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RESUMEN

Este proyecto tiene como objetivo conocer y describir la comercializacion de los
productos lacteos en las tiendas tradicionales en el municipio de Guasca, nace con la necesidad
de ofrecer y ofertar los productos lacteos EL MOLINO, una organizacién pequefia que apenas
lleva un afio desde que inicio a producir, es una empresa familiar y aln no cuenta con registro
INVIMA, sus ventas son bajas, pero sus productos son de alta calidad y competitivos. Con este
fin, la pregunta de investigacion es la siguiente: ;Cuéles son los derivados lacteos que tienen
mejor distribucion y comercializacion en las tiendas del municipio de Guasca?

La investigacion se ejecuto a través de una metodologia de enfoque cualitativo, se elaboro
un instrumento de recoleccion de datos, en este caso una encuesta. Las respuestas recibidas
muestran resultados positivos para la oferta de productos EL MOLINO, ya que existe una gran
aceptacion de los derivados lacteos como lo es el queso que tiene unas ventas del 60%, el yogurt
un 93,3% Yy el arequipe con un margen de ventas del 70% en las tiendas del municipio siendo
estos los productos que mas rotan semanalmente, el yogurt griego y el cortado de leche son
productos que no se comercializan en las tiendas que se encuestaron. Teniendo en cuenta esto se
realizaron unas recomendaciones a la organizacién, para mejorar su registro, reconocimiento y

comercializacion.

Palabras clave: Marketing, productos lacteos, EL MOLINO, tienda, comercializacion,

derivados lacteos, estrategia, Guasca.



ABSTRACT

This Project aims to know aims to know and describe the marketing of dairy products in

traditional stores in the municipality of Guasca, born with the need of offering dairy products. El

MOLINO it was a small organization which only year since it started producing. It is

a family business and does not has got have an INVIMA registration yet. It is sales yet are low,
but it is products are high quality and competitive the research question is as follows:
¢What are the dairy products have got the best distribution and marketing in the stores from

Guasca municipality?

The research was answered through a qualitative approach methodology , a data collection
tool was developed, in this case an enquiry. The responses received show positive results for EL
MOLINO products offerings since there is a great acceptance of dairy products such as cheese
which sales of 60%, yogurt 93.3% and the sore arequipe with a sales margin of 70% being these
products that rotate the most weekly, reek yogurt and milk cutting are products that are not
marketed in stores that enquired. Taking this into account up, recommendations were made to the

organization to improve its registration, recognition and marketing operation.

Keywords: Marketing, dairy products, EL MOLINO store, dairy derivatives, strategy, Guasca.
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INTRODUCCION

La venta, distribucion y consumo de productos lacteos en Guasca, comprende un sector
importante e indispensable en la economia de la region ya que muchas familias dedican su
actividad econdmica principal a la produccion y elaboracién de productos derivados de la leche
como: Queso, arequipe, kumis y yogurt siendo estos de gran rotacion en cuanto al consumo en el
sector.

Para el sector campesino en los ultimos afios ha tenido un gran impacto en el sector
lechero ya que los tratados de libre comercio con tratados con Estados Unidos y la Union
Europea, lo que hace que la comercializacion de los productos que se elaboran con las manos de
pequefios campesinos se han cada vez menos facil de competir entre los mercados de grandes
marcas, ya que por ejemplo en el caso del precio los productos industrializados es mucho mas
econdmico por lo tanto su rotacion en el mercado se puede realizar con mas facilidad, estos son
algunos de los problemas que los pequefios productos se deben enfrentar haciendo la labor de
comercializacion y distribucion mucho mas dificil.

Teniendo en cuenta lo anterior, productos EL MOLINO ha desarrollado un estudio del
sector con el fin de conocer las referencias de los comerciantes presentes en el Municipio y que
ofertan este tipo de productos, evaluando aspectos sumamente relevantes para conocer las
preferencias del consumidor y de esta manera proyectar la produccion.

Una vez realizada la investigacion de campo se pudo identificar que la mayoria de las
tiendas encuestadas comercializan en sus establecimientos productos de marca, en muy pocos de
estos se encontro la distribucion de productos artesanales, y solo algunos de ellos estarian
dispuesto a comercializar productos EL MOLINO, esto nos da como resultado un gran reto en el

momento de dar a conocer la marca y poder posesionarla en el mercado local.
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ANTECEDENTES

De acuerdo a un estudio realizado por la Organizacion de la Naciones Unidas para la
Alimentacion, y la Agricultura (FAO), “mas de 6.000 millones de personas consumen este
liquido o sus derivados™; lo que nos evidencia que la leche o sus derivados son un producto
béasico de la canasta familiar ya que como es conocido esta aporta una gran cantidad de nutrientes
como lo es hierro, calcio, vitaminas y yodo que no es muy facil de encontrar en otros productos
ya que estos aportan para el adecuado crecimiento de los huesos, segin un estudio realizado por
UPRA Colombia “Analisis Situacional Cadena Lactea” (Unidad de Planificacion Rural
Agropecuaria - UPRA, 2020).

La produccién de leche en Colombia representa en su PIB para el afio 12%, de los 1.122
municipios se produce leche en 1.104 municipios en el territorio colombiano el Guavio y las
Almeidas produce 356.711 litros de leche, esto nos muestra que a pesar de las importaciones y
tratados del libre comercio el sector de lacteo se ha mantenido en el pais y se ha venido
reinventando generando asociaciones y agremiaciones que le ha permitido seguir compitiendo en
el mercado (Unidad de Planificacion Rural Agropecuaria - UPRA, 2020).

De acuerdo a un estudio realizado por Eliana Yulieth Lopez Pereira en su “Estudio de
Preferencias del Consumidor hacia productos lacteos de origen campesino del municipio de
Guatavita Cundinamarca”, en esta investigacion tuvo como objetivo encontrar estrategias donde
se le de valor a los derivados de la leche y con ello se busque mercados objetivos para la
comercializacion de esta; la investigacion baso su estudio en dos etapas, la primera, se realiz6
una revision de la literatura donde se obtuvo informacion sobre la poblacion productora de leche,
en la segunda se investigod la Asociacion ASOLEGA (Cooperativas asociadas del municipio) por

medio de entrevistas a los gerentes de las Cooperativas del municipio de Guatavita, donde se
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realizaron matrices DOFA para conocer un poco mejor como se encuentra estas organizaciones
frente al mercado que se compite, también para conocer el mercado al que se esta llegando se
realizé una encuesta donde se buscé indagar las preferencias en el mercado, consumo, y caracter
socioecondmico de los encuestados. Se obtuvo como conclusiones importantes que el 87% de la
poblacién encuestada consume productos lacteos, que el producto lacteo que mas prefieren es el
queso mostrando esta una buena oportunidad de poderlo comercializar, que a la mayoria de los
encuestados les parece que los productos lacteos producidos de manera artesanal son saludables y
nutritivos. Dentro de las recomendaciones se encuentra tener una buena higiene en la produccion,
utilizar plataformas donde se pueda dar a conocer los productos. (Lopez P, 2020)

Con esta investigacion se puede evidenciar que la produccion de productos lacteos
Ilevados del campo a la ciudad ha venido prestando importancia ya que cada vez mas
organizaciones se encuentran en el mismo camino de darse a conocer por su produccion, pero que
esta también debe ser una produccién basada en las buenas préacticas higiénicas donde estos
servicios que se desea trasladar con tanto amor y esmero desde el campo hacia las ciudades se
deben también tecnificar y tener en cuenta las directrices de higiene y seguridad ya que estos
productos se deben mostrar que si pueden ser competitivos junto con los industrializados, y que

de esta forma se pueda abrir un espacio para estos productores campesinos.
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PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El principal problema de los ganaderos del municipio de Guasca Cundinamarca es la baja
remuneracion que se recibe de la produccion de leche, asi como los gastos que se generan para
combatir factores climaticos, costos de insumos, enfermedades, calidad de suelos, entre otros. Es
por esto, que sus ingresos son menores al vender la leche cruda a procesadores o intermediarios,
quienes al procesarla o incluir valor agregado, consiguen el mayor beneficio. La leche y sus
derivados son alimentos de primera necesidad y siempre estaran incluidos en la canasta bésica

familiar, ya que aportan proteinas y calcio al ser humano.

Por otra parte, los TLCs dan via libre a la importacion de leches en polvo y lacto sueros
préximos a vencer, provenientes de paises que subsidian a los productores, llevando esto a una
distorsion en el valor de la leche (Revista Dinero, 2020). Por lo anterior, en diferentes
oportunidades se presenta abundancia de leche, y es ahi donde el productor pequefio sufre las
consecuencias, pues muchas veces las personas 0 empresas que recogen su produccion dejan de
hacerlo por la cantidad acumulada, los productores se ven obligados a regalar o botar su

produccion diaria al no tener la posibilidad de venderla o de transformarla.

Es asi como Uribe (2018), citado en (Legiscomex, 2020) asegura que “otros productos
como los lactosueros (un subproducto de los quesos) pueden alcanzar precios bajos en el mercado
nacional, ya que en EE UU son “desperdicios” y Colombia es un mercado atractivo para
ubicarlos”. Como se puede observar, en Colombia se le da gran importancia a este tipo de
productos, por su baja inversion y grandes utilidades, y como se dijo anteriormente hace que se

deje de lado a los ganaderos del campo colombiano.
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El presidente ejecutivo de Asoleche, Fajardo (2019), citado en (Asoleche, 2019) plantea
que “Definitivamente el sector lacteo requiere una reformulacion urgente de todos los
mecanismos de politica publica que han pretendido aislarlo del fenémeno del mercado mundial v,
de paso, transitar hacia un esquema mucho mas competitivo, es decir, guiado progresiva y

crecientemente por el mercado”.

La leche producida en la Finca EL MOLINO, en el municipio de Guasca se caracteriza
por su buena calidad, representada en su contenido graso, proteinas y caracteristicas higiénicas.
Esto en base a las Gltimas pruebas microbiologicas realizadas, por lo cual se considera apta para

su transformacion.

Lacteos EL MOLINO es una pequefia empresa empezando a surgir, elaborando productos
lacteos artesanales y de excelente calidad, como yogurt tradicional con trozos de fruta natural,
yogurt griego, dulces y cuajadas, el costo de sus productos puede ser un poco alto debido a que
son productos naturales, sin conservantes y otros aditivos que utilizan otras empresas dedicadas a
la misma actividad econdmica, por esta razon sus productos pueden tener un valor mayor a los de

la competencia directa como lo es Alpina, Alqueria, Colanta, entre otros.

La comercializacion y distribucion de productos lacteos en el municipio de Guasca se ha
hecho un poco dificil, pues la marca ain no es tan reconocida dentro del municipio y no se tiene
establecida una estrategia adecuada de marketing para su mejor distribucién. Por otra parte, un
punto a favor son sus redes sociales que, a partir del 15 de junio del 2019, los proyectos se han
manejado adecuadamente para su promocion y expansion, para asi lograr llegar a cada uno de los

hogares y tiendas del municipio de Guasca Cundinamarca.
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A partir de la informacion anterior nos surge como pregunta de investigacion la siguiente:
¢Cuales son los derivados lacteos que mejor tienen distribucion y comercializacion en las tiendas

del municipio de Guasca?
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JUSTIFICACION

La produccién y comercializacion de productos lacteos y sus derivados, requiere aprender a
identificar diversos factores que son indispensables a la hora de conocer cuales serén los
mercados en los que se puede incursionar e impactar de manera trascendente no solo en los
comercios si no en la comunidad en general llegando a identificar cual sera la mejor forma de
realizar la atraccion del mercado que nos rodea, de manera tal que se pueda propender por una
mejora en la calidad de vida de los consumidores gracias a los componentes nutricionales y alta
calidad de los productos. EL MOLINO es una idea de negocio que esta surgiendo en el mercado
local, esto lo hace atractivo para esta investigacion, ya que busca encontrar mediante este estudio
estrategias existentes en el mercado, e identificar cual es la que mas se adecua y se adapta, con el
fin de dar a conocer la marca EL MOLINO y de esta forma no solo ayudar a que se consolide un
suefio familiar, sino a través del tiempo poder generar empleo en la comunidad del area de
interés contribuyendo al desarrollo local.

A través de este estudio se pretende conocer el micro entorno donde se encuentra productos
EL MOLINO, y de esta forma encontrar la estrategia de marketing adecuada para ser mas
competitivos en el mercado, identificar cuéles son sus competidores mas fuertes y como llegar a
los clientes y para poderlos fidelizar una vez que conozcan los productos que tenemos con la

calidad que se ofrecen perdurando en el mercado.

De este modo, al realizar un analisis de mercado, se busca encontrar hacia quienes se debe
dirigir la comercializacion y distribucion de los productos “EL MOLINO”, que permitira no solo
identificar cuél sera la poblacidn objeto, sino también desarrollar una adecuada estrategia de

marketing que permita investigar las necesidades de los clientes y de esta forma agregar el valor
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necesario para ser competitivos en el mercado con el fin de satisfacer las necesidades. Como se
identificé anteriormente, un problema es la baja remuneracion que reciben los ganaderos por la

leche, dado que sus costos de produccion son demasiado altos, lo cual no les da rentabilidad.

Finalmente se quiere resaltar el valor de la produccién local y el surgimiento de ideas de
negocio propias del Municipio que buscan lograr un impacto positivo y perdurable, que ofrezca
mejores alternativas a los consumidores conociendo de ante mano sus intereses y pudiéndolos
satisfacer de la manera mas adecuada sin perder el toque artesanal y cumpliendo con los
estandares requeridos por la normatividad de buenas practicas de manufactura requeridas a nivel
nacional garantizando la inocuidad y calidad de los mismos sin descuidar los intereses de los

clientes y consumidores finales.
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OBJETIVOS

Objetivo General

Analizar el mercado de los productos lacteos en las tiendas tradicionales en el municipio de
Guasca.

Objetivos Especificos

« Describir la comercializacién de los productos lacteos en las tiendas del Municipio de

Guasca.
« Identificar oportunidades de venta para la comercializacion de los productos EL MOLINO.

« Investigar las diferentes estrategias de marketing y definir las mas adecuadas para productos

EL MOLINO.
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MARCO TEORICO

La tienda de barrio se ha considerado por afios como el epicentro donde no solo las
personas de una comunidad se acercan a comprar sus productos, si no que a la vez las personas se
relinen y entablan conversaciones de las actividades de su comunidad volviéndose parte de su
cultura de acuerdo a esto para Paramo, Garcia, Arias citados por (Mora 2016) “Entendida la
tienda tradicional como la mas clara expresion de la historia comercial de Colombia desde los
albores coloniales, en los que por el influjo espafiol empezo a constituirse la cadena de
distribucion (Triana 1989), cuyos vestigios aun subsisten, ésta se ha convertido en el punto de
venta al detal que se resiste a fenecer a pesar de los retos que le ha puesto la postmodernidad”.
(Mora, 2016). A pesar que han surgido grandes supermercados donde las personas se pueden
abastecer estos solo se utilizan més para realizar compras quincenales, la compra de los articulos
del diario se realiza en las tiendas de barrio donde se hace amistad con el tendero, la interaccion
que se tiene entre cliente y tendero es mas familiar, amigable lo que permite un acercamiento
Ilevandolos a tener relaciones redituables y de una forma u otro los clientes depositan su
confianza en el momento de adquirir nuevos productos y sus recomendaciones son muy
importantes y tenidas en cuenta en el momento de adquirir un producto nuevo.

De acuerdo a un estudio realizado por la Escuela de Negocios de la Universidad del Norte
donde realiz6 un estudio en seis diferentes ciudades donde se pudo identificar tres categorias: la
primera es tienda por su apariencia, se caracterizan por su tamafio, distribucion, orden y limpieza,
en este grupo se encuentra tiendas pequefas son las que los clientes recuerdan por espacios
reducidos o con poco espacio; la tiendas ordenadas ya que los productos se encuentran con
facilidad; tienda aseada son las que su pulcritud se resalta. En un segundo estan las tiendas por

su familiaridad los consumidores la sienten parte de su diario vivir y amigable con ellos se
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subdivide en tienda familiar esta se da porque a ella se van todos los miembros de la familia
desde el mas chico hasta el méas grande; tienda popular se encuentra dentro del vecindario de la
comunidad; tienda placentera se ve como un sitio de encuentro social; tienda servicial se ve una
actitud de servicio a la comunidad; tienda sacadora de apuros ya que en ella se encuentra la
solucion de los problemas de abastecimiento. En la Gltima categorias tenemos las tiendas por su
rol de intermediacion ya que sirven como intermediarios entre mayoristas, minoristas y
consumidores, en esta se puede identificar la tienda mercadera se ve como un sitio social y
comercial donde se adquieren los productos de la canasta familiar; tienda surtida se puede ver
como un dispensador de articulos que se agotan en la despensa; tienda toderas las que se
encuentra de todo un poco; tienda miniaturizadora se puede encontrar hasta lo que no se imagina
y lleva a los productos a miniaturizarse; tienda basica se encuentra os elementos vitales para el
diario vivir. (Paramo, 2012). De esta forma se puede apreciar las diferentes clases de tiendas que

existen y como ellas cumplen un rol muy importante para los consumidores.

Marketing “proceso mediante el cual las empresas crean valor para sus clientes y generan
fuertes relaciones con ellos para, en reciprocidad captar valor con los clientes”, (Kloter, 2008),
Fundamentos de Marketing, en la actualidad el marketing busca que los individuos de una
organizacion estudien las necesidades de un mercado especifico con el fin de indagar cuales son
las necesidades que se generan en los mercados existentes.

La estrategia de Marketing busca desarrollar relaciones de fidelizacion con el cliente, ya
que no solo se debe vender por vender, lo que se quiere es mantener realmente satisfecho al
consumidor, de esta forma lo primero que se debe hacer es entender como es el mercado actual
(necesidades), una vez entendido esto se generan las estrategias para el acercamiento al cliente y

poder conseguir su confianza, para luego generar un programa de marketing, buscando favorecer



22

las habilidades para que éste funcione y pueda al final generar una relacion estable con el usuario
buscando la satisfaccion a una necesidad del cliente.

El marketing como teoria ha venido evolucionando a lo largo de los afios pareciera que es
un concepto que ha evolucionado a la par con la sociedad ya que desde el momento que se
empezaron a realizar los intercambios de productos entre las comunidades se empez6 a ver que
las personas querian obtener un producto diferente al que cultivaban por una necesidad o deseo
de adquirir algo diferente a lo que tenian en su granja, entendiendo de esta forma que la
necesidad se pueden dividir en necesidades basicas como los son comer, aire, alimento, vestido y
refugio en el momento que se habla de obtener articulos especificos se habla de deseos, de
acuerdo a la teoria de Freud (1900)“no hay esencia original del deseo, para desear es necesario
tener la impresion de reencontrar algo, un objeto, que reanima una satisfaccion ligada a una
necesidad”, lo que nos lleva a pensar que en el momento que surge un deseo es para cumplir una
necesidad que se tiene y que una vez se cumpla este desea se va a generar una satisfaccion, que
observandolo desde el lado del marketing para (Kloter, 2008)“la satisfaccion del cliente son
fundamentales para establecer y administrarlas relaciones con el consumidor”, 1o que nos
conduce que en el momento que se genera un deseo y se satisface al cliente se genera una
relacién con este de esta forma en este punto lo méas importante es mantenerla que es a lo que se
dedica el markenting a generar estrategias que le permitan que los clientes que compren un bien o
servicio permanezcan a través del tiempo con ellos y que de este mismo cliente atraiga nuevos
clientes.

Desde este punto, se puede evidenciar que existen diferentes estrategias de marketing, pero lo que
se debe identificar es cual puede ser la mas adecuada para cada empresa, teniendo en cuenta la

finalidad o lo que se busca implementar, ya que ésta ayuda a la toma de decisiones sobre cada una de
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las acciones que se requieren y que tipo de recursos se deben utilizar, para que de esta forma se

puedan alcanzar los objetivos o mision de una organizacion.

Estrategia de Producto

Cuando las estrategias de marketing estan dirigidas hacia el producto, se deben revisar varias
caracteristicas que son muy importantes, como son: a) la calidad del producto, b) como es
percibido el producto por el cliente, c) estandares de calidad de las materias primas, d) la
presentacion final del producto e) satisfacer la necesidad del cliente. De esta forma, si la
estrategia esta encaminada hacia el producto se debe realizar una actualizacion o mejora
continua, buscando siempre estar a la vanguardia del mercado.

Existen varias clases de marketing basada en el producto en esta se ve reflejado lo mas
importante gue tiene una organizacion que es el producto definiendo este por (Ferrell, 2012)a
algo tangible o intangible que los compradores pueden adquirir mediante el intercambio para
satisfacer una necesidad o un deseo ( pag. 191), que es finalmente el articulo que todas las
personas se encuentran buscando pero que va acompafada por otros elementos que, aungue no se
ven son parte importante de lo que se adquiere como lo son el disefio, los elementos con los que
fue elaborado y su estilo entre otros. Los productos tienen dos clasificaciones, los de consumo
que son los que generalmente se utilizan para uso personal y los de negocio que son lo que
trasforman, en operaciones de las empresas o que simplemente se compran para volver a vender.
De esta forma el marketing que se debe utilizar en los dos es completamente diferente el de los
productos de consumo busca que sobresalga la imagen y atributos simbolicos lo que buscan estos

dos elementos es darle una caracteristica especificas diferenciadoras de los otros que se
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encuentran en el mercado, lo que hace es que en el momento que tenga que tomar la decision de
comparar este articulo para satisfacer su necesidad lo haga porque se identifica con este producto;
lo otro con lo que suele jugar es con los bajos costos lo que permite también tener una mejor
competitividad con productos similares o que puedan satisfacer la misma necesidad que se esta
cubriendo. EI marketing que se debe dirigir para los productos de negocio busca resaltar
disponibilidad que de este se tiene por lo tanto en su inventario debe poseer una buena cantidad
de estos, ademas se debe ubicar en sitios estratégicos para que sea muchos mas faciles de
percibir por el cliente; y la facilidad de adquirir el producto para esto se debe tener en cuenta el
empaque debe ser cbmodo para llevar, pero al mismo tiempo debe cumplir estandares de costos
adecuadas para que este no influya en el precio. En el momento que se decide optar por esta
estrategia se debe también revisar el surtido del producto ya que entre mas se tenga una amplia
linea de produccion esto le permitira diferenciarse, tener competitividad referente con los
competidores y mostrar ya que ante los ojos de los consumidores se puede mostrar la cantidad
con la que se cuenta de este articulo para que estos puedan tener gran variedad al escoger, pero se
debe tener mucho cuidado en este punto también ya que anterior a este se debe establecer de una
forma coherente la rotacion del producto para tampoco caer en errores donde el producto se
guede por mucho tiempo en inventario o se deteriore. Se la forma que se busque siempre dar a
conocer el producto siempre se debe buscar posicionar una marca que sea de facil recordacién al
consumidor segun (Ferrell, 2012). Las marcas constan de dos partes: el nombre de marcay el
logotipo de marca. La primera es la parte que se puede pronunciar, como las palabras, letras y
nameros la segunda es la parte que no se puede pronunciar (pag. 201), esta dos se deben

combinar de una forma apropiada para que se genere la respuesta positiva hacia el cliente.
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Estrategia de Produccion

Es entendida por (Kloter, 2008) como: “Filosofia segun la cual los consumidores
prefieren productos que estan disponibles y son costeables”. Es asi como desde esta estrategia se
deben producir muchos articulos del producto, teniendo en cuenta las cadenas de abastecimiento,
ya que, desde este punto, se busca dar la imagen al consumidor que siempre se va a tener
productos disponibles para su compra. Aungue esta estrategia no es muy buena ya que al final se

puede dar una miopia del mercado, ignorando el gran objetivo que es satisfacer las necesidades.

En el momento donde se va a llevar a cabo la estrategia de produccion se debe tener en cuenta
varias etapas la primera planificacion del producto en esta etapa se revisa la infraestructura del
producto, se debe garantiza la produccion necesaria del producto es una etapa donde solo se
incurren en los costos; posterior se introduce como hasta ahora se esta dando a conocer el
producto se realiza algo de ventas pero todavia las ganancias que se generan no son a grandes
escalas, el producto debe ser capaz de responder a la produccidn necesaria en ventas. A medida
que pasa tiempo en el mercado este debe ir respondiendo de una forma positiva en el crecimiento
obteniendo resultados positivos en el mercado lo mas importante en esta etapa es mantener
estable el crecimiento en las ventas, cuando ya se ha logrado mantener en el mercado se empieza
a ver una madurez de este producto de esta forma la mejor estrategia para seguirlo manteniendo a
flote en el mercado es marcar la diferencia con los otros que suplen las mismas necesidades, su
ultima etapa es la declive esta se da cuando se convierte en un producto que no es de facil uso o

gue ya no satisface de manera ideal las necesidades de sus consumidores.
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Las estrategias segun (Carro, 2012)“las entradas y salidas es una eleccion de la direccion que
decide cuando entrar o cuando salir del mercado en el que se esta compitiendo” (pag.14), hay tres

estrategias.

v Entrada temprana y salida tardia: Esto se da cuando se tiene un producto nuevo que se va
madurando a través del tiempo en su ciclo de vida, es un producto que como ingresa muy
rapido va a tener mejor desempefio en el mercado lo que le va ayudar a posicionarse de
manera mas rapida, para esto también debe estar listo su area de produccién ya que
requiere que esta produzca las cantidades que estd demandando la compaiiia.

v Entrada temprana y salida temprana: Son los productos que ingresan de forma innovadora
en el mercado, pero cuando el producto llega a su etapa de madurez y las margenes de
ganancias también lo hacen, la produccion con esta estrategia es flexible para que de esta
forma se pueda adaptar al mercado.

v Entrada tarde y salida tarde: Esta se da cuando las compafiias esperan el ingreso del
producto nuevo y que esté generando las ganancias nuevas y esta ingresa al mercado con
una produccion automatizada y eficiente, con esto lo que se busca unos costos bajos y
unas ventas altas, también va de la mano el juego de los precios bajos para garantizar que

las ventas se mantengan altas. (Carro, 2012)

De acuerdo a como la organizacion desee competir podra escoger la estrategia focalizada en
el proceso esta se debe utilizar cuando se desea producir una alta cantidad de productos
personalizado y con poco volumen, esta la empresa se organiza por procesos para de esta forma

simplificar las actividades que se realizan en un solo lugar ya que se busca agrupar de acuerdo a
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los procedimientos esto ayuda a disminuir los costos; se debe tener en cuenta una buena

planificacion en los procesos que se realizan y un adecuado control de la produccion.

La estrategia focalizada en el producto donde el equipo y la fuerza estan centrados en el
producto, esta se da cuando existen grandes volimenes de produccion, esto nos indica que las
operaciones se duplican, es esta estrategia es ideal para cuando se requiere producir en cantidades

elevadas donde el desarrollo de las tareas se realiza de una forma automatizada.

Estrategia de Ventas

Esta estrategia se enfoca principalmente en conocer las necesidades de los clientes, para asi
Ilegar con buenas promociones y ventas, ya que ellos siempre estaran esperando en qué momento
los productos llegan a bajar de precios para poder adquirirlos mucho mas econémicos, pero esta
estrategia no esta disefiada para todas las empresas porque ya que como solo se enfoca en vender
no le interesa generar relaciones a largo plazo con los clientes, lo que no le permitird captar el
verdadero valor de los clientes.

La estrategia de fijacion de precios esta nos lleva a evaluar el valor definiendo este por
(Ferrell, 2012) “como una evaluacién subjetiva del cliente sobre los beneficios relacionados con
los costos para determinar el valor de la oferta del producto de una empresa respecto de otras
ofertas” (pag. 233) con el que se esta vendiendo el producto y las cantidades que se venden del
producto; variar el valor del producto se utiliza comin mente ya que es muy facil calcular los
costos que se estan generando el producto y de esta forma incrementar su valor o disminuir pero
también es algo con el que se debe tener mucho cuidado y saberlo utilizar ya que en el momento
que en una empresa ofrece similares productos mucha personas pueden llegar a optar por escoger

por su valor y no tener en cuenta otros factores. Para elegir cual es el precio méas adecuado de un
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producto se debe medir factores como el costo directo que son aquellos que hacen parte del
producto y los costos indirectos que son los que ayudan a que este producto se de por terminado
al tener claro estas dos podres conocer cual sera la ganancia que se desea obtener en la venta del
producto. Hay que analizar también la demanda y oferta del producto, para esto hay que tener en
cuenta que el punto de equilibrio se dara de acuerdo al valor que los consumidores estan
dispuestos a pagar por el producto que se esta ofertando. Un factor que también se debe estudiar
adecuadamente son los competidores y aunque ambos estén buscando el mismo objetivo es
importante tener claro que la aceptacion del producto no lo va a dar si sube o baja los precios si
no que el producto al darle las caracteristicas diferenciadoras del mercado le va ayudar a tomar el
mando de su mercado.

En el momento que se realice esta fijacion de precios se debe tener en cuenta varios
objetivos claves el primero tiene que ver con las utilidades este va orientado a maximizar las
utilidades de la empresa esto nos indica que entre mas se encuentre adecuado la elacion de costos
y ventas mejores resultados se tendran al final del periodo, el segundo es el volumen que esto va
de la mano de la rotacion de inventario cuanto mas este en movimiento mejores resultados se
obtendran, el tercero se enfoca la demanda del mercado se debe observar el comportamiento del
mercado y cuanto mas se consuma mejores precios se podran extraer, el cuarto va con la
participacion del mercado para incrementar este se debe tener una madurez adecuada del
producto, el quinto flujo de efectivo utilizada para vidas cortas en el producto o que el tiempo de
vida sea muy corto, sexto igualacién con la competencia este busca mostrar a los consumidores
siempre un precio de acuerdo a como lo esté solicitando el mercado, el sexto prestigio este se

utiliza cuando el producto ya posee un status y el consumidor lo va adquirir para satisfacer un
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deseo y el séptimo status quo es muy similar al anterior ya que mantiene sus precios altos porque
esto le de nuestra ser mejor que sus competidores.
Estrategia de Marketing

Esta estrategia estd encaminada hacia el objetivo de la organizacién, haciendo que las
empresas realmente conozcan las necesidades y los deseos del mercado meta al que se quiere
llegar y se pueda ofrecer la satisfaccion que los competidores no puedan. Para lograr satisfacer de
una forma adecuada las necesidades de los clientes se debe realizar un estudio que le permita
conocer esas necesidades, esto hard que toda una empresa desarrolle un producto buscando la
satisfaccion.

El marketing se puede ver segun (Kotler A. , 2013)“Filosofia en la cual el logro de las
metas de marketing depende del conocimiento de las necesidades y deseos de los mercados meta
y de entregar los satisfactores deseados de mejor manera que los competidores”(pag.10), con este
concepto lo que se desea lograr es simple que los clientes tengan un valor destacado en los
procesos de ventas y esto simplemente se logra en el momento cuando se entiende que es lo que
desea el cliente y como se lleva el producto que se esta ofreciendo a los clientes correctos, con
esta estrategia se quiere no solo llegar a los clientes durante una vez lo que se desea con esta
estrategia es que estos clientes perduren en el tiempo, se debe hacer un estudio muy cuidadoso de
los clientes aprender a leer sus necesidades y cambios que se requieran para que el producto en
cada momento llene las expectativas esperadas por el cliente que no solo se fije en las
necesidades actuales, si no que vaya mas alla y pueda satisfacer crear para satisfacer las futuras,
para esto se requiere que la mente del cliente este siendo leida y que de esta forma se permita

adelantar e innovar en la generacion del producto para satisfacer esta nueva necesidad.
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En esta lo primero se debe realizar para poner en marcha es realizar un anéalisis FODA
para la organizacion, para que de esta forma se pueda por ejemplo identificar la fortalezas que
siente como organizacion y de esta forma poderla potencializar en un largo plazo o revisar las
debilidades que se tienen y poder estudiar las soluciones para no decaer en el mercado; otro de
los puntos que debe revisar es de qué manera se pueden crear relaciones redituables con los
clientes para esto los clientes deben estar en el primer angulo siendo este una ventaja competitiva
para la organizacion segun (Kotler K. , 2012)“ el valor percibido por el cliente es la diferencia
entre la evaluacion del cliente hace respecto de todos los beneficios y todos los costos inherentes
a un producto”(pag. 125), esto nos indica el cliente va realizar un analisis del costo beneficio del
producto que esta obteniendo donde el revisa analiticamente lo que estd comprando en este
momento que tanto le va a representar a un futuro cercano y de acuerdo a esto es que decide
realizar la compra, cuando se logra que este cliente que compro una vez lo siga siendo de manera
recurrente conseguimos su lealtad que segun (Kotler K. , 2012)“Oliver define la lealtad como un
profundo compromiso de recompra , o la tendencia a seguir siendo cliente habitual de un
producto o servicio en el futuro, a pesar de los factores situacionales y de los esfuerzos de
marketing que potencialmente pudieran causar cambios en el comportamiento” (pag.127); de
esta forma cuando se obtiene que un cliente continuamente adquiera el producto esta logrando
niveles de satisfaccion lo que significa que las expectativas por parte del cliente se han cumplido
y de esta manera para seguir captando a este cliente y otros méas se debe generar siempre un

producto de calidad e innovacion.
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En primera medida se dara la definicion de productos lacteos, ya que es la base de todo el

proyecto y del cual se busca la comercializacion y distribucion. De este modo, la U.S. FDA
define a los productos lacteos como “Productos alimenticios hechos exclusiva o principalmente
de la secrecion lactea obtenida de uno o mas animales sanos productores de leche, por ejemplo:
vacas, cabras, ovejas y bufalos de agua” (Registrarcorp, 2020), en referencia a este concepto la
empresa “EL MOLINO” utiliza como materia prima unicamente la leche de vaca para sus

procesos.

De esta forma se hace importante la comercializacion de los productos lacteos, es asi
como Philp Kotler, la entiende como: “la comercializacion es la introduccién de un producto
nuevo al mercado”, Bajo este concepto se comparte el concepto obtenido ya que en el proyecto

entiende como la actividad de vender y comprar un bien o servicio.

Bajo esta definicidn se encuentra el marketing, ya que se vinculan directamente para
generar el proceso de mercadeo de un servicio o producto, Kolter, Bowen y Makens (2004)
Toman el marketing como un proceso social y gerencial, donde se realiza el intercambio de
productos y servicios, con la finalidad de satisfacer las necesidades de los clientes. (UDLAP,
2020) Considerando la opinion de otros autores, Para la A.M.A. (American Marketing
Association): “El marketing es una funcion de la organizacion y un conjunto de procesos para
crear, comunicar y entregar valor a los clientes, y para manejar las relaciones con estos ultimos,

de manera que beneficien a toda la organizacion”. (Thompson, 2007)

Se
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Un tercer elemento de este proyecto es la distribucion, que se refiere a la forma utilizada
para alcanzar que los productos estén a disposicion de los clientes en cantidades, lugares y
momentos justos. Segun el Diccionario de Marketing de Cultural S.A., “la distribucion es una de
las subfunciones del marketing, que se encarga de la organizacion de todos los elementos

incluidos en la via que une el fabricante con el usuario final”. (Thompson, 2007)

Todo esto con el fin de realizar un estudio de mercado, concepto que para Kotler, Bloom y
Hayes, “Consiste en reunir, planificar, analizar y comunicar de manera sistematica los datos
relevantes para la situacion de mercado especifica que afronta una organizacion” (Barrera &
Rodrriguez , 2016). Considerando esta opinion el estudio de mercado es el que realiza una
recopilacion y analisis de datos significativos de un mercado. Para Randall, define el estudio de
mercado de la siguiente manera: “La recopilacion, el analisis y la presentacion de informaciéon

para ayudar a tomar decisiones y a controlar las acciones de marketing” (Thompson, 2007).

Todos y cada uno de estos conceptos seran utilizados en gran parte del analisis de
comercializacion y distribucién de productos lacteos EL MOLINO en el municipio de Guasca

Cundinamarca.
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MARCO GEO-REFERENCIAL

El municipio de Guasca se localiza a los 04° 52"13” de latitud norte y 73° 51°47” de
longitud oeste sobre la cordillera oriental. Es un municipio colombiano del departamento de
Cundinamarca. Forma parte de la provincia del Guavio. En la actualidad Guasca cuenta con

15.003 habitantes fuente de informacién DANE.

En el municipio encontramos ecosistemas de bosgue alto andino, subparamo y paramo,
mas de 64% de nuestro territorio esta bajo la figura de proteccion, en la que encontramos reservas

de orden nacional, regional y otras reservas de sociedad civil.

El municipio de Guasca esta dividido en un casco urbano y catorce veredas las cuales son:
0: Casco urbano, 1: Santuario, 2: Flores, 3: Santa Barbara, 4: Pastor Ospina, 5: Floresta, 6: San
José, 7: San Isidro, 8: Mariano Ospina, 9: Santa Lucia, 10: El Salitre (Salitre Alto y Salitre Bajo),

11: Santa Isabel de Potosi, 12: La Trinidad, 13: Santa Ana y la 14: Concepcion.

La economia del municipio de Guasca Cundinamarca, esta basada en la agricultura de
sembrados de papa, fresa, arandanos y zanahoria, también cuenta con cultivos de flores, y una
amplia produccion de leche; en el sector minero esta representado por la empresa Agregados de
la Sabana donde se realiza proceso de material de arrastre, en el sector Mariano Ospina se realiza
excavaciones de arcilla para ser procesada por una empresa familiar y realizar materiales como
ladrillo, tejas y pisos del material. El municipio también cuenta en el sector de los servicios con
amplia variedad de restaurantes campestres como Donde Santiago, Mi Refugio, Trucha
Deportiva, Entre Montafas, Piqueteadero La Casona y Piqueteadero De Evaristo entre otros; se

cuenta con varios hoteles como La Estancia San Antonio, Hotel Pedro Paramo, Hotel Finca El
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Recreo, Hotel Hacienda Betania y Café La Huerta. El sector de Turismo cuenta con varios
atractivos como lo es la Basilica San Jacinto, las Lagunas de Siecha, la aguas termales Agua
Caliente, los petroglifos, las Capillas de Siecha, parque Chingaza y Bosque la Concepcion son

algunos de los atractivos con los que cuenta el municipio.

Productos EL MOLINO se encuentra en la vereda Santa Ana Alta, desde el afio 2019 es
una empresa familiar que decidié hacer una transformacion de la leche con sus saberes culinarios,
de esta forma fue produciendo en primera medida el yogurt, posteriormente arequipe y de ultimo
el cortado de leche, siempre se ha buscado que los productos que se elaboran se han hechos con

la mejor calidad y salubridad para asi lograr la inocuidad de los productos.
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MARCO LEGAL

En este espacio daremos reconocimiento a todos los requisitos, leyes, condiciones y demas
que se deben tener en cuenta para la creacion de una empresa de productos lacteos, su produccion,
transporte y comercializacion; Para empezar, se debe inscribir la empresa en Camara y Comercio
como persona juridica, luego se debe colocar un nombre a la empresa u organizacion; este nombre
debe tener disponibilidad, en tercer lugar se debe clasificar la actividad econémica a realizar, a
continuacion de debe revisar que la marca escogida no tenga un registro previo, luego se descargan
los documentos requeridos y se llevan a una cdmara de comercio, también se abre una cuenta en
un banco a nombre de la empresay se radican los documentos completos en la camara de comercio,
tres dias después de haber radicado estos documentos, se verifica en la pagina web la aprobacion,
con esta aprobacion, se debe pedir una cita en la Dian , alli se solicita el Rut, la firma digital y la
habilitacion y resolucion de facturacion. (Camara de Comercio de Bogota, 2020)

Por otra parte, se deben tener en cuenta las siguientes leyes: Ley 9 de 1979, la cual
reglamenta la proteccion del medio ambiente, tratando temas como el control del agua a utilizar,
residuos sélidos, condiciones ambientales entre otras. También el decreto 616 del 2016, es el
siguiente a tener en cuentas, este expide el reglamento técnico sobre los requisitos que debe cumplir
la leche para el consumo humano que se obtenga, procese, envase, transporte, comercialice,
expenda, importe o exporte en el pais. Este decreto tiene la finalidad de proteger la vida, la salud y
la seguridad humana, previniendo las practicas que puedan inducir a error, confusion o engafio a
los consumidores. (Calvera, 2016)

Para las plantas de procesamiento de leche se debe, primero cumplir con el decreto 3075/97,
por medio del cual se regulan todas las actividades de fabricacion, procesamiento, preparacion,

envase, almacenamiento, transporte, distribucion y comercializacion de alimentos en el territorio
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nacional. Segundo debe haber un laboratorio para analisis microbioldgicos y fisicoquimicos,
tercero la leche utilizada debe proceder de hatos inscritos al ICA, cuarto se debe disponer de los
equipos adecuados para los procesos, quinto es indispensable hacer pruebas de acidez, adulterantes,
antibidticos, entre otros a la leche al momento de recibirla y por ultimo mientras la leche este
almacenada de debe mantener entre 2 'y 4 °C.

Las plantas de procesamiento estan obligadas a tener un sistema HACCP. Por otro lado, el
establecimiento debe estar inscrito al Invima mediante un codigo interno, el Ica esta obligado a
realizar minimo 2 visitas en el afio y el Invima esta obligado a realizar minimo 2 visitas cada seis
meses a las plantas de enfriamiento y procesamiento para cumplir con la inspeccién, vigilancia y
control del producto.

El decreto 60 de 2002, el cual promueve la aplicacion del Sistema de Andlisis de Peligros
y Puntos de Control Critico Haccp, como Sistema o Método de Aseguramiento de la Inocuidad de
los Alimentos y establecer el procedimiento de certificacion al respecto.

Por otra parte, se encuentra el decreto 02838 de 2006, en el cual se estipula que todo
manipulador o comercializador de leche cruda, debe poseer certificado médico donde se reconozca
su aptitud para manipular la leche, con vigencia por un afio.

En el decreto 4670 de 2007, por medio de este se modificd temporalmente el arancel para
la leche establecido en el Arancel de Aduana. El decreto 2964 de 2008 modifico el decreto 02838
de 2006 dictando nuevas normas para complementar el 616 del 2006.

También se encuentra el decreto 005109 de 2005, por el cual se construye el reglamento
técnico sobre las obligaciones de rotulado o etiquetado que deben cumplir los alimentos envasados
y materias primas de alimentos para consumo humano. (Normatividad del Sector Agroindustrial,

2011).
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METODOLOGIA

Recoleccion y anélisis de los datos de fuentes primarias y segundarias, se da un enfoque a
la investigacion de carécter cualitativo que segun (Hernandez, 2014) “Utiliza la recoleccion y
andlisis de los datos para afinar las preguntas de investigacion o revelar nuevas interrogantes en
el proceso de interpretacion”. (pag.7). Siendo esta la investigacion que mas se adapta ya que lo
que se pretende al desarrollar un estudio donde lo que se busca es conocer la opinién de la
comunidad de Guasca acerca de cdmo estéa el mercado de los productos lacteos en el municipio y
cudles serian los competidores de los productos EL MOLINO, este método de estudio descriptivo
nos ayudara a cuantificar que tantas personas deben encontrarse dentro de la muestra lo que
también nos llevara a realizar un estudio empirico ya que vamos a realizar recoleccién de
opiniones personales de esta forma se podra tener un acercamiento profundo con lo que
realmente esta pensando los futuros clientes y que es lo que esperan encontrar en un producto

lacteo y de esta forma se facilitaria la comercializacion de los productos.

En el casco urbano del municipio de Guasca se encontraron 50 tiendas que se
dedican a la comercializacion de productos lacteos de las cuales se escogieron al azar 30
establecimientos de muestra para la aplicacion de la encuesta realizada mediante la investigacion.
El objetivo analizar las diferentes estrategias de marketing y definir las mas adecuadas para
productos EL MOLINO, esta se realizara mediante un estudio de investigacion donde se buscaran
fuentes confiables y se recopila informacion de los diferentes libros de marketing donde nos dara
una idea al conocer la teoria, estudiarla e interpretarla nos llevara a la conclusion de acuerdo a lo
que se requiere para la marca que es construir relaciones a traves del tiempo con los clientes se

tomara la mas adecuada.
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Para el objetivo especifico sobre analizar el mercado de los productos lacteos en el
Municipio de Guasca, se va a realizar una encuesta con un enfoque cualitativo al 60% de los
tenderos que se encuentran en el casco urbano, este muestreo se realizo de caracter aleatorio
simple con un nivel de confianza del 95%, esto nos determinara hechos y comportamientos ya
existentes en el municipio que como resultado nos ensefiara el comportamiento del mercado
lacteo y se podra identificar cuales son las necesidades mas sobresalientes de los habitantes del

casco urbano del municipio de Guasca.

Con base a la informacion recolectada atreves del analisis de los resultados se pretende
identificar oportunidades para la comercializacion de los productos EL MOLINO, con las
encuestas realizadas se desea conocer las necesidades y preferencias de los consumidores, como
les gustaria que le llegaran los productos lacteos y cudles son las mejores formas de entregarlos
esto se refiere a tipo de envases, cantidad, calidad del producto, precio y sabores lo que ayudara a
que productos EL MOLINO para poder comercializar y ofrecer los productos segun las necesidades

del cliente.

FICHA TECNICA

DESCRIPCION CANTIDAD
Poblacion 50
Lugar Guasca
Muestra 30
Error de Muestra 5%
Nivel de Confiabilidad 95%
Procedimiento de Muestra Probabilistico
Fecha de realizaciéon Octubre 05 de 2020
Instrumento de Medicién Encuesta TAT
Numero de Preguntas 9

Tabla 1. Ficha técnica de muestreo.
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RESULTADO Y ANALISIS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION
A continuacion, se realizara el anlisis de cada una de las gréficas obtenidas en la encuesta
realizada en las tiendas de Guasca Cundinamarca, esto con el fin de procesar toda la informacion

obtenida en el estudio.

1. ¢Usted compra productos lacteos para vender en su establecimiento?

i 30 (100 %)

Mo —0(0%)

Figura 1. Porcentaje de personas que venden productos lacteos
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Como se puede observar en la grafica el 100% de la poblaciéon encuestada vende productos
lacteos en su establecimiento, lo cual indicia que existe una gran demanda de productos lacteos en
las tiendas del municipio de Guasca.

2. ¢De los siguientes productos lacteos cuales ofrece?

QUESO
S| mNO mMARCA mARTESANAL mINVIMA
invivA - [ 56.7%
ARTESANAL [ <0%
marcA [ 53, 3%
No I 0%
s I 0%

Figura 2. Grafica de analisis Queso.

Analizando esta grafica, se puede interpretar que el 60% de las tiendas encuestadas vende
queso, el 40% no vende este producto en su establecimiento, por otra parte se puede evidenciar que
este producto el 53,3% es de marca, como lo son Alpina, Alqueria, Colanta, entre otros; y el 40 %
es producto artesanal fabricado por algunos campesinos del municipio, ademas el 56,7 % del
producto cuenta con registro Invima. En base a este resultado se puede identificar que este producto
tiene alta demanda de consumo, por lo tanto es un producto viable para la elaboracion y

comercializacion para productos EL MOLINO.
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YOGURT

Sl

NO

Marca

Artezanal

Invima

Figura 3. Grafica de andlisis Yogurt.

Un 93,3% de la poblacion encuestada, vende yogurt tradicional en sus establecimientos de
comercio y el 6,7% no vende este producto. Ademas, el 90% del 93,3% comercializa yogurt de
marca, pero también se evidencia que el 10% de estos comerciantes venden tanto yogurt casero o
artesanal como de marca, en cuanto el registro Invima se deduce que el mismo porcentaje que

vende yogurt de marca cuenta con registro Invima.

YOGURT GRIEGO

Sl

Mo

Marca 19 (63,3 %)

Artesanal

Invima 19 (63,3 %)

0 5 10 15 20 25

Figura 4. Grafica de andlisis Yogurt Griego.
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Se evidencia que un 83,3 % de los encuestados no vende yogurt griego, solo un 16,7%
cuenta con este producto en su establecimiento para la venta, también se puede analizar que todo
el producto gque se vende es de marca y cuenta con registro Invima, no existe un mercado de yogurt
griego artesanal, lo que da una ventaja competitiva en el mercado para productos EL MOLINO,
ademas de un reto de comercializacién y marketing para dar este producto a conocer y sea mas

amplia su demanda.

CUAJADA
Sl 6 (20 %)
NO 24 (80 %)
Marca 4(13.3 %)
Artesanal 2 (6,7 %)
Invima 4 (13,3 %)
0 5 10 15 20 25

Figura 5. Grafica de andlisis Cuajada

En esta gréfica se puede apreciar que el producto llamado cuajada tiene una demanda de consumo
baja, ya que solo el 20% de las tiendas encuestadas, ofrecen este producto, esto quiere decir que el
80% de tiendas no comercializan cuajada. 4 de las tiendas que si venden cuajada cuentan con
registro Invima y es de marca, estas representan un 13.3%, por el contrario, las otras 2 tiendas

representando un 6,7% venden cuajada artesanal.
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AREQUIPE

Sl
MO 25 (83,3 %)
Marca

Artezanal

Invima 5 (16,7 %)

Figura 6.Grafica de analisis Arequipe

Como se puede observar en el grafico anterior, el 70% de las tiendas encuestadas vende
arequipe, el 30% no comercializa este producto, también se encuentra que un 63,3 % de producto
vendido es de marca y un 23,3 % es artesanal, ademas el producto vendido de marca cuenta con su
respectivo registro Invima. También podemos evidenciar que 5 tiendas se venden los dos tipos de

producto (marca y artesanal).

CORTADO DE LECHE
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Sl —0(0%)
Marca |0 {0 %)
Artesanal —0 (0 %)

Invima [0 (0 %)

Figura 7. Grafica de analisis de cortado de leche

En los resultados obtenidos con este producto, se pudo encontrar que en ningun

establecimiento conocen el producto, por lo tanto el 100% no lo venden.

KUMIS

KUMIS

S| mNO mMARCA ®=mARTESANAL EINVIMA

invivA- | 45.7%

ARTESANAL [l 3.3%
varca I 4. 7%
NO - | 50%
si |,  50°%

Figura 8.Grafica de analisis Kumis
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Se puede observar que el 50 % de los establecimientos encuestados venden este producto y
el otro 50 % no lo vende, por otra parte, el 46,7 % de los que venden el producto cuenta con registro
Invima y es de marca, ademas un 3,3 % es producto artesanal.

CONSOLIDADO PREGUNTA 2
35
30

25

QUESO YOGURT YOGURT CUAJADA AREQUIPE KUMIS CORTADO DE
GRIEGO LECHE

2

o

1

(&)

1

o

(&)]

u S| VENDE ®=NO VENDE MARCA ®ARTESANAL =mINVIMA
Figura 9. Consolidada pregunta 2.

En esta grafica del consolidado de la pregunta 2, se puede analizar que los productos de
mayor rotacion o venta son: en primer lugar, el yogurt tradicional el cual arrojo un porcentaje
93,3%, el arequipe con un porcentaje del 70% y el queso con un 60% sobre las encuestas realizadas,
lo cual da una base que la produccidn deberia enfocarse en fabricar mas yogurt y arequipe, ademas
contemplar la posibilidad de empezar a producir queso, ya que es un producto que aun EL
MOLINO no elabora.

Se evidencia también que a los tenderos les preocupa la marca y procedencia de los
productos, ya que algunos mercados estan estandarizados por marcas grandes, pues los clientes

reconocen y piensan que los productos elaborados por las marcas reconocidas y grandes son las
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Unicas que trabajan bajo todos los estandares de salubridad y calidad, es por esto mismo que en la
gréfica anterior podemos evidenciar que son mayores los productos de marca que los artesanales.
En cuanto a los registros de Invima se pudo ver que la mayoria de productos cuentan con este
registro, ya que el consumo mas alto es de marcas reconocidas y con afios de trayectoria, lo que se
hace mas dificiles para los pequefios productores que ofrecen productos artesanales y que ain no
cuentan con registro sanitario, sin embargo, se evidencio que en algunas tiendas les gustaria ofrecer
productos artesanales o caseros, brindando la oportunidad de conocer y creer en los pequefios

productores.

3. ¢Compraria productos lacteos sin registro Invima?

20
18
16
14
12
10

o N A O

Sl NO

Figura 10. Porcentaje de personas que comprarian productos sin Invima.

Para este grafico se puede analizar que el 60% de la poblacion encuestada dice no comprar
productos sin registro sanitario, mientras que un 40% dice que, si compraria productos sin registro
Invima, esto nos demuestra que existe un alto grado de preocupacion de los comerciantes por

vender en sus tiendas productos respaldados por el Invima y que cuenten con los debidos procesos
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de produccion, comercializacion y transporte adecuados. Por ende, a productos EL MOLINO le
genera un gran reto para la comercializacion y distribucion de sus productos lacteos en el municipio
de Guasca.

4. ¢Cudl producto tiene mayor rotacion?

Yogurt 24 (80 %)
Yogurt Griego 00 %)
Cuajada 00 %)
Arequipe 2 (6,7 %)

Cortado de leche 0 (0 %)

Queso 13 (43,3 %)
Kumis 2 (6,7 %)
Ofro 0(0%)
0 5 0 15 20 25

Figura 11. Grafica de rotacion de producto.

De acuerdo a esta grafica se encuentra que el yogurt es el producto que mas rotacion tiene con
un 80%, seguido del queso con una rotacion de un 43,3 % y por ultimo el arequipe con un 6,7%;
lo que hace pensar que a pesar de que en la grafica de la figura (fig.) se evidenciaba que el producto
que mas solicitan los tenderos es el yogurt y el arequipe, se vende mucho mas el yogurt y el queso;
esto nos lleva a concluir que el mejor producto para la venta es el yogurt tradicional, a pesar de que
el arequipe cuente con buen comportamiento en el mercado, no es un producto que se debe producir
en grandes cantidades.

5. ¢Cada cuanto, usted se abastece de productos lacteos?
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QUESO

mDOS VECES A LA
SEMANA

u SEMANA

' QUINCENAL

7% | 17% = NO VENDE

Figura 12. Grafica de abastecimiento Queso.

De acuerdo a esta grafica se puede analizar que en las tiendas que venden queso, se abastecen
dos veces semanalmente, con un 36% lo cual quiere decir que el queso es un producto de alta
demanda en la canasta familiar. EI 17% se abastece de este producto semanal, el 7 % quincenal y
el 40% no venden este producto.

YOGURT

mDOS VECES A LA
SEMANA

u SEMANA
QUINCENAL

= NO VENDE

Figura 13. Grafica de abastecimiento Yogurt.
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Esta grafica nos indica que el 70% de los tenderos, solicitan semanalmente yogurt
tradicional, esto es debido a que es un producto alto en calcio y nutrientes, y de facil consumo. En
seguida un 17% se abastece dos veces a la semana, un 6% quincenalmente y un 7% no vende el

producto.

YOGURT GRIEGO

mDOS VECES A LA
SEMANA

= SEMANA
QUINCENAL

= NO VENDE

Figura 14. Grafica de abastecimiento Yogurt Griego.

En esta grafica se puede ver que el 83% de los tenderos encuestados, no venden este
producto, sus razones son el alto costo y el poco reconocimiento del producto en el mercado local;
en las tiendas que, si se vende el producto, se abastecen semanalmente y en cantidades bajas, ya
que es un producto que no rota tanto. Dentro de los productos que elabora EL MOLINO se
encuentra el yogurt griego, con los resultados la encuesta que se realizd, se analiza la necesidad de

realizar una estrategia para el reconocimiento del producto.
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CUAJADA

mDOS VECES A LA
SEMANA

= SEMANA
QUINCENAL

= NO VENDE

Figura 15. Grafica de abastecimiento Cuajada.

Solo el 20% de las tiendas encuestadas en el municipio venden este producto, de las cuales
el 10% realiza pedido quincenalmente y el 7% se abastece dos veces en la semana; la debilidad de
este producto es su baja comercializacién, pero a la vez una de sus oportunidades es que es un
producto facil de impulsar, pues la produccion de este tiene menos costos, asi como es mas
saludable, debido a su bajo contenido de cloruro de sodio (sal) y sus beneficios en vitaminas y

minerales, que hacen que el organismo tenga un mejor funcionamiento.
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AREQUIPE

mDOS VECES A LA
SEMANA

= SEMANA
QUINCENAL

= NO VENDE

Figura 16. Grafica de abastecimiento Arequipe.

De la poblacién encuestada el 33% no comercializa este producto, lo que indica que el 67%
restante si comercializan este producto en sus tiendas, un 40% se abastece semanalmente, un 17%
quincenal y un 10% dos veces en la semana. Este producto tiene un consumo medio, pues es un

producto muy versatil, ya que se puede consumir como postre, utilizar para recetas, entre otros.
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CORTADO DE LECHE

B DOS VECES A LA SEMANA
B SEMANA

= QUINCENAL

B NO VENDE

Figura 17. Grafica de abastecimiento Cortado de Leche.

Como se puede observar en esta grafica, no se conoce ni se comercializa en cortado de leche
en las tiendas de Guasca encuestadas, lo que les da un reto a productos EL MOLINO, de incursionar

este producto innovador en el municipio de Guasca.
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KUMIS

mDOS VECES A LA
SEMANA

= SEMANA
QUINCENAL

= NO VENDE

Figura 18. Grafica de abastecimiento Kumis.

El 67% de las tiendas no comercializa el kumis, solo un 33% de las tiendas lo comercializa y
su rotacion es muy baja, los tenderos generalmente se abastecen de este producto dos veces en la
semana; su bajo consumo se debe a que la mayoria de las personas, estiman que con su
transformacion pierde sus nutrientes.

6. Cuando compra productos lacteos para vender en el establecimiento de los siguientes aspectos:

¢Cuales tiene en cuenta?
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PRECIO
Mucho 13 (433 %)
Algo 14 (46,7 %)
Poco 3 (10 %)
0 5 10 15

Figura 19. Grafica de importancia del precio.

El 43% de la poblacion encuestada se fija en el precio, ya que para las personas siempre ha sido
muy importante poder adquirir el producto que se necesita a un precio asequible; de esta forma se
busca poderlo entregar al consumidor final no tan costoso y jugar con la demanda. El 46% de la
poblacion encuestada dice tener en cuenta algo el precio y un 10% dice tener en cuenta poco el

precio, pues tienen otras caracteristicas en cuenta.

CALIDAD

IMucho

Algo

Poco 13,3 %)

Figura 20. Grafica de importancia de la calidad.
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En cuanto a la calidad de los productos un 73,3 % dice que es muy importante, pues con
esta se puede medir el nivel de satisfaccion del consumidor y se puede verificar si el producto
estd cumpliendo con las necesidades que requiere el cliente. Con un 23,3 % los encuestados dicen

importarles algo la calidad y solo el 3,3% les importa poco este tema.

MARCA

Mucho

15 (50 %)

Algo

Foco

Figura 21. Grafica de importancia de la marca.

En cuanto a la marca se encuentra un 50% que dice que la marca tiene mucha
importancia, ya que, a la hora de la compra, el consumidor tiene presente las marcas reconocidas,
esto hace que, en el momento de surtir sus tiendas, adquieran la mayoria de productos de marca.
Un 40% le importa algo la marca y un 10% le importa poco, lo que concluye que productos EL

MOLINO debe trabajar para dar a conocer su marca en el municipio.
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VARIEDAD

Mucho

Algo

FPoco

Figura 22. Grafica de importancia de la variedad.

En cuanto a la variedad con un 56,7% les importa algo, el 13,3% le importa poco y el
30% le s importa mucho, esto se debe que, aunque en algunas tiendas es importante tener
variedad, es mas importante otras caracteristicas como la calidad y que el producto sea recordado
al ser adquirido por el cliente final. Productos EL MOLINO debe generar una estrategia de

marketing, la cual impulse el reconocimiento del cliente.
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PRESENTACION

Mucho
Algo

19 (63,3 %)

Poco

20

Figura 23. Grafica de la importancia de la presentacion

En cuanto a la presentacion el 63,3% dice importarle algo, un 33,3% dice importarle
mucho y un 3,3% dice importarle poco. La presentacion de un producto tiene varios elementos
como por ejemplo el logo, debe ser llamativo, estético y funcional, ya que este debe responder a

los interrogantes del cliente.

PUBLICIDAD

Mucho

Algo

Poco

20

Figura 24. Grafica de importancia de la publicidad.
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La publicidad es una herramienta para incrementar el consumo y demanda. En esta gréafica
se aprecia un 53,3% que dice importarles algo la publicidad, un 30% dice importarle poco y un
16,7% dice importarle mucho. Se puede evidenciar que, aunque la publicidad no es tan
importante para la mayoria de tenderos, otros si la tienen en cuenta.

EMPAQUE

Mucho

Algo

Poco

Figura 25. Grafica de importancia del empaque.

En cuanto al empaque el 56,7% dice importarle algo, el 40% mucho y el 3,3% dice importarle
poco. El empaqgue de un producto debe ser innovador y atractivo para el consumidor. Ademas,
debe contener informacion del mismo como lo es, lote, fecha de vencimiento, cantidad,
informacidn nutricional, etc. En productos EL MOLINO, se manejan empaques adecuados para

cada tipo de producto.

7. ¢Estaria dispuesto a ofrecer los productos lacteos EL MOLINO, aunque este no cuenta con
registro Invima?



5l

NO

12 (40 %)

15

18 (60 %)

20

Figura 26.Porcentaje de personas dispuestas a conocer los productos.

Con un 60% como se aprecia en esta grafica, los tenderos encuestados estan dispuestos a
conocer productos EL MOLINO, y revisar la posibilidad de venta en sus establecimientos,

después de conocer y degustar los productos. Por otra parte, el 40% dice no estar dispuestos a

conocer el producto, porque prefieren vender productos de marca y reconocidos.

8. De los siguientes productos lacteos EL MOLINO ¢ Cuéles le podrian interesar para su

negocio?
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YOGURT

FPersonal 17 (70,8 %)

Litro 10 (41,7 %)
2 Litros

Garrafa

Figura 27. Grafica de preferencia de tamafio Yogurt.

De acuerdo a esta encuesta se puede evidenciar que las personas se encuentran interesadas en
adquirir el yogurt en tamafio personal en un 70,8% de los tenderos que desean conocer el
producto, esto se debe a que es el tamafio de yogurt que mas se vende en las tiendas encuestadas.
El 41,7% estaria interesado en ofrecer en su tienda yogurt de litro y el 4,2% de 2 litros.

9. De los siguientes productos lacteos EL MOLINO ¢Cuéles le podrian interesar para su
negocio?

Yogurt Griego

Cusjada 10 (47,6 %)

Arequipe 15 (71,4 %)

Cortado de Leche

Figura 28. Grafica de producto que desea conocer.
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Como se pudo analizar en la grafica anterior el yogurt es el producto que mas desearian
conocer los tenderos, en seguida con un 71,4 % se encuentra el arequipe, un 47,6% la cuajada, un
28,6% con el cortado de leche y un 14,3% el yogurt griego. Esto indica que cuales son los

productos que debe producir y ofrecer EL MOLINO en las tiendas de Guasca.
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ESTRATEGIAS

De acuerdo al estudio que se realizé se encontrd que la estrategia marketing més adecuada
para implementar en productos EL MOLINO son la estrategia de segmentacion del mercado y

estrategia de posicionamiento de mercado que se realizaran con la siguiente metodologia:

v’ Segmentacion del Mercado: Con esta estrategia se pretende escoger el mercado meta al

que se desea llegar realizando un marketing concentrado con este se busca identificar los
potenciales clientes que pueda llegar a adquirir productos EL MOLINO, en las tiendas de
municipio de Guasca se va a realizar una entrega de los productos con los que se tiene una
mayor rotacién como lo es el yogurt en litro y personal, el arequipe y el queso, de esta
forma se va observar como semanalmente se comportan las ventas para asi analizar la
produccion hacia los productos con mayores ventas.

v' Estrategia de posicionamiento de la marca: Con esta estrategia se desea que EL MOLINO

se posicione como marca en el municipio de Guasca, por lo tanto, lo primero que se va a
realizar es un acercamiento con la oficina de desarrollo econémico, para que le brinde al
MOLINO un espacio en los Mercados Campesinos que se desarrollan cada domingo, para
que los productos se puedan dar a conocer a los consumidores, asi podran degustarlos y
conoceran la calidad, que comparado con otros del mismo sector se podra demostrar su

superioridad frente a los competidores que ofrecen los mismos derivados lacteos.
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CONCLUSIONES

Por medio de la encuesta realizada a la muestra tomada de 30 establecimientos del casco
urbano del municipio de Guasca que comprenden un 50%, a quienes se dirigia esta investigacion,
obteniendo datos sobre su compra y venta de productos lacteos. A partir de estos resultados se
logré identificar cuéles son los productos lacteos de preferencia en el Municipio, en qué
presentacion y tamafio se comercializan con mayor cantidad estos productos.

Se puede concluir que se hace necesario que productos EL MOLINO debe comenzar los
tramites para el registro INVIMA de su productos, ya que se evidencio que este registro sanitario
da més tranquilidad al consumidor y también es indispensable para la vigilancia y control de los
alimentos, ya que si la marca se quiere extender a otros municipio o ciudades lo podra realizar de
una forma segura demostrando que los procesos de transformacion de la materia prima estan
cumpliendo estandares de calidad de acuerdo a las normas vigentes.

También se puede concluir que el mercado de los derivados lacteos tiene alta demanda en
el municipio y es altamente rentable su produccion y comercializacion. Se evidencié que un
producto de EL MOLINO, es nuevo e innovador para los tenderos del Municipio, el cual se debe
incursionar, ofrecer, ofertar y darle reconocimiento, aprovechando la oportunidad que se ha
presentado.

Por otra parte, se encuentra la posibilidad para EL MOLINO de ofrecer sus productos sin
registro INVIMA, ya que un 60% de los tenderos encuestados dijeron aceptar conocer la maraca
EL MOLINO mientras se realiza todo el proceso para adquirir dicho registro.

Productos EI Molino cuenta con una gran oportunidad en el momento de realizar la
comercializacion de sus productos como el yogurt, el arequipe y la cuajada porque son de gran

rotacion en el mercado del municipio, por el contrario el yogurt griego es un producto que aunque
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se comercializan y no es conocido no tiene una alta comercializacion y distribucion; de la misma
forma el cortado de leche es un producto para nada conocido en el mercado lo que nos puede
abrir una puerta que es la innovacion que al mismo tiempo debe jugar con saber satisfacer las
necesidades de los clientes y de esta forma generar un mercado local.

Al momento de escoger cuales es la mejor estrategia se optd por escoger la estrategia de
segmentacion del mercado y posicionamiento de la marca ya que con ella se busca generar
estrategias redituables con los clientes, esta no solo desea que los clientes adquieran los productos
una sola vez, sino que se identifiquen con la marca a traves del tiempo y de esta forma productos
EL MOLINO se pueda posicionar en el mercado local porque cuenta con productos que ofrecen

gran calidad y variedad, lo que le va a permitir generar tacticas de fidelizacion para los clientes.
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RECOMENDACIONES

A continuacion, se presentaran una serie de recomendaciones, las cuales son importantes
para el crecimiento y éxito de la organizacion.

Se recomienda a productos EL MOLINO, obtener el registro INVIMA, para mejorar la
aceptacion y comercializacion de los productos.

Se recomienda también implementar una estrategia de producto donde se ofrezca y oferte
el cortado de leche, producto que no es muy reconocido en el municipio y puede terminar
adquiriendo demanda, esto se podra llevar a cabo

Se recomienda que se implemente la estrategia de ofrecer muestras gratuitas del cortado
de leche y el yogurt griego para que el consumidor final lo deguste y de esta forma lo
demande en las tiendas.

Extender el reconocimiento de la marca, hacer mas publicidad, salir a ferias, etc.
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Anexos A. Cronograma de Actividades
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Anexos B. Instrumento para recoleccion de datos.

ENCUESTA DE PRODUCTOS LACTEOS

Nombre del Establecimiento:

Direccion:

69

Contacto:

Somos estudiantes de X semestre de Administracion de Empresas de la Universidad Minuto de

Dios, estamos realizando un estudio que pretende la actividad comercializadora de productos

lacteos en el Municipio de Guasca, la informacion sera de caracter académico y serd guardada

segun la ley 1581 de 2012.

1. ¢Usted compra productos lacteos para vender en su establecimiento?

e Si
e No

2. De los siguientes productos lacteos cuales ofrece y si son de marca o artesanal.

Producto Si

No

Marca

Artesanal

Invima
S N

Queso

Yogurt

Yogurt Griego

Cuajada

Arequipe

Cortado Leche

Kumis




Otro. Cual

¢Compraria productos lacteos sin registro Invima?

e Sj
e No

Del siguiente surtido de lacteos ¢Cuales tienen mayor rotacion?

e Yogurt

e Yogurt Griego

e Cuajada

e Arequipe

e Cortado de Leche
e Queso

e Kumis

e Oftro

Cuando compra productos lacteos para vender en el establecimiento de los siguientes
aspectos ¢ Cuales tienen en cuenta?

Variable Mucho Algo Poco

Precio

Calidad

Marca

Variedad

Presentacion

Publicidad

Empaque




6.

¢Cada cuénto usted se abastece de productos lacteos?

Producto

2 Veces
Semana

Semanal

Quincenal

Queso

Yogurt

Yogurt Griego

Cuajada

Arequipe

Cortado Leche

Kumis

Otro. Cual
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Estaria dispuesto a ofrecer los productos lacteos EL MOLINO, aunque este no cuenta con
registro Invima.

De los siguientes productos lacteos EL MOLINO ¢Cudles le podrian interesar para su

Si
No.

negocio?

Producto

Personal

Litro

2 Litros

Garrafa

Yogurt

Yogurt Griego

Cuajada

Arequipe

Cortado de Leche
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Anexos C. Fotos Tiendas del Municipio de Guasca.




