la incidencia
inflacionaria de los costos de produccién en la formacién de los precios de
bienes y servicios intermedios, este indice afecta principalmente en la
adquisiciéon de la materia prima.

Segun el instituto Nacional de Estadisticas y Censos “para diciembre el indice
de Precios al Productor de la canasta Nacional es de 1657.36 comparado con
el indice de noviembre 2012 (1643.55), registra una variacion mensual de
0.84%; una Variacion acumulada de 2.12% (Enero 2012- Diciembre 2012) y
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una variacion anual de 2.12% menor que la variaciéon de igual periodo del afio
anterior 3.10%".

Es decir que este indice ha incrementado en un 2.12% lo que significa que por
ende ha aumentado el precio de adquisicibn de materia prima para los
productores.

Segun este organismo la seccién de “Productos de la Agricultura, la silvicultura
y la pesca” tuvo una variacién de (3.19%), lo que no es tan alto en comparacion
con otras secciones que si tuvieron un incremento considerable como es:
Pescados y otros productos de la pesca, con una variacion de 15.33% vy
finalmente Animales vivos y otros productos animales” con una variacion de
4.79%. con esto podemos notar que el sector de la agricultura es el sector que

menos variacion tiene.

Grafico No. 31

Evolucion del indice de Precios al Productor
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Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (2012)
Realizado por: INEC

Analisis
Esto tiene un impacto alto al momento de que la empresa Lacteos Carmita
adquiera su materia prima ya gue se incrementan sus costos y a la vez el

precio de los productos los cuales oferta.

Amenaza: El incremento de la materia prima influira en el incremento de

precios en los productos al consumidor.
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c) Tasas de Interés
Tasa de Interés Activa.- “seran las que las instituciones financieras apliquen en
los créditos que otorgue a sus asociados y el monto de intereses resultante

representard su ganancia en las operaciones crediticias.”

Tasa de Interés Pasiva.- “seran las que la cooperativa deba pagar a quienes le
han prestado dinero para su desarrollo comercial, financiero o de inversiones, y

el monto de intereses resultante que pague presentara una pérdida.”

Cuadro No. 6
Tasas de interés
Afio TASA ACTIVA TASA PASIVA
Marzo 2011 8.65% 4.59%
Dic. 2011 8.17% 4.53%
Dic. 2012 8.17% 4.53%
Enero 2013 8.17% 4.53%

Anélisis

Este aspecto tiene un impacto medio en la empresa ya que para la
construccion de la nueva planta procesadora los directivos de la empresa
debieron recurrir a un préstamo en el cual la tasa de interés activa es

considerablemente alta y se incrementa el monto de endeudamiento.

Amenaza: El alto porcentaje de interés hace que las empresas no tengan
mucha capacidad de endeudamiento ya que el coste del crédito seria
demasiado alto, con relacion al costo del dinero ahorrado que es demasiado

bajo.

d) Desempleo, Ocupacion plena, Subempleo.

Cuadro No. 7
Desempleo, Ocupacion plena, Subempleo
Fecha Desempleo Ocupacion Subempleo
plena
Dic. 2008 7.31 43.59 48.78
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Dic. 2009 7.90 38.80 50.50
Dic. 2010 6.11 45.60 47.13
Dic. 2011 5.07 49.90 44.22
Dic. 2012 5.04 52.07 39.83

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (2012)
Andlisis

El desempleo es un factor determinante para las empresas ya que con esto se
mide el nivel de demanda que tendran los productos ofertados en este caso por
la empresa Lacteos Carmita, este indice ha bajado su porcentaje por ello

interfiere en el nivel de ingresos que tengan las familias
Amenaza: El desempleo afecta a la adquisicion de productos lacteos.

» Factor Politico

La empresa Lacteos Carmita se regirA por las normas y principios que
establecen la constitucion y leyes vigentes en la Republica del Ecuador. El
cumplimiento de los permisos necesarios para el funcionamiento de la planta
procesadora es muy importante ya que sus clientes potenciales en la
actualidad con el proceso y transporte de la leche en frio, buscan proveedores
gue cuenten con los registros de funcionamiento para asegurar la calidad del
producto.

Actualmente el Pais se ha propuesto enfrentar la crisis de los afios pasados

para superarla y mejorar dia a dia.

Oportunidad: El estado esta en el afan de ayudar a las industrias a sobre salir
en el mercado en el cual se encuentran. Esto ayudara a Lacteos Carmita para

su mejor desenvolvimiento.

> Factor Social Cultural

En nuestro pais existen muchas empresas procesadoras de productos lacteos
las cuales necesitan de la leche en frio para poder realizar el proceso de

transformacion de la misma en productos terminados, ya que de esta manera
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se ayuda a las empresas a mejorar su produccion con la oferta de leche en frio

de excelente calidad.

En nuestro medio es una costumbre consumir productos lacteos, ya que la
mayoria de familias prefieren consumirlo por tal motivo antes que por razones
nutricionales, lo cual ayudara a la demanda de dichos productos procesados
por la empresa Lacteos Carmita.

Oportunidad: Consumo de productos lacteos por costumbre, lo cual beneficia a
la oferta de estos productos por parte de la empresa Lacteos Carmita.

» Factor Tecnoldgico

En la actualidad el factor tecnolégico es muy importante para el desarrollo de
las actividades comerciales en este caso del enfriamiento de leche, ya que es
vital para ofrecer leche en frio de excelente calidad. La planta enfriadora
ubicada en la parroquia de Julio Andrade cuenta con la tecnologia necesaria
para el enfriamiento adecuado de la leche hasta el transporte y recepcion de la

misma en los lugares donde se oferta.

A su vez la empresa Lacteos Carmita al momento estd en proceso de
construccion de una nueva planta procesadora pero en este caso destinada a
la transformacion de la leche en productos terminados como: queso, yogurt, y
leche procesada, ademas contara con la debida tecnologia para proveer de
productos de excelente calidad ademas de satisfacer las necesidades de los
consumidores locales y provinciales. El factor tecnoldgico es claramente una
ventaja y una forma de diferenciarse de la competencia existente en nuestro

medio.

Oportunidad: La utilizacion de tecnologia ayudara a que la empresa tenga una

ventaja competitiva frente a su competencia.

5.6.2.2 Analisis del Microambiente

Mediante el analisis interno se podra conocer cual es la situacion actual de la

empresa en estudio, ya que de esta manera se identificara las fortalezas y

135



debilidades con las que cuenta, para esto en este caso se tomara en cuenta las
5 fuerzas de Porter que se detallan a continuacion:

e Amenaza de entrada de nuevos competidores

e Amenaza de productos sustitutos

e Poder de negociacion de los proveedores

e Poder de negociacion de los clientes

¢ Rivalidad entre competidores existentes

1. Amenaza de Entrada de Nuevos Competidores
En nuestro medio los precios de los productos lacteos varian muy poco de

acuerdo al nivel de oferta y demanda de esto productos, con el pasar del
tiempo y mirando el nivel de demanda de estos productos optan por
implementar nuevas plantas procesadoras de dichos productos, incluyendo en
ella nueva tecnologia lo que hard que las nuevas plantas tengan una ventaja
competitiva con respecto al resto de competencia, pero sin dejar de lado la
reaccion que tendran las empresas ya posicionadas en el mercado, ya que la
implementacion de nuevas plantas hara que se disminuya la rentabilidad para

las empresas ya posicionadas.

En este punto se debe tomar en cuenta las principales barreras de entrada de
nuevos competidores las cuales son: requerimiento de capital, altos costos de

produccion, falta de informacion, saturacién de mercado.
Entre otros factores tenemos las siguientes:

» Economias de escala: Lo que quiere decir que la empresa Lacteos Carmita
al tener intencion de lanzar nuevamente productos lacteos como: queso,
yogurt, leche procesada, debera pensar en la produccion a gran escala
tomando en cuenta que los productos lacteos si tienen acogida dentro del
mercado local, lo cual beneficiarda a la empresa para que asi no tenga
precios elevados en sus productos.

Debilidad: Falta de produccion en masa de productos lacteos.

» Curva de experiencia: Este es un primer paso a dar por parte de la empresa
lacteos Carmita para el relanzamiento de productos procesados en su

nueva planta procesadora, tomando en cuenta la gestion, procesos,
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tecnologia y control de calidad, mediante todo esto lleva a enfocarse
principalmente en la calidad de los productos debido a ser el primer factor
tomado en cuenta para su compra por parte de los clientes actuales en
nuestro medio.

Fortaleza: Construccion de la nueva planta de procesamiento con su debido

equipamiento para hacer énfasis en la calidad de los productos.

Ventaja en costos.- En este punto la empresa Lacteos Carmita tiene ventaja
debido a la gran experiencia que tiene en el mercado, ya que conoce lo
suficiente a proveedores competitivos, cuenta con su propio medio de
transporte para el traslado de los productos o en el caso actual de la leche
en frio procesada que distribuye.

Fortaleza: Conocimiento del mercado (clientes, proveedores)

Diferenciacién del producto:Para el relanzamiento de los productos lacteos,
la empresa debera enfocarse a la diferenciacion, dando un valor agregado
al producto ya que eso serd una ventaja frente a la competencia local, para
asi recuperar a los clientes pasados y hacer que adquieran sus productos al
momento de lanzarlos nuevamente al mercado, ya que en la actualidad la
empresa no cuenta con su marca posicionada en el mercado local, para lo
cual deberd enfocarse en algunos aspectos como: invertir en publicidad
adecuada, disefio y presentacion del producto, servicio al cliente, entre otros
aspectos.

Debilidad: Falta de marca posicionada en el mercado.

Acceso a canales de distribucion: La empresa Lacteos Carmita cuenta con
canales de distribucion directos para su actividad principal actualmente que
es el trasporte de leche en frio, pero al tener la intencibn de procesar
nuevamente la leche, tendra que enfocarse a los canales de distribucion
para los productos procesados. Esto quiere decir que debera enfocarse en
la creacion de un local de ventas al consumidor final dentro de la propia
planta, lo que hara que atraiga a mas clientes, al ofrecer productos de
calidad y recién elaborados. Pero sin dejar de lado la distribucion a lugares
estratégicos como tiendas, micros mercados y supermercados de la zona,

para la venta de sus productos.
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Fortaleza: Canales de distribucién directos en la actualidad.

» ldentificacibn de la marca:La empresa deberd hacer énfasis en la
elaboracion de su marca ya que con la que cuenta actualmente no es muy
recordada por parte de los consumidores finales, al momento de relanzar
sus productos al mercado deberd enfocarse en este aspecto y en algunos
mas que se han dejado de lado con la realizacion Unicamente de la
actividad de enfriamiento de leche.

» Barreras gubernamentales:La empresa cumple con todos los permisos de
funcionamiento y méargenes de calidad para satisfacer las necesidades del
consumidor.

Fortaleza: Cumplimiento de los permisos de funcionamiento.

» Inversion necesaria 0 requisitos de capital:Para ello la empresa ha
conseguido la inversidn necesaria, y esta en proceso de construccion de la
nueva planta procesadora, juntamente con la maquinaria necesaria para la
elaboracion de productos lacteos terminados.

Fortaleza: Inversion necesaria para la construccién y equipamiento de la

nueva planta procesadora.

2. Amenaza de productos sustitutos.

Producto sustituto. Este factor se lo debe tomar muy en cuenta por parte de la
empresa ya que debera estar al pendiente de la competencia con la que cuenta
y analizar la situacion de cada una de ellas de acuerdo a precios, canales de
distribucion, mercado en el que se desenvuelve etc.

Para esto se debe tomar en cuenta algunos factores que influyen en esta

amenaza:

» Disponibilidad de sustitutos. En nuestro medio existen personas que se
dedican a la elaboracion informal de productos lacteos como por ejemplo
queso, quesillos o yogurt, esto afecta a las empresas que se dedican a
estas funciones ya que estas personas ofertan estos productos a menor
precio lo que afecta a la estabilidad de precios de las empresas.

Amenaza: Pequefios productores informales de productos lacteos, variacion
de precios en el mercado.
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» Precio relativo entre el producto sustituto y el ofrecido. La inestabilidad de
precios debido a la presencia de competencia desleal afectara a la
estabilidad y rentabilidad de la empresa Lacteos Carmita.

Amenaza: Inestabilidad de precios, baja la rentabilidad de la empresa.

> Nivel percibido de diferenciacion del producto. En nuestro medio esto se
convertird en una fortaleza ya que en la construccién de la nueva planta
procesadora de la empresa se implementaran también todas las
maquinarias necesarias para hacer énfasis en la calidad de los productos
que es lo que los clientes prefieren al momento de adquirir este tipo de
productos.
Fortaleza: Enfasis en la calidad del producto para satisfacer necesidades

del consumidor final.

» Costos de cambio para el cliente. En nuestro medio la mayoria de
consumidores de este tipo de productos prefieren enfocarse en la calidad
de los productos, en lo cual se enfocara la empresa en el relanzamiento de
los mismos, sin dejar de lado el precio con relacion a la competencia tanto
leal como desleal.

Oportunidad: Enfasis en la calidad del producto por parte de los clientes.

3. Poder de Negociacién de los Proveedores.

Factores que influyen en el poder de negociacién de los proveedores:

» Concentracion de proveedores. En nuestro medio actual la empresa
Lacteos Carmita cuenta con un namero significativo de proveedores ya que
la localizacion de la empresa es un factor clave, al estar inmersa en una
plaza donde sobresale la ganaderia, para asi adquirir la materia prima como
es la leche. Siempre y cuando los proveedores cumplan con los estandares
necesarios de calidad al momento de entrega y recepcion.

Oportunidad: Proveedores leales y capaces de cumplir los parametros de

calidad exigidos por la empresa.

» Diferenciacion de insumos. Existen muchos proveedores de este tipo de

materias primas y de algunos lugares a nuestro alrededor, pero la empresa
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lacteos Carmita ya tiene seleccionado a sus proveedores potenciales,

enfocandose a que cumplen con los requerimientos necesarios y de ley

para la recepcion de la leche.

Oportunidad: Seleccion de proveedores clave para la empresa.

Poder de Negociacion de los Clientes.

>

Concentracion de clientes. El cliente es un factor muy importante para el
desarrollo de las empresas en el medio, por lo tanto las empresas deben
enfocarse a la satisfaccion del mismo, cumpliendo con las expectativas y
requerimientos de ellos. Por ello la empresa Lacteos Carmita, se
enfocara a producir productos de calidad cumpliendo las exigencias de
los clientes.

Oportunidad: Clientes necesitando calidad en los productos lacteos, lo
cual les proporcionara la empresa Lacteos Carmita.

Volumen de compras. La empresa Lacteos Carmita deberd conseguir la
fidelizacién de sus clientes nuevos y potenciales, logrando atraer a su
segmento de mercado que perdi6 en su reestructuracion de
infraestructura, asi sus clientes potenciales podran atraer a nuevos
clientes para beneficio de la empresa.

Amenaza: Cierre de actividades de productos de lacteos finales.

Diferenciacién.Con el pasar del tiempo los clientes se vuelven mas
exigentes al momento de adquirir este tipo de productos, es por esto que
implementar una estrategia de diferenciacion del producto serd una
buena tactica para atraer a clientes.

Oportunidad: Enfasis en el valor agregado de los productos para atraer

clientes.

Informacidn acerca del proveedor. Los clientes deberan estar inmersos
con la informacion de la empresa que oferta sus productos de consumo,
para que asi tengan seguridad al momento de realizar la compra.

Oportunidad: Los clientes tienen informacion acerca de los proveedores.

Identificacion de la marca. Al ser la marca un factor muy importante para
la empresa, ya que se convierte en un factor representativo dentro de su
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mercado meta, las empresas deben desarrollar la marca de la mejor
manera, creando valores y creencias para lograr el poder adquisitivo de
esos productos por parte de los clientes. Esto sera lo que hara la
empresa Lacteos Carmita.

Debilidad:Falta de una marca representativa e innovadora

» Productos sustitutos. En el medio existen algunos productos sustitutos o
mas bien dichos productos realizados sin ningan tipo de control de
calidad lo que hace que el precio no sea muy estable en el mercado, lo
cual lograr4d que el precio sea variable para la rentabilidad de las
empresas que se encargan de producirlos.

Rivalidad entre Competidores Existentes.

Concentracion. En la localizacion donde se encuentra ubicada la planta

procesadora de la empresa Lacteos Carmita, existe algunas empresas

procesadoras de los mismos productos que se desea lanzar nuevamente
asi como también plantas procesadoras de leche en frio que es la actividad
en la cual se desarrolla actualmente.

Amenaza: Existe competencia directa para Lacteos Carmita.

Diversidad de competidores.Para esto la empresa Lacteos Carmita debera
enfocarse en cumplir las necesidades y expectativas de los clientes,
logrando asi la fidelizacion de los mismos.

Amenaza: Existen empresas posesionadas en el mercado local de

productos lacteos.

Condiciones de costos.La empresa Lacteos Carmita se debera enfocar a la

produccion en masa para asi reducir los precios del producto terminado y

mantener un precio competitivo con respecto a la competencia.
Oportunidad: Proveedores directos de materia prima y recepcién directa en

la planta procesadora para disminuir costos.

Diferenciacién del producto.Este tema es muy importante en el cual debera
hacer énfasis la empresa para que de esta manera sus productos puedan
diferenciarse de la competencia, para lograr atraer a nuevos clientes y

mantener a los clientes actuales.
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5.6.2.3 Andlisis Interno

El andlisis interno es un tema muy importante para las empresas ya que
permite el estudio y analisis de las fortalezas y debilidades con las que cuenta
para desarrollar sus actividades, persiguiendo la finalidad de tener una ventaja
competitiva frente a la competencia.

Diagndstico organizacional

La empresa Lacteos Carmita no cuenta con un organigrama organizacional
muy bien estructurado ya que al ser una empresa familiar todo funciona en con

la administracion de miembros familiares.

Debilidad: Falta de estructura organizacional establecida oficialmente.
Debilidad: Desconocimiento de funciones y responsabilidades del personal.

Debilidad: Estructura organizacional poco flexible al cambio.
Planeacién de la empresa.

Segun la investigacion, en la entrevista realizada al gerente de la empresa, se
puede notar que la empresa al ser una empresa familiar no ejecuta una
planeacion estratégica, lo cual ha traido consecuencias en la realizacion de sus
actividades, principalmente en el enfoque del incremento de las ventas. Ya que
en tiempos pasados la empresa dej6 la produccion de derivados de leche para
dedicarse unicamente al trasporte de leche en frio. Pero en la actualidad la
empresa se encuentra realizando la reestructuracién de la planta procesadora

de productos lacteos para el relanzamiento de dichos productos.

Debilidad: La empresa no desarrolla planeacién estratégica
Debilidad: Falta de conocimiento de la filosofia corporativa por parte del

personal de la empresa.

Diagndstico de control

Segun el directivo de esta empresa se puede notar que la empresa cuenta con
parametros de control en algunos aspectos como: en el departamento de

produccion, al momento de la recepcion de la materia prima existe en control
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necesario para comprobar si la materia prima cumple con las exigencias de

calidad que exige la empresa.

En lo referente al recurso humano con el que cuenta la empresa, tiene un nivel
bajo de control que ayuda a que los trabajadores se encuentren
comprometidos con la empresa y ayuden cumplimiento de los objetivos
corporativos.

Fortaleza: Parametros para controlar la calidad de la materia prima.

Fortaleza: Compromiso del personal para el cumplimiento de los objetivos

corporativos.
Talento Humano

Al ser esta una empresa familiar, no cuenta con un departamento de recursos
humanos, pero los directivos de la misma tienen el control necesario del
recurso humano con el que cuenta para el desarrollo de sus actividades. Sus
trabajadores a la vez estan comprometidos con respeto y honestidad al
cumplimiento de sus actividades encomendadas. Pero el personal tiene una
falta de capacitaciones de acuerdo a sus areas de trabajo.

Fortaleza: Personal comprometido con la empresa.

Debilidad: Falta de capacitacién al personal.

Debilidad: Falta de un sistema donde se describan las funciones de cada area

de la empresa.
Direccion de la empresa.

El liderazgo que se ejecuta en la empresa Lacteos Carmita tiene gran
influencia en el desenvolvimiento de las actividades del talento humano ya
tienen un muy buen nivel de comunicacion, lo que hace que los trabajadores
tengan motivacion para realizar las actividades a ellos encomendadas y de
esta manera cumplir con los objetivos propuestos. Con esto lo que trata
siempre de hacer la direccion de la empresa es fomentar el trabajo en equipo
para obtener una Optima toma de decisiones.

Fortaleza: Comunicacion abierta entre el nivel ejecutivo y operativo.

Fortaleza: Trabajo en equipo para el cumplimiento de los objetivos.

Fortaleza: Rapida y oportuna toma de decisiones.
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Andlisis de la produccion

Actualmente la empresa Lacteos Carmita cuenta con una planta procesadora
de leche en frio, ya que cuenta con la debida maquinaria para realizar esta
actividad. Pero a la vez se esta encargando de realizar la construccion de una
nueva planta procesadora, debidamente equipada para la realizacion de
algunos derivados de la leche como son: queso, yogurt y en si la leche
procesada. Ya que en este ambito cuenta con la experiencia necesaria para la

produccion y la captacién de mercado.

Fortaleza: Construccion de nueva planta procesadora.

Fortaleza: Experiencia en la produccion de productos lacteos.
Debilidad: Falta de nuevas propuestas de innovacion de producto.
Debilidad: Falta de manual de procesos

Debilidad: No existe un plan de produccién
Analisis de calidad.

La empresa exige altos indices de calidad primeramente con sus proveedores
para asi entregar un producto terminado de calidad, sin dejar de lado el

cumplimiento de los parametros necesarios en los procesos productivos.

Fortaleza: Calidad en materia prima

Debilidad: Falta de aplicacién de normas ISO.
Andlisis financiero

En este aspecto la empresa maneja la contabilidad de manera adecuada, y con
respecto al financiamiento para la nueva planta procesadora cuenta con el
capital necesario tanto propio como ajeno para la construccién y equipamiento

de la misma.

Fortaleza: Manejo adecuado de la contabilidad de la empresa.
Debilidad: Alto grado de endeudamiento.
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5.6.2.4 Analisis FODA

“El analisis FODA es un instrumento de diagndstico utilizado por una empresa
u organizacion con la finalidad de intervenir profesionalmente tanto en la
formulacion y aplicacion de estrategias como en su seguimiento para hacer una
evaluacion y control de resultados. Consiste en realizar una evaluacion de los
factores fuertes y débiles, que diagnostican la situacion interna de una
organizacién, asi como la evaluacion externa, marcada por las oportunidades y

las amenazas”. (Thompson, 2008, p.107)

Este analisis es muy importante para conocer la situacion actual de la empresa,

para ello debemos analizar cada factor que influye para un adecuado analisis.

Cuadro No. 8
Matriz FODA
FORTALEZAS OPORTUNIDADES
Nueva infraestructura Presupuesto del estado para mejor

desenvolvimiento de las industrias.

Orientacion al cliente

Consumo de productos lacteos por costumbre.

Calidad de materia prima.

Avances tecnolégicos.

Cumplimiento de los permisos

gubernamentales.

Exigencia de calidad del producto por los

clientes.

Compromiso corporativo

Aceptacion de proveedores

Trabajo en equipo

Proveedores leales.

Manejo de contabilidad.

Proveedores directos de materia prima.

Conocimiento y experiencia en el mercado.

Canales de distribucion directos en la

actualidad.

Satisfaccion del cliente con la calidad del

producto entregado por la empresa.

DEBILIDADES

AMENAZAS

Falta de planeacién estratégica.

Incremento del indice de precios al productor.

Falta de estructura  organizacional

establecida oficialmente.

Incremento  del indice de precios al

consumidor.

Falta de una marca representativa e

innovadora.

Elevado porcentaje en las tasas de interés.

Falta de capacitacion al personal.

Presencia de productores informales

Falta de innovacion en los productos.

Inestabilidad de precios en el mercado

Falta de un plan de produccion

Desconocimiento del publico de la existencia

de la empresa Lacteos Carmita
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Mediano grado de endeudamiento Presencia de competencia directa.

Falta de un plan de produccion.

Mediano grado de endeudamiento.

Falta de publicidad

Fuente:Diagnéstico situacional.

Realizado por: Verénica Cheza.

Resumen del Andlisis FODA

Descripcion de cada uno de los factores incluidos en el analisis situacional de

la empresa Lacteos Carmita

Fortalezas:

Nueva infraestructura.- En la actualidad la empresaesta realizando la
construccion de la nueva planta procesadora para la realizacion de productos
lacteos como: queso, yogurt y leche procesada, para ello cuenta con el

financiamiento necesario para realizarlo.

Orientacion al cliente.- La empresa Lacteos Carmita hace énfasis en la calidad
de los productos para de esta manera satisfacer las necesidades y exigencias

de los consumidores.

Calidad de materia prima.- Para obtener la calidad en los productos finales se
debe partir por la calidad en la materia prima, para ello la empresa cuenta con
pardmetros establecidos para aplicar al momento de la recepcion de materia

prima.

Cumplimiento de permisos.- Para el desenvolvimiento normal de las
actividades la empresa cumple con los permisos gubernamentales necesarios

para su actividad.

Compromiso corporativo.- El talento humano de la empresa participa en el

cumplimiento de los objetivos corporativos.

Trabajo en equipo.- Este factor es muy importante para el desarrollo correcto
de las actividades en cualquier empresa u organizacion, para ello existe

comunicacién abierta entre el nivel ejecutivo y el nivel operativo.

146



Manejo de contabilidad.- Adecuado manejo de contabilidad en la empresa para

conocer la situacion financiera de la misma.

Conocimiento y experiencia en el mercado.- En tiempos pasados la empresa
cerro las actividades de procesamiento de productos lacteos pero en la
actualidad ha vuelto a reconstruir la planta procesadora para volver a la misma

actividad.

Canales de distribucion directos.- En la actualidad la empresa cuenta con
unidades de transporte propio lo que hace que la distribucion de la leche en frio
sea realizada de forma directa. Por ello también al momento de realizar la
produccion de derivados lacteos se tratara de realizar la venta directa en la

planta procesadora de la empresa.
Oportunidades

Presupuesto del estado.- En la actualidad el estado esta en el afan de ayudar a
las industrias a sobresalir en el mercado en el que se encuentran. Esto ayudara

a Lacteos Carmita al mejor desarrollo de sus actividades.

Consumo de productos lacteos por costumbre.-En el mercado local el consumo
de productos lacteos se lo realiza por costumbre y por razones nutricionales lo
gue hace que se incremente la oferta de dichos productos y es la oportunidad

para la empresa Lacteos Carmita.

Avances tecnolégicos.- La utilizacion de tecnologia ayudara a la empresa a

tener una ventaja competitiva frente a la competencia.

Exigencia de calidad del producto.- Los clientes con el pasar del tiempo exigen
mucho mas al momento de la compra para ello Lacteos Carmita debe cumplir y

satisfacer sus exigencias y necesidades.

Aceptacion de proveedores.- La ubicacion de la empresa es un sitio estratégico
ya que al ser una zona de gran potencial en la agricultura, permite a empresas
lacteas escoger debidamente sus proveedores los mismos que cumplan con

Sus requerimientos.
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Proveedores leales.- Lacteos Carmita ya cuenta con sus proveedores selectos
los mismos que cumplen con sus requerimientos y a la vez la empresa cumple

con los acuerdos de pago con los mismos.

Proveedores directos.- Los proveedores selectos de la empresa entregan la
materia prima directamente en la planta procesadora, esta es una ventaja ya

que la empresa ahorrara los costos de trasporte.

Satisfaccion del cliente con la calidad del producto entregado por la empresa.-
Esto ayudara a la empresa a que encuentre la diferenciacién frente a la
competencia, logrard mantener a sus clientes potenciales y atraer a clientes

nuevos.
Debilidades

Falta de planeacién estratégica.- Esto hace que la empresa no tenga
estrategias que implementar y de esta manera no incrementa su nivel de

ventas, a su vez no tiene una oportuna toma de decisiones.

Falta de estructura organizacional.- Al ser una empresa familiar no cuenta con
una debida estructura organizacional, lo que hace que la empresa no tenga
areas departamentalizadas, por ello no existen manuales de funciones y

procesos para guiar al personal.

Falta de una marca representativa e innovadora.- La empresa no cuenta con
una marca representativa, con la cual se identifigue en el mercado en el cual

compite.

Falta de capacitacion al personal.- Este es un factor clave para la mejor
realizacion de las actividades del talento humano, por ello se deberia dar

capacitaciones periédicas a los mismos.

Falta de innovacion en los productos.- La empresa debera hacer énfasis en la
realizacion de propuestas de innovacion o realizacion de nuevos productos

lacteos para que logre diferenciarse de la competencia.
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Falta de un plan de produccién.- En el cual se especifican las actividades a
desarrollar en el proceso productivo, y las cuales deberan cumplir los

trabajadores.

Alto grado de endeudamiento.- Grado de endeudamiento que adquirio para la

construccion de la nueva planta procesadora.

Falta de publicidad.- La publicidad es importante para dar a conocer las
actividades de la empresa, como también para dar a conocer los beneficios y
atributos de los productos que oferta.

Amenazas

Incremento del indice de Precios al Productor.- El incremento del indice de

precios al productor hara que incremente el valor de la materia prima.

Incremento de indice de Precios al Consumidor.- Con el incremento del indice
de precios al consumidor hara que se incremente el precio de venta de los

productos finales.

Elevado porcentaje de las tasas de interés.- Esto afectard al momento de
endeudamiento para la reconstruccion de la planta procesadora.

Presencia de productores informales.- En nuestra zona existen pequefios
productores que se convierten en competencia desleal al ofertar dichos

productos a menor precio.

Inestabilidad de precios y baja rentabilidad de la empresa.- La presencia de
competencia desleal hace que los precios varien en el mercado y por ende
afectard a la rentabilidad de las empresas ya que disminuye su demanda de

productos.

Desconocimiento del publico de la existencia de la empresa Lacteos Carmita.-
Con el cierre de actividades de la empresa en tiempos pasados, sus clientes
perdieron conocimiento de su actividad, para ello debera hacer énfasis en una
adecuada publicidad que le permita darse a conocer nuevamente en el

mercado.
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Presencia de competencia directa.- Para la oferta de estos productos la

empresa tendra competencia directa que se encuentra en el medio.

Cuadro No. 9
Matriz De Evaluacion De Factores Internos (EFI)
FACTORES INTERNOS CLAVE PESO CALIF. PESO
PONDERADO
FORTALEZAS
F1 | Nueva infraestructura 0,10 3 0,30
F2 | Orientacion al cliente 0,08 4 0,32
F4 | Cumplimiento de los permisos 0,04 3 0,12
gubernamentales.
F5 | Compromiso corporativo 0,10 3 0,30
F8 | Conocimiento y experiencia en el mercado. 0,07 3 0,21
F9 | Canales de distribucion directos en la actualidad 0,10 4 0,40
DEBILIDADES
D1 | Falta de planeacién estratégica 0.12 1 0,12
D2 | Falta de estructura organizacional establecida 0,05 2 0,10
oficialmente

D3 | Falta de una marca representativa e innovadora 0,08 1 0,08
D4 | Falta de capacitacion al personal 0,08 2 0,16
D5 | Falta innovacion en los productos 0,12 1 0,12
D6 | Falta de publicidad 0,06 1 0,06
TOTALES 1,00 2.29

PESO: 0,00 sin importancia- 1,00 muy importante

CALIFICACION: 1 Debilidad importante- 2 Debilidad menor- 3 Fortaleza menor- 4
Fortaleza importante.

Fuente: Diagnostico situacional.

Realizado por: Verénica Cheza

Segun el andlisis de la Matriz EFI, con la relacion de peso y calificacion
encontramos un peso ponderado total de 2.29, con esto podemos llegar a la
conclusion que la empresa se encuentra en una situacion considerablemente
buena ya que aprovecha las fortalezas para disminuir las debilidades, para de
esta manera tener un mejor desenvolvimiento en las labores internas de la

empresa, y asi tener mejores resultados en los procesos.
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Matriz de evaluacion de factores externos (EFE)

Cuadro No. 10

Matriz De Evaluaciéon De Factores Externos.

FACTORES EXTERNOS CLAVE PESO | CALIF. PESO
PONDERADO
AMENAZAS
Al | Incremento del IPP 0,08 1 0,08
A2 | Incremento del IPC 0,07 2 0,14
A3 | Elevado porcentaje en las tasas de interés. 0,04 2 0,08
A5 | Inestabilidad de precios y baja rentabilidad | 0,15 1 0,15
para la empresa.
A6 | Desconocimiento del publico de la existencia | 0,05 2 0,10
de la empresa Lacteos Carmita
A7 | Presencia de competencia directa. 0,12 1 0,12
OPORTUNIDADES
O1 | Presupuesto del estado para mejor | 0,06 3 0,18
desenvolvimiento de las industrias
02  Consumo de productos lacteos por | 0,12 4 0,48
costumbre
03 | Avances tecnoldgicos 0,08 4 0,32
O4 | Exigencia de calidad del producto por los | 0,08 4 0,32
clientes.
O7 | Proveedores directos de materia prima. 0,05 3 0,15
08 | Enfasis en valor agregado para atraer a | 0,10 4 0,40
clientes.
TOTALES 1,00 2,52

PESO: 0,00 sin importancia- 1,00 muy importante

CALIFICACION: 1 amenaza importante- 2 amenazas menores -3 oportunidades menores- 4
oportunidades importantes.

Fuente:Investigacién de mercado.

Realizado por: Verénica Cheza

De acuerdo al analisis realizado en la matriz EFE, relacionadas las amenazas
junto con las oportunidades se ha obtenido un resultado ponderado total de
2,52 lo que indica que esta por encima de la media en el afan de aprovechar

las oportunidades y minimizar las amenazas que tiene en su entorno, lo que
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ayuda a que se desenvuelva de mejor manera en el mercado local, para luego

llegar de manera eficiente hacia nuevos mercados.
Matriz de relacion FODA

Esta matriz es un factor clave para determinar la situacién actual de la
empresa, tomando en cuenta factores tanto internos como externos, los
factores internos ayudan a determinar las fortalezas y debilidades, mientras
que los factores externos determinan las oportunidades y amenazas de las

empresas en este caso de la empresa Lacteos Carmita.

A continuaciéon: matriz FODA de la empresa Lacteos Carmita.
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EMPRESA LACTEOS CARMITA

Fortalezas
F1. Nueva infraestructura
F2. Orientacion al cliente
F4.Cumplimiento de los permisos
gubernamentales.
F5. Compromiso corporativo
F8. Conocimiento y experiencia en el
mercado.
F9. Canales de distribucidon directos en la

actualidad

Cuadro No. 11

Matriz de Relacion FODA
Oportunidades

O1. del

desenvolvimiento de las industrias

Presupuesto estado para mejor
02. Consumo de productos lacteos por costumbre

03. Avances tecnoldgicos en maquinaria

O4. Exigencia de calidad del producto por los clientes.
O7. Proveedores directos de materia prima.

08. Enfasis en valor agregado para atraer a clientes.

Estrategias FO

E1l. Distribucion eficiente de la capacidad de la
magquinaria instalada y equipamiento adecuado en la
planta procesadora. (F1, 01, 0O3) Integracion
horizontal

E2. Plan de orientacion al cliente. (F2, O4) Desarrollo
de Mercado

E3. Diversificacion de la cartera de productos, segun
necesidades del cliente. (F8, 08) Diversificacion
concéntrica.

E4. Plan de comercializacion para productos lacteos

finales. (F9, O4) Diversificacion Horizontal
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Amenazas
Al. Incremento del IPP
A2. Incremento del IPC
A3. Elevado porcentaje en las tasas de interés.
A5. Inestabilidad de precios y baja rentabilidad para
la empresa.
A6. Desconocimiento del publico de la existencia
de la empresa Lacteos Carmita
A7. Presencia de competencia directa.

Estrategias FA

E5. Programa de fijacién de precios competitivos e
identificaciébn de ventaja competitiva (A6, F5)
Integracion horizontal

E6. Proyecto de produccién a escala que permita
tener precios competitivos. (F2, A2) Penetracién
de mercado



Debilidades
D1. Falta de planeacion estratégica
D2. Falta de estructura organizacional
establecida oficialmente
D3. Falta de una marca representativa e
innovadora
DA4. Falta de capacitacion al personal
D5. Falta innovacidn en los productos
D6. Falta de publicidad.

Fuente: Diagndstico situacional.

Realizado por: Verénica Cheza.

Estrategias DO

E7. Plan de capacitacion al personal en lo referente a
la eficiencia y eficacia de los procesos productivos.
(D4, 04) Desarrollo de producto.

ES8. Desarrollar, implantar y difundir un
direccionamiento estratégico que permita a la empresa
ser mas competitiva. (D1, O4) Integracion horizontal.

E9. Desarrollar una nueva marca representativa para la
empresa Yy difundir la publicidad. (D3, D6, 0O8)

Penetracion de mercado.
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Estrategias DA
E10 Programa de Trade de marketing para
posicionar los productos lacteos en el mercado.
(D3, D6, A7) Penetracion de mercado.
E11. Proyecto de promocion de la empresa en los
supermercados locales. (D3, A5, A7) Penetracion

de mercado.



5.6.2.5 Matriz de Perfil Competitivo
Cuadro N° 12

Matriz de Perfil CompetitivoEmpresa Lacteos Carmita

FACTORES CLAVES DEL EXITO EMPRESA LACTEOS INDUSTRIA
LACTEOS JHONNY LECHERA
CARMITA CARCHI

Peso | Calif. | Pond. | Calif. | Pond. | Calif. | Pond.

FORTALEZAS

Nueva infraestructura 0,10 3 0,30 3 0,30 3 0,30

Orientacion al cliente 0,08 4 0,32 3 0,24 3 0,24

Cumplimiento de los permisos 0,04 3 0,12 2 0,08 3 0,12

gubernamentales.

Compromiso corporativo 0,10 3 0,30 1 0,10 3 0,30

Conocimiento y experiencia en el 0,07 3 0,21 2 0,14 4 0,28

mercado.

Canales de distribucién directos en 0,10 4 0,40 2 0,20 4 0,40
la actualidad

DEBILIDADES
Falta de planeacion estratégica 0,12 1 0,12 1 0,12 3 0,36
Falta de estructura organizacional 0,05 2 0,10 1 0,05 4 0,20

establecida oficialmente

Falta de una marca representativa e 0,08 1 0,08 2 0,16 3 0,24
innovadora

Falta de capacitacion al personal 0,08 2 0,16 1 0,08 3 0,24
Falta innovacion en los productos 0,12 1 0,12 2 4 0,48
Falta de publicidad. 0,06 1 0,06 2 0,12 4 0,24
TOTALES: 1 2,29 1,59 3,64

PESO: 0.0=sin importancia; 1,0= Muy Importante

IMPACTO 1= debilidad importante; 2= debilidad menor; 3= fortaleza menor; 4=
fortaleza Importante.

Fuente: Diagndstico situacional.

Realizado por: Verénica Cheza.

Este cuadro de la Matriz de Perfil Competitivo nos quiere decir que la empresa
gue mejor posicionada esta en nuestra zona es la Industria Lechera Carchi la
cual tiene un total de 3,64 al permanecer suficiente tiempo en el mercado, al
hablar de Lacteos Carmita la empresa estd aprovechando sus fortalezas para
sobresalir en el mercado meta que tiene actualmente para de esta manera
poder lanzar nuevamente productos lacteos al mercado, y lograr nuevamente
Su posicionamiento. La empresa Lacteos Johnny al ser una empresa nueva en
el mercado tiene algunas debilidades en las cuales lacteos Carmita tiene
ventaja ya que le permitira con el relanzamiento de productos lacteos ser lider

en la zona, como también poder expandirse a nuevos mercados.
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ANALISIS DE VENTAS.

Después de aplicadas las encuestadas a las empresas enfriadoras de leche de
la zona de Julio Andrade, principalmente a Lacteos Carmita se ha podido
identificar cual es el volumen en litros de produccién de la empresa, basandose
en datos historicos, para de esta manera poder realizar la proyeccion de ventas

para el tiempo en el cual se desarrollara el plan estratégico.

Cuadro N° 13
Ventas histoéricas

LACTEOS CARMITA VENTAS HISTORICAS
EN LITROS
produccién de leche en 2009 2010 2011 2012 2013
frio
produccién en litros 310230 354900 396695 436364 | 480000

Cuadro N° 14
Proyeccion de ventas

LACTEOS CARMITA PROYECCION DE VENTAS

produccién de leche en 2013 2014 2015 2016 2017
frio

produccion en litros 4800000 | 5280000 | 5808000 6388800 | 7027680

Fuente: Investigacion de Mercado.
Elaborado por: Verdnica Cheza

Cuadro N° 15
Demanda potencial

Empresas Cantidad de | Porcentaje Nimero de Promedio
personas familias familias
encuestadas

Lacteos Carmita 252 65% 9731 4 miembros
Industria Carchi 78 20% 2994
Rey leche 16 4% 599
Alpina 43 11% 1647
Total 389 100% 14971

Fuente: Investigacion de Mercado.

Elaborado por: Verénica Cheza
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5.6.2.6 Matriz Cuantitativa de Planificacion Estratégica (MCPE)

La MCPE es un instrumento que permite a las empresas evaluar las
estrategias desarrolladas en cuanto a limitaciones y capacidades organizativas
especificos y los factores criticos para el éxito, internos y externos, que son
identificados con anterioridad, ya que este tipo de matriz requiere que se hagan

buenos juicios.

Mediante la identificacion de la MCPE puede la empresa reconocer las
estrategias necesarias para el reposicionamiento de los productos, para
aprovechar sus fortalezas para contrarrestar las amenazas, y lograr un

posicionamiento ideal en el mercado.
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Cuadro No. 16

Matriz Cuantitativa de Planeacién Estratégica.
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Canales de
distribucion directos
en la actualidad
Conocimiento y
experiencia en el
mercado
Cumplimiento de los
permisos
gubernamentales

Debilidades
Falta de planeacién
estratégica
Falta innovacion en
los productos
Falta de una marca

representativa e

innovadora

Falta de capacitacion
al personal
Falta de publicidad

Falta de estructura
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establecida
oficialmente
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clientes.

Avances tecnolégicos
en maguinaria
Exigencia de calidad
del producto por los
clientes
Proveedores directos
de materia prima.
Presupuesto del
estado para mejor
desenvolvimiento de
las industrias
Amenazas

Inestabilidad de
precios y baja
rentabilidad para la
empresa.

Presencia de
competencia directa.
Incremento del IPP

Incremento del IPC

Elevado porcentaje en
las tasas de interés.
Cierre de actividades
de la empresa
TOTALES:
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CA - Calificacion del atractivo; TCA - Total de calificaciones del atractivo

Calificacion del atractivo: 1 - no es atractiva; 2 - algo atractiva; 3 - bastante atractiva; 4 muy atractiva.
Fuente: Diagndstico situacional.

Realizado por: Verénica Cheza
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0,1
0,2
0,0
0,0

6,1

0,0

0,1

0,0

0,0

0,3

0,1
0,2
0,2
0,0
0,0

4.1



5.6.3 Mix de Marketing

5.6.3.1 Andlisis del mix de Marketing de Lacteos Carmita.

Producto:Los productos lacteos son productos que estan en la alimentacion
diaria de las familias, mucho mas al ser un producto en nuestra zona se lo
consume por costumbre, al ser un producto de alto nivel nutritivo, esto
beneficiara a la empresa Lacteos Carmita para el relanzamiento de los mismos

y mucho més si cumple con las exigencias de los consumidores finales.

Atributos de los productos:

Los productos que ofrecera la empresa Lacteos Carmita tendran los siguientes

atributos:

o Calidad: Calidad en los productos partiendo desde la recoleccion y
recepcion de la materia prima como es la leche, pasando por los procesos
de transformacion y entrega a los consumidores finales.

o Disefio: Haciendo énfasis en el aspecto y forma de los productos.

o El tamafio y calidad: presentaciones y cantidades demandadas por los
consumidores.

o Servicio: Manera de ofertar los productos, comercializacion de los mismos
para llegar hasta los consumidores finales.

o Imagen: Disefiando una imagen acorde a lo que la empresa ofrece y como

quiere ser reconocida en el mercado en el cual estd compitiendo.

Identificacion del producto:

Para que los clientes identifiquen los productos que la empresa esta ofertando
debe tener una marca representativa y mantener siempre la calidad de los
productos, para que de esta manera los clientes se fidelicen como también

atraigan a nuevos clientes para la empresa.

La marca es el nombre, simbolo o logotipo que diferencia a los productos de

una empresa con los de los competidores.

< Diversificacion de la cartera de productos, segun necesidades del

cliente.Diversificacion concéntrica.
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La empresa Lacteos Carmita al estar ubicada en una zona donde tiene un
porcentaje considerable de competidores, debe hacer énfasis en la
diferenciacion de productos ofertados, para que de esta manera tenga una
ventaja competitiva en el mercado. Para ello es necesario proponer la
innovacion de su cartera de productos como por ejemplo: presentacion, calidad

del producto, o servicio de entrega de los productos terminados.

Para la ejecucion de esta estrategia se tomara en cuenta las siguientes

actividades:

e Realizar un andlisis exhaustivo en relacion con los proveedores.

e Hacer acuerdos de negociacion con los proveedores, para que de esta
manera no afecte los incrementos en el indice de precios a los productos.

e Efectuar un programa de mejora continua partiendo de los procesos, para

llegar a la calidad de los productos. Ver Cuadro No. 15.

+ Plan de capacitacion al personal en lo referente a la eficiencia y eficacia de

los procesos productivos.Desarrollo de producto.

La capacitacion al personal es un tema muy importante ya que por medio de
esto los trabajadores podran conocer las actividades que deben realizar para el
cumplimiento de los objetivos propuestos. A su vez que se debe dar a conocer
la filosofia corporativa para que tengan presente las metas hacia donde esta
orientado la empresa, y procurar que ellos puedan participar en la toma de

decisiones.

Actividades:

e Hacer énfasis en el reclutamiento y seleccion del personal, para que estén
acordes a las necesidades de la empresa y estén dispuestos a colaborar
para el cumplimiento de los objetivos estratégicos.

e Hacer hincapié en la calidad de los productos partiendo de la calidad en los

procesos.
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¢ Distribucion eficiente de la capacidad de la maquinaria instalada y

equipamiento adecuado en la planta procesadora. Integracion horizontal.

Esto permitira realizar de mejor manera los procesos productivos, ya que se
contara con el espacio y la maquinaria necesaria para realizarlos como también

ayudard a la optimizacién de los recursos, mediante la produccion a escala.

Actividades:

e Determinar procesos adecuados para lograr la mejora continua en la
produccion y comercializacion de los productos de la empresa.

e Establecer un control de calidad de los productos, en este caso la leche en
frio.

e Establecer un punto de venta directo al publico para la oferta de leche en
frio.

e Equipamiento con los avances tecnoldgicos para la nueva planta.
Precio

El precio es un tema muy importante al momento de realizar una compra,
segun las encuestas realizadas el 42% de las mismas opinan que el precio no
es mas importante que la calidad de los productos, o que es mas no se fijan el
precio sino en la marca ya que esta les da seguridad al momento de comprar,
porque se aseguran que es un producto de calidad. Pero en la zona es
importante poner atencion al precio debido al poder de adquisicién de las
familias, sin dejar de lado que al ser un producto que esta en la dieta diaria de

las personas se lo compra sin ninguna objecion.

Para el establecimiento del precio en los productos se debe tomar en cuenta
los siguientes parametros:

e Precio de los proveedores

e Costos de produccion

e Precios de la competencia.

Los precios de los proveedores y los costos de produccion influiran en el precio
de venta al consumidor final, lo cual sera una desventaja para la empresa, ya

gue los precios de los productos ofertados deben estar acordes a los de la
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competencia y de ser posible aliin mas bajos o de lo contrario proponer algun

tipo de promociones para atraer a clientes.

% Proyecto de produccibn a escala que permita tener precios

competitivos.Penetracion de mercado.

La produccion a escala es un tema importante para tener precios competitivos
en el mercado ya que a mas produccion menores costos se tendran, siempre y

cuando se tenga gran demanda de los productos.

Actividades:

e Programa de disminucion de desperdicios, mediante capacitacion previa al
personal de produccion.

e Interés por parte del personal administrativo en el grado de productividad

del departamento de produccion.
Plaza o Distribucion

La forma como lleguen los productos al consumidor final es muy importante ya
gue esto ayudara a la empresa a conseguir a mas clientes, para ello se deberia
poner un punto de venta al publico para que adquieran los productos de
manera directa, como también los canales de distribucién indirectos son

importantes para llegar a mercados fuera de la zona.

Los canales directos se consideraran dentro de la misma zona geografica, con
un punto de venta al publico dentro de la misma empresa, ya que de esta
forma los consumidores finales y clientes minoristas podran adquirir los
productos ofertados a precios mas cdmodos. También se consideraran canales
indirectos los cuales serdn cuando la empresa venda cantidades mayoristas a
clientes mayoristas quien a su vez venden los productos a clientes minoristas,

esto se realizara fuera de la zona geografica.

% Plan de comercializacién para productos lacteos finales. Diversificacion

Horizontal.

La comercializacidén es el primer paso a seguir luego de la realizacién de los

procesos productivos internos ya que de este dependera el como lleguen los
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productos al consumidor final y lo que es mas los precios con los cuales
llegara, en esto se basan los clientes al momento de la compra, para ellos es
importante que tener un punto de venta donde comprar los productos recién

elaborados y lo que es mas a precios competitivos

Actividades

e Realizar un programa de venta retail en donde la empresa oferte sus
productos al por menor o al detalle es decir, en supermercados de la zona
para atraer a mas clientes.

e Adecuar el punto de venta en la empresa.

e Establecer canales de distribucion directa fuera de la ubicacion de la planta

procesadora.

% Programa de fijacion de precios competitivos e identificacion de ventaja

competitiva.lntegracion horizontal.

La ventaja competitiva es la diferenciacion que tendra la empresa frente a la
competencia y la fijaciébn de precios competitivos servira para atraer a nuevos
clientes, como también fidelizar los clientes actuales, y asi mejorar el

desenvolvimiento de la empresa en el mercado.

Actividades

e Ofrecer productos a precios competitivos tanto a clientes minoristas,
mayoristas y a consumidores finales.

e Lograr la diferenciaciéon de los productos frente a la competencia por medio

de la innovacién de los productos.

« Plan de orientacion al cliente.Desarrollo de Mercado

El cliente es el factor clave para las empresas ya que sin clientes las empresas
no podrian permanecer en el mercado, sin demanda no hay empresa. Por ello
las empresas deben hacer énfasis en la satisfaccion de sus necesidades y
exigencias para tener clientes satisfechos capaces de fidelizarse a nuestra
marca como también atraer a nuevos clientes. Ya que un cliente satisfecho

atraera a 10 clientes mas para una empresa.
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Actividades

e Capacitar al personal de ventas en lo referente a atencion al cliente para
brindar una atencion personalizada, y como lo requiere el cliente.

e Instalar un buzén de sugerencias en donde los clientes puedan exponer sus
necesidades y requerimientos del producto y servicio ofrecido.

e Enfasis en la satisfaccion de los clientes cumpliendo sus necesidades, para

atraer a nuevos clientes, hacerlos crecer los existentes y fidelizarlos.

% Desarrollar, implantar vy difundir un direccionamiento estratégico que

permita a la empresa ser mas competitiva. Integracion horizontal.

El direccionamiento estratégico es importante para mejorar la gestion operativa

de la empresa, incrementar su participacion en el mercado, mejorar el grado de

satisfaccion de sus clientes y disminuir los costos de operacion. Para ello

Lacteos Carmita debera hacer énfasis en brindar productos de calidad y

efectividad en los procesos tanto administrativos como productivos.

e Lograr el compromiso corporativo para la satisfaccion tanto del cliente
interno como también del cliente externo.

e Escuchary atender las necesidades y expectativas de los clientes.
Promocion

Para Philip Kotler y Gary Amstrong 2013, autores del libro "Fundamentos de
Marketing", la mezcla de promocion o "mezcla total de comunicaciones de
marketing de una empresa, consiste en la combinacion especifica de
herramientas de publicidad, promocién de ventas, relaciones publicas, ventas
personales y marketing directo que la empresa utiliza para alcanzar sus

objetivos de publicidad y marketing" p. 470.

Para la empresa es importante la comunicacién que tiene con sus clientes, ya
gue es el medio por el cual da a conocer la existencia de los productos que
oferta, sus ventajas, para ello se debe tomar en cuenta varios aspectos como:
la venta personal, la publicidad, las relaciones publicas, la promocion en ventas

y el merchandising.
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% Programa de Trade de marketing para posicionar los productos lacteos en

el mercado. Penetracion de mercado.

La implementacion del mix de marketing ayudara a la empresa Lacteos
Carmita a hacer énfasis en las 4P, las mismas que se tomaran en cuenta para

la toma de decisiones y el logro de la ventaja competitiva.

De esta manera y como es el caso la empresa podra tener una comunicacion
adecuada tanto interna como externamente, que facilite la satisfaccion de sus
clientes mediante la oferta de sus productos y su adecuada comercializacion,

sin dejar de lado los precios competitivos.

Actividades
e Realizar exposiciones masivas de los productos en los supermercados de la
zona.

e Realizar demostraciones y degustaciones en el punto de venta interno.

+ Desarrollar una nueva marca representativa para la empresa y difundir la

publicidad. Penetracion de mercado.

La marca es un nombre, termino o simbolo que utilizan las empresas para
darse a conocer en el mercado en el cual se encuentran, ademas que ayuda a
los clientes para identificar y distinguir los productos ofertados por la empresa

frente a la competencia.

Actividades:
e Crear unaimagen corporativa para el reconocimiento de los clientes.
e Realizar publicidad en los diferentes medios de comunicacién para dar a

conocer los productos que oferta Lacteos Carmita.

% Proyecto de promocion de la empresa en los supermercados locales.

Penetracién de mercado.

La presentacion de la marca de la empresa Lacteos Carmita en los

supermercados locales ayudara a que los clientes reconozcan sus productos y
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puedan calificar la calidad de los mismos, para de esta manera lograr su

fidelizacion como también atraer a mas clientes.

Actividades

e Realizar alianzas estratégicas con los supermercados locales en los cuales
nos permitan promocionar nuestros productos

e Ofrecer precios competitivos a clientes mayoristas.

e Promover los descuentos para clientes potenciales.
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Cuadro No. 17

MATRIZ DE ALINEACION ESTRATEGICA

OBJETIVO 1. Realizar un analisis situacional que permita establecer la situacién actual y un direccionamiento para la empresa.

ESTRATEGIAS LINEAS DE RESPONSA METAS FECHA INICIOY FIN INDICADORES | PRESUPUES | RECURSO
o
ALTERNATIVAS ACCION BLES TO S

2013 | 2014 | 2015 | 2016 | 2017 | 2018

Desarrollar, Lograr el | Gerente de | Establecer sep | enero 80% de la toma $100 Econdmico
implantar y | compromiso la empresa metas en de decisiones Humano
difundir un | corporativo para cada reunion en las

direccionamient | la  satisfaccion corporativa reuniones.

o] estratégico | tanto del cliente

gue permita a la | interno como del

empresa ser | cliente externo.
mas enero
competitiva. Escuchar y | Jefe de | Una Encuesta $100 Econémico
atender las | ventas Encuesta realizada. Humano
necesidades vy anuales Material
expectativas de sobre
los clientes. necesidades
de clientes.
Desarrollar una | Crear una | Gerente de | Marca abril Nivel de ventas. $150 Econdmico
nueva marca | imagen la empresa | representativ mayo 80% de grado Humano
representativa corporativa para a de Ila de aceptacion Material
para la empresa | el empresa de la marca.
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y difundir la
publicidad

reconocimiento
de los clientes.

Realizar
publicidad en los
diferentes
medios de

comunicacion.

Jefe de
marketing

Realizar 16
publicidades

mensuales

mayo

agost

OBJETIVO 2. Disefiar estrategias que permitan a la empresa lograr la ventaja competitiva en el mercado.

ESTRATEGIAS
(0]
ALTERNATIVAS

Distribucion
eficiente de la
capacidad de la
maquinaria
instalada y
equipamiento
adecuado en la
planta
procesadora.
Integracion

horizontal.

LINEAS DE
ACCION

Determinar
procesos
adecuados para
lograr la mejora
continua en la
produccién y
comercializacion
de los

productos.

RESPONSA
BLES

Gerente de

la empresa

METAS

Establecer
un proceso
de  mejora
continua
para la leche

en frio

FECHA INICIOY FIN

2013 | 2014 | 2015 | 2016 | 2017

oct
dic

170

2018

90% de acogida $200
de publicidad

INDICADORES | PRESUPUES

TO
100% de $500
proceso
cumplido

Econdémico
Humano

Material

RECURSO
S

Econémico
Humano
Material
Tecnologic

0]



Proyecto de
produccion a
escala que
permita tener

precios

Establecer un
control de
calidad de los
productos, en
este caso la
leche en frio.

Establecer  un
punto de venta
directo al
publico para la
oferta de leche

en frio.

Equipamiento
con los avances
tecnolégicos
para la nueva

planta.

Programa de
disminucion de
desperdicios,
mediante

capacitacion

Jefe de

produccion

Gerente de
la empresa

Gerente de

la empresa

Jefe de

produccion

Establecer
un proceso
de control de
calidad.

1 punto de
venta directo
en la planta
procesadora

Disponibilida
d de
tecnologia

en la planta

procesadora

Realizar 2
capacitacion
es anuales
sobre

Optimizacion

dic Ener

Ener

Feb.

Marz

Abril

171

Abril

Junio

100% de
procesos

desarrollados.

Punto de venta
instalado.

90% de
equipamiento

instalado.

100% de
Capacitaciones

realizadas.

$500

$2000

$8000

$150

Econdémico

Humano

Humano

Econdémico

Humano

Econdémico

Econdémico
Humano

Material



competitivos

Plan de
capacitacion al
personal para
lograr la
eficiencia y
eficacia de los
procesos

productivos

previa al
personal de
produccién.

Interés en el
grado de
productividad

Hacer énfasis
en el
reclutamiento y
seleccién del

personal.

Hacer hincapié
en la calidad de
los productos
partiendo de la
calidad en los

procesos.

Gerente de
la empresa

Gerente de

la empresa

Gerente de

la empresa

de recursos

Medir la
productivida
d dentro de
la empresa 1
vez al mes.
Dos
procesos de
reclutamient
0y seleccion
de personal
uno interno y

otro externo.

Verificacion

de calidad
de procesos
semanalmen

te

Junio
agost

agost
sept

sept
dic
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100% de
productividad
mensual

cumplida.

90% de
procesos
aplicados.

80% de calidad
en los procesos,
verificacion  en
los productos

finales.

$200

$250

$200

Econémico

Humano

Econdémico
Humano

Material

Econémico

Humano



Diversificacion
de la cartera de
productos,
segun
necesidades del
cliente

Programa de
Trade de
marketing para
posicionar los
productos

lacteos en el

mercado.

Realizar un
analisis
exhaustivo en
relaciéon con los
proveedores,

Efectuar un
programa de
mejora continua
Proyecto de
exposiciones

masivas de los

productos en los

supermercados
de la zona.
Proyecto de

demostraciones
y degustaciones
en el punto de

venta interno.

Gerente de

la empresa

Gerente de

la empresa

Jefe de

ventas.

Jefe de

ventas

Establecer
10
Convenios
con
proveedores

Realizar 1
programa
mensual
Distribuir
cada 4 dias
los
productos en
supermercad
os de Ila

Zona.

Realizar
degustacion
es
semanalmen

te.

dic feb

feb

abril

enero

junio

junio

oct

173

80% de
convenios

aprobados.

Programa
cumplido

100% de
distribucion
cumplida.

100%
degustaciones

cumplidas

$50 Econémico
Humano

Material

$200 Econémico

Humano

$500 Humano

$100 Econémico
Humano

Material



OBJETIVO 3. Realizar la programacioén de las estrategias de comercializacién, con el fin incrementar la participacién en el mercado.

ESTRATEGIAS
(@)
ALTERNATIVAS

Plan de
comercializacio
n para
productos

lacteos finales.

LINEAS DE
ACCION

Realizar un
programa de

venta retail.

Disponer de un
punto de venta

en la empresa.

Establecer
canales de
distribucion
directa fuera de
la ubicacion de

la planta

RESPONSA
BLES

Jefe de
ventas

Gerente de

la empresa
Jefe de
ventas

METAS

Productos

ofertados en
stock de 10
supermercad
os y tiendas

de la zona

Punto de
Venta
directa al

publico

2 canales de
distribucion
directa y un

indirecto

2013

2014

FECHA INICIOY FIN

2015 | 2016 | 2017

abril

agost

agost

oct

oct
dic

174

2018

INDICADORES

80% de
Supermercados
y tiendas
inmersos en la
oferta de los
productos

60% de ventas
realizadas en el
punto de venta
directo en la
planta

procesadora.

80% de canales
de distribucion

implementados

PRESUPUES
TO

$250

$300

$300

RECURSO
S

Econdémico
Humano

Econdémico

Material

Econdémico
Humano

Material



Programa de
fijacion de
precios
competitivos e
identificacién de
ventaja

competitiva

Proyecto de
promocién de la
empresa en los
supermercados

locales

procesadora.
Establecer
politicas de
precios
competitivos
tanto a clientes
minoristas,
mayoristas y a
consumidores

finales.

Lograr la
diferenciacion
de los productos
frente a la
competencia por
medio de Ia
innovacién  de
los productos
Realizar
alianzas
estratégicas con
los

supermercados

Jefe de
ventas
Gerente de
la empresa
Jefe de
ventas

Lista de
precios al
consumidor

final y

mayoristas

Innovacion
de productos
cada afo
segun
requerimient
0s de

clientes.

Buscar 10
Convenios
con
supermercad

0s

Agos
to

Nov.

nov abril

175

Abril
Mayo

Ejecucion de
lista de precios

a clientes

80% de nuevos
productos

elaborados.

80% de
supermercados

aceptados

$100

$1000

$150

Econdémico

Humano

Econdémico
Humano

Material

Econdémico
Humano

Material



Total
presupuesto

plan estratégico

Establecer
politicas de
precios
competitivos a
clientes

mayoristas.

Promover los
descuentos para
clientes

potenciales.

Jefe

ventas

Jefe

ventas

Fuente: Investigacion de mercado.

Realizado por: Verénica Cheza

de

de

Lista de
precios para
mayoristas

Realizar 1
Oferta de
descuentos
para clientes
trimestralme
nte.

176

Mayo | Ejecucion de $50
junio | lista de precios

junio
70% de clientes $50

que obtienen
descuentos.

15600

Econdémico

Humano

Econémico

Humano



5.7 INSTRUMENTOS

Los instrumentos son los medios mediante los cuales se va a desarrollar la

investigacion, en la presente investigacion tenemos lo siguiente:

Cuadro No.18

Instrumento Técnica

Entrevista Cuestionario.

Encuesta Cuestionario.

Fuente: Métodos de investigacién

Realizado por: Verdnica Cheza
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5.8 Cronograma

Tiempo Meses

5 [E|2|2|8 |E|E|E|8|8 |8 |3 |8 (|8 (|8 |8 |8 |8 |8
S R B IR R R I I Y Y Y g gl g < g g Y
et aree g |g(2|8|8 [8|8|3|8|8 |8 [8 |8 |2 |3 |5 |8 |& |8
Obijetivo 1. Sustentar teérica y cientificamente la aplicacion de una Planeacién Estratégica para incrementar el nivel de ventas de la empresa Lacteos Carmita.
Antecedentes Investigativos X
Fundamentacién Legal X
Fundamentacion Filoséfica X
Fundamentacion Cientifica X | x
Vocabulario Técnico X
Idea a Defender X
Variables X | x

Objetivo 2. Realizar una investigacion diagnostica que nos permita determinar la necesidad de la Planeacién Estratégica y la aplicacion eficiente de las estrategias de

comercializacion.

Modalidad de la Investigacion X

Tipos de Investigacion X

Poblacién y Muestra de la Investigacion X

Operacionalizacion de Variables X

Recoleccion de la Informacién X X
Procesamiento y Analisis de la Informacion X
Métodos técnicas e instrumentos de investigacion X

Objetivo 3. Disefiar un Plan Estratégico que permita implementar estrategias de comercializacion para lograr el incremento del nivel de ventas en la empresa Lacteos
Carmita.

Formulacién de la propuesta | | | | | | | | | | | | | | X | X | X | X | X
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5.9 Presupuesto de Investigacion

Tabla No. 31

Recurso humano 150
Equipos 80
Transporte 50
Internet 60
Recurso 20
bibliografico

Materiales y 80
suministros

Total $440

Fuente: Investigacion

Realizado por: Verénica Cheza

5.10 Recursos

Talento Humano

El talento humano con el que contara la empresa se identifica de acuerdo a las
necesidades de los departamentos de Gerencia, Contador, Departamento de

ventas, Departamento de Marketing, y Departamento de Produccion.
Recurso Tecnolégico

La empresa va a realizar el equipamiento de material adecuado para obtener la
calidad de los procesos productivos, haciendo énfasis en la eficiencia y eficacia

de los mismos.

179



VI. BIBLIOGRAFIA.

e Rojas M. (2012). Planeacion estratégica, fundamentos. Colombia.
Ediciones de la U.

e Koontz 2008. Administracion una perspectiva global y empresarial.
México. McGraw-Hill.

e Fred R. David. (2008). Conceptos de administracion estratégica. México.
Pearson

e Porter M. (2010). Estrategia competitiva. México. Patria.

e Kiuster I. (2008). Venta personal y direccion de ventas. Espafia. Parafino.

e Vigaray J. (2009). Comercializacion y retailing, Distribucibn comercial
aplicada. Espafa. Pearson.

e Rodriguez C. (2007). La cultura de la productividad. México. Ed. Iteso.

e Muinch L. (2011). Planeacion estratégica. México. Trillas.

e Meyer M. (2010). Elaboracion de productos lacteos. México. Trillas.

e DeCenzo S. (2009). Fundamentos de administracion. México. Pearson.

e Lambin J.-Galluci C.-Sicurello C. (2009). Direccién de marketing, gestion
estratégica y operativa del mercado. Colombia. McGraw-Hill

e Ferrell M -Hartline O. C. (2006). Estrategia de marketing. México.
Thompson.

e Kotler-Keller. (2012). Direccion de marketing. México. Pearson.

e ThompsonA. -Strickland A.J.-Gamble J. E. (2008). Administracion
estratégica, teorias y casos. México. McGraw-Hill.

e Hair J. (2010). Administracion de ventas. México. Cengage.

e Paz H. (2008). Canales de distribucion, gestion comercial y logistica.
Argentina. Lectorum.

e Stanton W. —Etzel M. -Walter B. (2007). Fundamentos de marketing.

México. McGraw-Hill.
LINKOGRAFIA

e Www.inen.gov.ec
e www.bce.fin.ec

e http://www.infolactea.com/descargas/biblioteca/158.pdf

180


http://www.infolactea.com/descargas/biblioteca/158.pdf

http://www.virtual.unal.edu.co/cursos/sedes/manizales/4010014/Conteni
dos/Capitulos%20PDF/CAPITULO%201.pdf
http://www.iese.edu/es/ad/EnfocadosWEB/0910/OrientarOrganizacionCli
ente/Orientarlaorganizacinalcliente.asp
http://www.inec.gob.ec/cpv/descargables/fasciculos_provinciales/carchi.
pdf
http://www.gmtulcan.gob.ec/index.php/2012-06-06-13-23-58/2012-06-06-
13-24-59
http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=inflacion

CHELE VICKY VANESSA.pdf
http://www:.virtual.unal.edu.co/cursos/sedes/manizales/4010014/Conteni
dos/Capitulos%20PDF/CAPITULO%201.pdf
http://www.funlam.edu.co/administracion.modulo/NIVEL-
05/PlaneacionEstrategica.pdf

http://www.ecomint.com.ec/sanita.htm

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA

http://www.joseacontreras.net/direstr/cap491d.htm
http://www.iese.edu/es/ad/EnfocadosWEB/0910/OrientarOrganizacionCli

ente/Orientarlaorganizacinalcliente.asp

181


http://www.iese.edu/es/ad/EnfocadosWEB/0910/OrientarOrganizacionCliente/Orientarlaorganizacinalcliente.asp
http://www.iese.edu/es/ad/EnfocadosWEB/0910/OrientarOrganizacionCliente/Orientarlaorganizacinalcliente.asp
http://www.inec.gob.ec/cpv/descargables/fasciculos_provinciales/carchi.pdf
http://www.inec.gob.ec/cpv/descargables/fasciculos_provinciales/carchi.pdf
http://www.gmtulcan.gob.ec/index.php/2012-06-06-13-23-58/2012-06-06-13-24-59
http://www.gmtulcan.gob.ec/index.php/2012-06-06-13-23-58/2012-06-06-13-24-59
http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=inflacion
http://www.virtual.unal.edu.co/cursos/sedes/manizales/4010014/Contenidos/Capitulos%20PDF/CAPITULO%201.pdf
http://www.virtual.unal.edu.co/cursos/sedes/manizales/4010014/Contenidos/Capitulos%20PDF/CAPITULO%201.pdf
http://www.funlam.edu.co/administracion.modulo/NIVEL-05/PlaneacionEstrategica.pdf
http://www.funlam.edu.co/administracion.modulo/NIVEL-05/PlaneacionEstrategica.pdf
http://www.ecomint.com.ec/sanita.htm
http://www.joseacontreras.net/direstr/cap491d.htm
http://www.iese.edu/es/ad/EnfocadosWEB/0910/OrientarOrganizacionCliente/Orientarlaorganizacinalcliente.asp
http://www.iese.edu/es/ad/EnfocadosWEB/0910/OrientarOrganizacionCliente/Orientarlaorganizacinalcliente.asp

CAPITULO VIL.

ANEXOS I.
ENCUESTA CLIENTES

OBJETIVO: Establecer el grado de aceptacion que tienen los productos
lacteos en la parroquia de Julio Andrade, Canton Huaca, también Canton
Montdfar y, determinar el comportamiento del consumidor. La informacion

recopilada sera confidencial y utilizada Unicamente con fines académicos.

Marque con una x la respuesta que crea conveniente.
1. ¢Usted y su familia consumen leche pura?
Si No .........

Si su respuesta es positiva, siga contestando.

2. En que presentaciones compra los productos: leche pura, queso,

yogurt.

Productos Presentaciones

Leche pura 1 litro Mas de un litro

Queso 2509 5009

Yogurt Funda mml 1 litro Mas de 1 litro

3. Laleche que usted consume y/o compra es
e Al granel (directamente del ordefio)

e Enfunda

4. Con que frecuencia consume los productos: leche pura, queso, yogurt.

Productos 1vez al dia Mas de una vez ala semana 1vez al mes

Leche pura

Queso

Yogurt
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5. Cuél es el motivo méas importante para adquirir estos productos
a) Por razones dietéticas
b) Por razones nutricionales
c) Por costumbre
6. ¢ En qué lugar prefiere usted comprar este tipo de productos?
a) Supermercado
b) Tiendas de Barrio
c) Mercado
d) Otro (especifique)

7. ¢Cual es la marca de productos lacteos que usted compra?

Si No .........

Si No .........

10. ¢ Qué precios estaria dispuesto a pagar por estos productos?

Leche 1 litro al granel ($0,50) 1 litro en funda ($0,75)
Queso 2509 ($1,00) 500g ($2,00)
Yogurt 1 dolar (litro) 1,10

10.¢Si la marca lacteos Carmita que actualmente opera en la zona entrara
a competir con las marcas ya existentes de leche en funda cuél de

ellas preferiria consumir?

Rey leche..............

12. Qué tipo de promociones le gustaria que haga Lacteos Carmita
» Descuentos
» Degustaciones

> Premios
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» Rifas
» Regalos
13. ¢De los siguientes aspectos cual cree usted que seria el mas

importante al momento de realizar la compra?

> Calidad
> Precio
> Cantidad

14. Cudl de los siguientes aspectos cree usted que es el mas importante

para determinar la calidad de los productos:

Sabor

Pureza

Aseo

Empaque

15. ¢ A través de qué medios de comunicacion usted conoce la existencia

de lacteos Carmita?

» Radio
» Prensa
» Television
» Volantes

Agradecemos su gentil colaboracion
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ANEXO Il

ENCUESTA TRABAJADORES

OBJETIVO: Conocer el grado de conocimiento en los trabajadores de Lacteos
Carmita acerca del tema planteado sobre Planificacion Estratégica. La
informacion recopilada sera confidencial y utilizada Unicamente con fines

académicos.

Marque con una x la respuesta que crea conveniente.

1. ¢Conoce usted si en la empresa se desarrolla algun tipo de

planificacion?

Si No .........

LT - 1 =3P
2. Conoce usted la mision y visién de la empresa

Si No .........

3. ¢La empresa da a conocer la planificacién, objetivos y metas

propuestas?
Si No .........

4. ¢La infraestructura existente es la adecuada para desarrollar los

procesos de produccion?

Si No .........

5. ¢Cuenta usted con el espacio fisico adecuado para desarrollar sus

actividades de trabajo?

Si No .........

185



6. ¢Le proporcionan a usted las herramientas, insumos y materiales

necesarios para el desarrollo de su trabajo?
Si No .........
CUAIES SON BSOS, .. et
7. ¢Se aplica algun tipo de seguridad industrial dentro de la empresa?

Si No .........

8. ¢COmo calificaria el o los canales de distribucion de la leche

procesada?

Muy satisfactorio

Satisfactorio

Poco satisfactorio

9. ¢Coémo califica usted la comunicacion entre directivos y trabajadores

de la empresa Lacteos Carmita?

1 2 3 4 5

Muy satisfactorio

Satisfactorio

Poco satisfactorio

10. ¢Como califica usted el proceso de enfriamiento que utiliza Lacteos

Carmita?

» Muy satisfactorio ...
» Satisfactoro
» Poco satisfactorio ...
» Nada satisfactorios ...

11. ¢ Considera usted que se debe desarrollar nuevos productos dentro de

lacteos Carmita?
Si No .........

UL . . e e
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12. Conoce usted si la empresa implementa algun tipo de manuales para

su mejor funcionamiento.

Si No .........

Si No .........

14. La empresa estipula procedimientos para el desarrollo de las

funciones en cada é&rea de trabajo.
Si No .........

15. Conoce si la empresa tiene algun sistema de control para el

desempefio de actividades

Si No .........

16. Existe algun tipo de evaluacion del desempefio de su puesto de

trabajo.
Si No ........

CoNn qUE frECUENCIA. ...

Agradecemos su gentil colaboracion
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ANEXO Il

ENTREVISTA DIRECTIVOS

Existe un plan estratégico para su empresa, y en que consiste

2. La empresa establece vinculacion entre administradores y
trabajadores para el cumplimiento de los objetivos.

3. Considera que la estructura de su empresa es la adecuada para este
tipo de actividad

4. La empresa cuenta con procesos y procedimientos establecidos.

5. Considera usted que su empresa se encuentra muy bien posicionada
en el mercado.

6. Considera que los procesos de la empresa son los adecuados para
posicionarse en el mercado.

7. Que productos espera desarrollar a futuro su empresa.

8. Cudl es su ventaja competitiva frente a la competencia.

9. Ha establecido usted algun tipo de capacitacion para los empleados
y trabajadores.

10.Cuenta la empresa con un plan de seguridad e higiene industrial.
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ANEXO IV

Encuesta Empresas Procesadoras de Leche en Frio

OBJETIVO: Conocer el nivel de ventas que tienen las enfriadoras de leche de
la zona. La informacion recopilada sera confidencial y utilizada Unicamente con

fines académicos.

1. En la actividad de enfriamiento de leche, la empresa utiliza algin proceso

contemplado en la planeacion estratégica.

2. La empresa dispone de transporte propio para la distribucion de leche en

frio.

3. Cual es el precio de compra de leche como materia prima.

0.38 ctvs...
0.40 ctvs....

4. La empresa en promedio mensual cuanto compra de materia prima.

200000 a 300000 litros
300000 a 400000 litros
400000 a 500000 litros

5. Cuél es el precio de la leche ya procesada. (leche en frio)

0,43 ctvs.
0,44 ctvs.
0,45 ctvs.
6. Que cantidad de leche en frio produce mensualmente.
200000 a 300000 litros
300000 a 400000 litros
400000 a 500000 litros
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7. Quienes son sus clientes potenciales

Industria lechera Carchi
Alpina
Nestlé
8. Los proveedores con los que cuenta la empresa son:
e Fijos 75% Variables 25%
e Fijos 85% Variables 15%
9. La empresa ha considerado buscar nuevos mercados potenciales para

incrementar su nivel de ventas.

Si........ No....
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ANEXO V

Cuadro No. 19

Actividades

Estrategia

Responsable

Desarrollar, implantar vy
difundir un
direccionamiento

estratégico que permita a
la empresa ser mas

competitiva.

Trade de
marketing para posicionar

Programa de

los productos lacteos en el

mercado.

Distribucion eficiente de la
capacidad de la maquinaria
instalada y equipamiento
adecuado en la planta
procesadora. Integracion

horizontal.

Desarrollar una nueva
marca representativa para
la empresa y difundir en

publicidad

Lograr el compromiso

corporativo para la satisfaccion
tanto del cliente interno como

también del cliente externo.

Escuchar 'y atender las

necesidades y expectativas de
los clientes.

Realizar exposiciones masivas de
los productos en los supermercados
de la zona.
Realizar demostraciones y
degustaciones en el punto de venta

interno.

Determinar procesos adecuados
para lograr la mejora continua en la
produccion y comercializacion de
los productos.

Establecer un control de calidad de
los productos, en este caso la leche
en frio.
Establecer un punto de venta
directo al publico para la oferta de
leche en frio.
Equipamiento con los avances

tecnologicos para la nueva planta.

Crear una imagen corporativa

para el reconocimiento de los
clientes.
Realizar publicidad en los

Directivos de la

empresa

Jefe de ventas

Jefe de ventas.

Jefe de ventas

Gerente de la

empresa

Jefe de produccion

Gerente de la
empresa
Gerente de la
empresa

Directivos de la

empresa

Departamento  de

191

Tiempo  2013- Presupuest

2014-2015- (o]

2016-2017-2018
04/09/2013 $100
04/01/2014 $50
04/01/2014 $300
04/06/2014 $300
04/10/2014 $500
04/01/2015 $500
04/02/2015 $2000
04/03/2015 $8000
04/04/2015 $100
04/05/2015 $300



Plan de capacitacion al
personal en lo referente a
la eficiencia y eficacia en

los procesos productivos

Diversificacion de la
cartera de productos,
segun necesidades del

cliente

Proyecto de produccion a

escala lo que ayudara a

tener precios
competitivos
Programa de fijacion de

precios competitivos e

identificacion de ventaja

competitiva

Plan de comercializacién
para productos lacteos

finales.

diferentes medios de
comunicacion para dar a
conocer los productos que
oferta lacteos Carmita.

Hacer énfasis en el
reclutamiento y seleccién del
personal.

Hacer hincapié en la calidad de
los productos partiendo de la
calidad en los procesos.
Realizar un analisis exhaustivo

en relacién con los proveedores,

Efectuar un programa de mejora
continua

Programa de disminuciéon de
desperdicios, mediante
capacitacién previa al personal

de produccion.

Interés en el grado de
productividad

Ofrecer productos a precios
competitivos  tanto a  clientes
minoristas, mayoristas 'y a

consumidores finales.

Lograr la diferenciacion de los
productos frente a la competencia
por medio de la innovacion de los
productos

Realizar un programa de venta

retail en donde la empresa
oferte  sus productos en
supermercados

Disponer de un punto de venta
en la empresa.
Establecer canales de

distribucion directa fuera de la

marketing

Directivos de la

empresa

Directivos de la

empresa

Directivos de la

empresa
Directivos de la

empresa

Jefe de produccién

Directivo de la
empresa

Jefe de ventas

Gerente de la

empresa

Jefe de ventas

Directivos de la

empresa

Jefe de ventas
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04/08/2015

04/09/2015

04/12/2015

04/02/2016

04/04/2016

04/06/2016

04/08/2016

04/11/2016

04/04/2017

04/08/2017

04/10/2017

$150

$300

$50

$200

$150

$200

$100

$300

$300

$400

$300



Plan de orientacion al

cliente

Proyecto de promocion de
la empresa en los

supermercados locales

TOTAL PRESUPUESTO
PLAN ESTRATEGICO

ubicacion de la planta
procesadora.
Capacitar al personal de ventas

sobre atencién al cliente

Instalar un buzén de

sugerencias

Enfasis en satisfacer clientes
actuales y atraer a nuevos
clientes.

Realizar alianzas estratégicas

con los supermercados

Ofrecer precios competitivos a

clientes mayoristas.

Promover los descuentos para

clientes potenciales.

Jefe de ventas

Directivos de la

empresa

Directivos de la

empresa

Jefe de ventas

Jefe de ventas

Jefe de ventas
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04/12/2017

04/01/2018

04/02/2018

04/04/2018

04/05/2018

04/06/2018

$300

$100

$100

$150

$200

$150

15600
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ANEXO VI

Cuadro No. 20
ESTRATEGIAS

Estrategias FO Estrategias FA

Distribuciéon  eficiente de la

capacidad de la maquinaria

instalada y equipamiento
adecuado en la planta
procesadora.

Plan de orientacion al cliente
Diversificacion de la cartera de
productos, segun necesidades del
cliente.

Plan de comercializacién para los

productos lacteos finales.

Estrategias DO

v Plan de

personal en lo referente a la

capacitacion  al

eficiencia y eficacia en los
procesos productivos.

v' Desarrollar, implementar y
difundir un direccionamiento
estratégico que permita a la
empresa ser mas competitiva.

v' Desarrollar una nueva marca
representativa para la

empresa y difundir publicidad

v' Programa de fijacion de precios

competitivos e identificacién de la

ventaja competitiva.

v' Proyecto de produccién a escala

lo que ayudara a tener precios
competitivos.

Estrategias DA

Trade de
marketing (relacion fabricante-

v Programa de

consumidor) para posicionar
los productos lacteos en el
mercado.

v" Proyecto de promociéon de la
empresa en los

supermercados locales.
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ANEXO VII

EMPRESA LACTEOS CARMITA

AREA DE RECEPCION DE LECHE.
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RESUMEN
Los productos lacteos son productos de consumo masivo, ya que estan

inmersos en la canasta béasica familiar. En la parroquia de Julio Andrade
existen microempresas que desarrollan actividades de elaboracion de
productos lacteos ya sea de forma directa o indirecta, y en algunos casos
realizando los procesos de forma artesanal. Para ello Lacteos Carmita en su
reestructuraciéon empresarial, pretende realizar la produccion de lacteos y a su

vez realizar el reposicionamiento de dichos productos en el mercado.

Es importante tener en cuenta las necesidades de los clientes para de esta
manera la empresa logre posicione en el mercado,sin dejar de lado la
innovacion de productos como también la eficiencia y eficacia en los procesos
productivos, los mismos que ayudaran a la optimizacion de recursos y ademas
a lograr que la empresa oferte sus productos a precios competitivos,
satisfaciendo las necesidades de los consumidores.

Para que esto se llegue a realizar es importante ejecutar un direccionamiento
estratégico el cual permita conocer la situacion actual de la empresa, y
proponer estrategias que estén relacionadas con el incremento de ventas,

cumpliendo de esta manera los objetivos propuestos.

Palabras Claves:

Microempresa, Proceso, Cliente, Innovacion, Producto, Mercado,

Direccionamiento estratégico, Estrategias.
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ABSTRACT
Dairy products are consumer products as they are immersed in the basic food

basket. In the parish of Julio Andrade exist that carry out micro dairy processing
either directly or indirectly, and in some cases made using traditional
processes. This Dairy Carmita in corporate restructuring intended to make dairy
production and in turn make the repositioning of such products on the market.

It is important to consider the needs of the customers and in this way the
company achieves market position, without neglecting product innovation as
well as the efficiency and effectiveness of production processes that will help
them optimize resources and also to get the company to bid their products at

competitive prices to meet the needs of consumers.

For this to come to realize it is important to implement a strategic direction
which allows to know the current situation of the company, and propose

strategies that are related to the increase in sales, thus fulfilling the objectives.

Keywords:
Microenterprise, Process, Customer, Innovation, Product, Market, Strategic

Management, Strategies.

1. INTRODUCCION
La planeacién es un factor importante para las empresas debido a que ayuda a

mejorar la productividad como también la competitividad de las mismas,
identificando cada uno de los factores que estan inmersos en su
desenvolvimiento como son: Fortalezas, Oportunidades, Debilidades vy
Amenazas. La planeacion estratégica se refiere a una planeacion a largo plazo
en este caso se tomard en cuenta 5 afios a partir de su ejecucion, de esta
manera la empresa una vez identificada su situacion actual podra desarrollar
estrategias que ayuden a enfrentar situaciones futuras para cumplir los

objetivos propuestos.
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Las ventas es la razon de existir de las empresas ya que sin clientes no
podrian existir dentro de un mercado, para ello la empresa Lacteos Carmita
pretende hacer el reposicionamiento de productos lacteos demandados por los
consumidores de la zona, tomando en cuenta pardmetros de calidad y
competitividad requerido en el mercado. Para la mejor realizacion de las ventas
es importante y se tomara en cuenta la planificacion, direccién y control del
proceso en dicha actividad sin dejar de lado las capacitaciones necesarias para
el mejor desenvolvimiento de las personas, logrando asi la calidad en los
procesos lo que ayudard a dar una buena imagen de la empresa ante el

mercado.

Lacteos Carmita se caracterizara por brindar la comercializacion de sus
productos de manera eficiente y eficaz para que los clientes se sientan
satisfechos no solamente con los productos sino también con el servicio
recibido al momento de realizar la compra. Para ello la empresa realizara la
construccion de un punto de venta en la misma planta procesadora para que
los clientes adquieran los productos ofertados a precios competitivos y de
manera directa. Como también se plantearan canales de distribucion indirectos
promocionando los productos en los diferentes supermercados como también
en las tiendas de barrio existentes. Asi posicionar nuevamente la marca en los

consumidores.

Con la realizacion del plan estratégico y una vez identificado cada uno de los
factores, se realizaran estrategias necesarias para lograr la ventaja competitiva
de la empresa haciendo énfasis en el incremento de las ventas, con la
evaluacion de cada uno de los factores se realizaran matrices de relacién y
cuantificacion estratégica para determinar tiempos en los cuales se ejecutaran
dichas estrategias, y asi llegar a la consecucion de los objetivos, logrando el

posicionamiento estratégico requerido para la empresa.
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2. MATERIALES Y METODOS

Modalidad de la investigacion

El paradigma a utilizar en este tipo de proyecto sera: emergente o mixto: cuali-
cuantitativo, el mismo que ayudara a recolectar informaciéon tanto en datos
numéricos como también datos sobre las cualidades presentes en la
investigacion para lograr obtener el resultado planteado. Para ello se detalla a

continuacion:

Originalidad debido al tipo de proyecto que se va a defender y la objetividad
que tendra cada proceso basado en el estudio de mercado aplicando los
diferentes factores para la debida tabulacion e interpretacion de los resultados,
para con esto conocer la importancia de la aplicacidn de las estrategias de
comercializacién en una empresa, lo cual permitird incrementar su ventaja
competitiva en el mercado en donde se desarrollan y de esta manera no dejar
de lado la mejora continua para alcanzar los objetivos de la empresa en este
caso “LACTEOS CARMITA”.

Se realizaran entrevistas y encuestas a los pobladores de la parroquia de Julio
Andrade, canton Huaca y cantén San Gabriel, identificando de esta manera el
mercado objetivo presente y futuro de este proyecto de investigacion.

Tipos de investigacion

La presente investigacion se la desarrollara con la aplicacion de las siguientes
modalidades investigativas:

La investigacion documental bibliografica.- Con la finalidad de poder detectar y
profundizar enfoques, teorias, conceptualizaciones y criterios de diversos
autores sobre la investigacion en estudio, para lo cual nos basaremos en
investigacion primaria o en libros, revistas, periddicos y otras publicaciones

(fuentes secundarias)

Investigacion de campo.- Este estudio sistematico se lo realizara en la empresa

Lacteos Carmita mediante técnicas para la obtencion de informacion directa,
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real en el lugar donde se realizan las diferentes operaciones objeto de la

investigacion.

Investigacion explicativa.- Ya que por medio de la presente investigacion se
puede dar a conocer la importancia de la aplicacion de la planeacion
estratégica, para incrementar el nivel de ventas en este caso en la empresa
Lacteos Carmita, empleando técnicas y meétodos de investigacion como son:

entrevistas, encuestas y fichas de observacion.

3. Resultados y discusion

Mediante la ejecucién de la presente investigacion se pudo conocer cuéles son
las necesidades y preferencias de los clientes, y como se encuentra
posicionada la marca en el mercado. Para de esta manera proponer las
estrategias necesarias para el cumplimiento de los objetivos propuestos,
ayudando asi al reposicionamiento de los productos y por ende el incremento
de su nivel de ventas. Ya que con el pasar del tiempo los clientes se vuelven
mucho mas exigentes, en este caso los consumidores de productos lacteos
toman en cuenta su calidad, establecida mediante la marca mejor posicionada
en el mercado, pero sin dejar de lado el precio con el cual son ofertados.
Conociendo la demanda de productos lacteos segun las encuestas realizadas,
la empresa podra retomar sus actividades de produccidon en cuanto esté
terminada la nueva planta procesadora. Para ello la empresa debera ejecutar
un plan estratégico el cual ayudara a la empresa para la satisfaccion de las
necesidades de los clientes mediante la mejora continua de sus procesos y
procurando siempre la calidad de sus productos. La realizacion del mix de
marketing también sera de mucha ayuda para el desarrollo de estrategias
comerciales en beneficio de la empresa.

La publicidad es un factor muy importante al momento de ofertar un producto o
servicio, de esta manera se puede conocer la diversidad de marcas en el
mercado conociendo los beneficios de los productos, para luego escoger entre
las marcas competitivas segun su calidad y precio, procurando que la marca

elegida sea la de la empresa Lacteos Carmita.
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Usted y su familia consumen leche pura.
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1. Usted y su familia
consumen leche pura.

1%

uSj
No

ANALISIS

Con respecto a la introduccion propuesta y
la importancia del consumo de leche en la
dieta diaria de las personas, se ha podido
determinar mediante la encuesta realizada
que el 99% de la muestra es decir 387
personas del total de la muestra si consume
leche, mientras que el 1% de la poblacion
es decir 2 personas no consumen este tipo

de producto.

La leche que usted consume y/o compra

es:

La leche que usted
consume y/o compra es:
0%

p

M Al granel /
directamente
del ordefio

M En fundas

otros

ANALISIS

Segun la encuesta realizada se puede notar
que el 18% es decir 69 personas del total de
la muestra consumen leche al granel, esto
quiere decir que compran este producto sin
ningun tipo de proceso en la leche sino
directamente del ordefio, mientras que el
82% es decir 320 personas encuestadas del
total de la muestra compran este producto

en funda.

Con gue frecuencia consume los productos: leche pura, queso, yogurt.

ANALISIS

Con que frecuencia consume
leche

0,
139% 0%

lvezala
semana

=1 vez al dia

1 vez al mes

Debido a la importancia del consumo de
leche y los beneficios que proporciona
este producto, en la investigacion
realizada se puede notar que el 87% del
la muestra a encuestar
dia,

mientras que el 13% de los encuestados

total de

consumen leche una vez al

consumen leche 1 vez a la semana.
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Con gque frecuencia consume Queso

QUGSO ANALISIS
Al ser el queso un producto que no debe
m 1vezaldia B 1vez alasemana faltar en la dieta diaria de los seres
1 vez al mes humanos, segun la encuesta realizada se
0% puede notar que el 61% de la muestra
30% consumen este producto una vez al dia,
mientras que el 39% consumen una vez a la
61%
semana.
Con que frecuencia consume Yogurt
Yogurt ANALISIS
59%% El yogurt al ser un derivado de la leche y
1 vez al dia que por ende contiene un alto nivel de

proteinas, este producto se encuentra en la

Blvezala dieta de los hogares del sector, es por esto
semana
que el 95% de las personas encuestadas

1 vez al mes ;
consumen este producto 1 vez al dia,

mientras que el 5% consumen 1 vez a la

semana.

Cuél es el motivo mas importante para adquirir estos productos

Cual es el motivo mas

importante para adquirir este ANALISIS
producto Segun la investigacion realizada se puede
1% notar que la mayoria de las personas

®a) Por razones encuestadas es decir el 75% personas

(2o

dietéticas

nsumen r r razon
ab) Por razones consumen este producto por razones
nutricionales nutricionales, mientras que el 24%
Ec) Por consumen leche por costumbre vy

costumbre
finalmente el 1% consume leche por

razones dietéticas.
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¢En qué lugar prefiere usted comprar este tipo de producto?

¢En que lugar prefiere usted
comprar este tipo de
productos?

0%
' _ Ha)
16% Supermerca
do

ub) Tiendas
de Barrio

ANALISIS

Segun la investigacion realizada podemos
notar que el lugar en donde prefieren
comprar este tipo de productos como es la
leche pura, queso y yogurt, es en las
tiendas de barrio la cual obtuvo un
porcentaje de 49%, seguido de los
supermercados con un porcentaje del 35%,
y mientras que el 16% de la muestra
encuestada da a conocer que prefieren

comprar la leche directamente del ordefio.

¢, Cual es la marca de productos lacteos que usted compra?

é¢Cual es la marca
de productos
lacteos que usted...
14% M Lechera
) < Carchi
18% V H Rey Leche
=4

i Alpina
10%

ANALISIS

Segun la investigacién realizada da a notar
que la marca de productos lacteos mas
consumida en nuestro medio es la de la
Industria Lechera Carchi con un porcentaje
del 58%, siguiendo la marca Alpina con un
porcentaje de 18%, la marca Rey Leche
tiene un 10% de consumo en el total de la
muestra y finalmente el 14% da a notar que
prefieren consumir leche sin ningun tipo de

procesos.
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¢,Ha escuchado sobre la empresa “Lacteos Carmita™?

¢Ha escuchado sobre la
empresa “Lacteos Carmita”?

u Si

MNo

ANALISIS

Del total de la poblacién encuestada el
53% correspondiente a 260 personas del
total de encuestadas no conocen de la
existencia de la empresa Lacteos Carmita,
para lo cual se deberd realizar una
campafia de publicidad con el fin de dar a
conocer su existencia en el mercado,
es decir 127

personas si conocen la existencia de esta

mientras que el 47%

empresa.

¢, Si Lacteos Carmita implementaria el servicio de venta de leche procesada y

Su precio seria mas bajo que la competencia, estaria dispuesto de adquirir el

producto (leche)?

Si la marca lacteos Carmita que
actualmente opera en la zona
entrara a competir con las marcas
ya existentes de leche en funda cual
de ellas preferiria consumir.

M Licteos Carmita M Industria Carchi

Rey leche

Alpina

11%
4%

20% ’

ANALISIS

Segun el estudio realizado podemos notar
que si la empresa Lacteos Carmita
implementa el servicio de venta de leche en
funda los consumidores estarian dispuestos
a adquirir el producto, esto corresponde al
65% de los encuestados, lo que da a notar
gue si existiria una demanda potencial para
dicho producto. Mientras que el 35%

sobrante no cambiarian de marca.
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¢,De los siguientes aspectos cual cree usted que seria el mas importante al

momento de realizar la compra?

¢,De los siguientes aspectos i
cual cree usted que seria el ANALISIS
mas importante al momento Para muchas de las personas encuestadas

de realizar la compra? .
lo importante al momento de la compra es

0"/(‘;0 la calidad del producto y por ello prefieren
%
1% también comprar leche de marcas

® Calidad . .
reconocidas por su calidad de producto el
® Cantidad .
) 99% del total de la muestra consideran
H Precio
que el aspecto mas importante en el
¥ Empaque

producto es la calidad, mientras que el 1%

prefieren la cantidad en el producto.

¢A través de qué medios de comunicacion usted conoce la existencia de

lacteos Carmita?

A través de que medios

: 2 ANALISI
de comunicacion usted SIS
conoce la existencia de Los medios de comunicacion por medio de
Lacteos Carmita? los cuales se da a conocer la empresa

Lacteos Carmita es la radio y prensa, en

donde del total de muestra el 33%
H Radio
conocen de la existencia de la empresa
H Prensa . . )
mediante la radio y mientras que el 67%
M Television ) _
de la muestra no conocen de la existencia

i Volantes .
de dicha empresa.

k4 Ninguna
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F1
F2
F4

F5
F8
F9

D1
D2

D3
D4
D5
D6
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Matriz De Evaluacion De Factores Internos (EFI)
FACTORES INTERNOS CLAVE PESO | CALIF. PESO
PONDERADO
FORTALEZAS

Nueva infraestructura 0,10 3 0,30
Orientacion al cliente 0,08 4 0,32
Cumplimiento de los permisos | 0,04 3 0,12
gubernamentales.

Compromiso corporativo 0,10 3 0,30
Conocimiento y experiencia en el mercado. 0,07 3 0,21
Canales de distribucion directos en la actualidad 0,10 4 0,40

DEBILIDADES

Falta de planeacion estratégica 0.12 1 0,12
Falta de estructura organizacional establecida | 0,05 2 0,10

oficialmente

Falta de una marca representativa e innovadora 0,08

Falta de capacitacién al personal
Falta innovacién en los productos
Falta de publicidad

TOTALES

1 0,08
0,08 2 0,16
0,12 1 0,12
0,06 1 0,06
1,00 2.29

PESO: 0,00 sin importancia- 1,00 muy importante
CALIFICACION: 1 Debilidad importante- 2 Debilidad menor- 3 Fortaleza menor- 4

Fortaleza importante.

Fuente: Diagndstico situacional.

Realizado por: Verénica Cheza

Segun el andlisis de la Matriz EFI, con la relacidbn de peso y calificacién

encontramos un peso ponderado total de 2.29, con esto podemos llegar a la

conclusién que la empresa se encuentra en una situacién considerablemente

buena ya que aprovecha las fortalezas para disminuir las debilidades, para de

esta manera tener un mejor desenvolvimiento en las labores internas de la

empresa, y asi tener mejores resultados en los procesos.
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Matriz De Evaluaciéon De Factores Externos.

FACTORES EXTERNOS CLAVE

AMENAZAS

Incremento del IPP
Incremento del IPC
Elevado porcentaje en las tasas de interés.
Inestabilidad de precios y baja rentabilidad para
la empresa.
Desconocimiento del publico de la existencia de
la empresa Lacteos Carmita
Presencia de competencia directa.

OPORTUNIDADES
Presupuesto del estado para mejor
desenvolvimiento de las industrias
Consumo de productos lacteos por costumbre
Avances tecnolégicos
Exigencia de calidad del producto por los
clientes.
Proveedores directos de materia prima.
Enfasis en valor agregado para atraer a clientes.

TOTALES

PESO: 0,00 sin importancia- 1,00 muy importante

PESO | CALIF. PESO
PONDERADO
0,08 1 0,08
0,07 2 0,14
0,04 2 0,08
0,15 1 0,15
0,05 2 0,10
0,12 1 0,12
0,06 3 0,18
0,12 4 0,48
0,08 0,32
0,08 0,32
0,05 3 0,15
0,10 4 0,40
1,00 2,52

CALIFICACION: 1 amenaza importante- 2 amenazas menores -3 oportunidades menores- 4

oportunidades importantes.

Fuente: Investigacion de mercado.

Realizado por: Verénica Cheza

De acuerdo al analisis realizado en la matriz EFE, relacionadas las amenazas

junto con las oportunidades se ha obtenido un resultado ponderado total de

2,52 lo que indica que esta por encima de la media en el afan de aprovechar

las oportunidades y minimizar las amenazas que tiene en su entorno, lo que

ayuda a que se desenvuelva de mejor manera en el mercado local, para luego

llegar de manera eficiente hacia nuevos mercados.
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EMPRESA LACTEOS CARMITA

FORTALEZAS
F1. Nueva infraestructura
F2. Orientacion al cliente
F4.Cumplimiento de los permisos
gubernamentales.
F5. Compromiso corporativo
F8. Conocimiento y experiencia en el
mercado.
F9. Canales de distribucion directos en la

actualidad
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Matriz de relacion FODA
OPORTUNIDADES
O1. del

desenvolvimiento de las industrias

Presupuesto estado para  mejor
02. Consumo de productos lacteos por costumbre

03. Avances tecnoldgicos en maquinaria

0O4. Exigencia de calidad del producto por los clientes.
O7. Proveedores directos de materia prima.

08. Enfasis en valor agregado para atraer a clientes.

Estrategias FO
E1l. Distribucion eficiente de la capacidad de la
maquinaria instalada y equipamiento adecuado en la
planta procesadora.(F1, 01, O03) Integracion
horizontal
E2. Plan de orientacion al cliente. (F2, O4) Desarrollo
de Mercado
E3. Diversificacionde la cartera de productos, segun
necesidades del cliente. (F8, O8) Diversificacion
concéntrica.
E4. Plan de comercializacién para productos lacteos

finales. (F9, O4) Diversificacidon Horizontal

13

AMENAZAS
Al. Incremento del IPP
A2. Incremento del IPC
A3. Elevado porcentaje en las tasas de interés.
Ab. Inestabilidad de precios y baja rentabilidad para
la empresa.
AG6.

de la empresa Lacteos Carmita

Desconocimiento del publico de la existencia

A7. Presencia de competencia directa.

Estrategias FA

E5. Programa de fijacion de metas e identificacion
de ventaja competitiva (A6, F5) Integracion
horizontal

E6. Proyecto de produccion a escala lo que
ayudara a tener precios competitivos. (F2, A2)

Penetraciéon de mercado
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DEBILIDADES Estrategias DO Estrategias DA
D1. Falta de planeacién estratégica E7. Plan de capacitacion al personal en lo referente a | E10 Plan Trade de marketing para posicionar los

D2. Falta de estructura organizacional | la eficiencia y eficacia en los procesos productivos. | productos lacteos en el mercado. (D3, D6, A7)

establecida oficialmente (D4, 04) Desarrollo de producto. Penetracién de mercado.

D3. Falta de una marca representativa e | ES8. Desarrollar, implantar y difundir un | E11. Proyecto de promocion de la empresa en los
innovadora direccionamiento estratégico que permita a la empresa | supermercados locales. (D3, A5, A7) Penetracion
D4. Falta de capacitacion al personal ser mas competitiva. (D1, O4) Integracién horizontal. | de mercado.

D5. Falta innovacion en los productos E9. Desarrollar una nueva marca representativa para la

D6. Falta de publicidad. empresa y difundir en publicidad. (D3, D6, 0O8)

Penetracién de mercado.

Fuente: Investigacion de mercado.
Realizado por: Verénica Cheza
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