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Resumen Analitico del estudio

Esta compuesto de los siguientes apartes:
Programa académico: Tecnologia en Gestion Financiera
Fecha de elaboracion del RAE: 29 de Noviembre 2023
Autores de la investigacion: Jerson Moncayo, Héctor Lopez, Rolando Realpe
Asesor: Mg. Orlando Estupifian Revelo
Jurados: Javier Bastidas - Juan David Misnaza
Titulo completo de la investigacion: Estrategias de mercadeo para el sector lacteo de
Guachucal

Palabras claves: Marketing, reconocimiento de marca, Participacion en el mercado.
Descripcion: el presente trabajo consiste en el disefio de estrategias para mejorar el
posicionamiento de las pequefias transformadoras de leche de Guachucal  Narifio, a través de la
realizacion de un diagndstico interno y externo, la creacion de estrategias entorno a producto y

venta (Plaza, precio y promocion y un plan de accion).

Contenido: el trabajo cuenta con lo siguiente:

1. Problema de la investigacion:

En este punto se abarca tematicas fundamentales para la realizacion de la investigacion
como son: tema y linea de investigacion, planteamiento del problema, enfocéndolo en su
descripcion y formulacién, estableciendo unos objetivos, determinando justificacion, viabilidad y

una delimitacion.



2. Marco referencial:

En este capitulo se resalta la importancia de tener antecedentes para la investigacion,
antecedentes como. regional, nacional e internacional. Seguido de ello se abarca los marcos
contextuales, micro y macro contexto, ademas de la resefia histérica de la empresa. Por Gltimo, en
este capitulo se abarcan de los marcos anteriormente mencionados lo correspondiente al tema

legal, a las teorias tomadas para la investigacion y conceptos claves para el desarrollo de la misma.

3. Metodologia:

Este capitulo hablara de cémo se llevar a cabo la investigacion, lo correspondiente a
paradigma, enfoque, método, tipo de investigacion, poblacion, muestra, ademas de las técnicas de

recoleccion de informacion, con sus respectivas fuentes primarias y secundarias.

4. Andlisis de resultados:

Este capitulo se enfocara en destacar los resultados de la metodologia a usarse para esta
investigacion, en este caso, en primera medida al diagnéstico interno y externo de las empresas en
Guachucal, por medio de entrevistas, encuestas, analisis matricial y conclusién del diagnéstico,
posterior a esto se hablara de las estrategias de comercializacion basadas en el marketing mix,
producto, precio, plaza, promocion y publicidad, ademas estas variables seran tomadas para
posteriormente realizar el respectivo plan de accién de la investigacion. Por Gltimo, en la
investigacion se realizaran las correspondientes conclusiones y recomendaciones del trabajo de
Investigacion Estrategias de mercadeo en época de crisis para el sector lacteo de Guachucal.

5 metodologias:



Empirico - Analitico, segiin Mario Tamayo y Tamayo dado que esta investigacién presenta
un enfoque cuantitativo, se basa en la observacion controlada, busca desde la comprobacién la
confirmacién de hechos con el fin de describirlos o explicarlos, la cual asume una realidad estable

para el sector lacteo del municipio de Guachucal Narifio.

Para la recoleccion de datos se tomaron datos de las presas existentes promedio de la Umata

del municipio y posterior a ello se prosigui¢ a realizar la encuesta.

Conclusiones:

A través de las técnicas de recoleccién de informacion que se utilizaron en la investigacion
fueron: por medio de encuestas para conocer la informacion de cada empresa, y por medio de la
observacion directa analizar como ellos estan operando, tanto en cadena de produccién como en

distribucion del producto ya terminado.

Se evidencia que las empresas si estan cumpliendo con sus objetivos planteados, debido a
que la gran mayoria si cuenta con los recursos necesarios, aunque el nivel tecnolégico de la

produccion es muy bajo.

La gran mayoria de las empresas con un 56% de las encuestadas en el municipio de
Guachucal, si cuentan con un plan de mercadeo y ventas esto es muy importante, ya que son vitales

en el crecimiento, planeacion y toma de decisiones en cualquier organizacion.

Se logra observar que en el municipio hay mucha competencia esto puede ser una debilidad
para la empresa ya que se tienen que rivalizar entre si ofreciendo mas y mejores productos y

mejorando sus precios.



Recomendaciones:

« En el departamento de Nariflo se debe generar una politica o estrategia con la cual proteja
a los pequefios y medianos productores de leche en temporadas dificiles, un ejemplo de ello es una
pandemia, una sequia, fuertes cambios de clima; dandoles un subsidio o materiales para poder

afrontar esta situacion o combatirla.

* Proponer una norma en las entidades financieras para que los centros y empresas lacteas
como las de Guachucal puedan acceder a créditos con una baja tasa de interés para la ampliacion

de su terreno, materia prima y produccion.

« Se deben generar politicas dentro de la industria lactea para garantizar la calidad de los
productos y a su vez poder ampliar el mercado del mismo, también un fondo al que ellos puedan

acceder para compra de maquinaria y mejoramiento de las instalaciones.

*En nuestro departamento se debe reconocer y premiar las empresas lacteas pequeiias,
medianas y grandes; cada afio con el fin de incentivar a los productores, emprendedores y
empleados para su continua mejora y superacién dentro del mercado; asi mismo lograr su

expansion del sector.
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Introduccién

El presente trabajo de investigacion se centré en crear unas estrategias de marketing para
las productoras de leche del municipio de Guachucal Narifio., y para esto se hizo la descripcion
del problema, la cual permitié conocer las principales dificultades por las que atraviesan las
empresas. También se planted el objetivo general y los objetivos especificos donde se establece
los logros alcanzados, ademas de lo anterior se realizo una justificacién, donde se expone las
razones por las cuales se efectu6 esta investigacion y donde se resalta la importancia y pertinencia
de este. De igual forma se dan a conocer los antecedentes, Internacional, Nacional y regional, los
cuales sirvieron como guia para la creacion de estrategias, también se tiene la metodologia con el
cuadro del plan de actividades en la cual se dan a conocer las actividades y las etapas que se
realizaron para la ejecucion del trabajo, luego se formuld la viabilidad del trabajo de investigacion

y el talento humano que participa.

Asi como también se realizaron los marcos contextual, legal y conceptual, en donde se
desarrolla la investigacion del proyecto por medio de por medio de conceptos encaminados al tema
de investigacion, leyes que lo avalan y matrices que ayudan a la interpretacion de la informacion.

Para concluir, esta investigacion tiene como propésito brindar a las pequefias productoras
de leche del municipio de Guachucal Narifio solucionas practicas y alcanzables que les permita

incrementar sus ventas y posicionarse en el mercado.
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1. Problema de la investigacién

1.1 Tema de investigacion

Estrategias de mercadeo en épocas de crisis

1.2 Linea de investigacion

La investigacion se articula en la linea de CRECIMIENTO Y DESARROLLO
REGIONAL porque busca los recursos que permiten darle un correcto manejo a lo que se
realiza en las diferentes regiones del departamento, el cual es de gran relevancia para el progreso
de las mismas, se busca determinar soluciones adecuadas para el mejoramiento productivo y de
comercializacion de los productos, aumentando los parametros de calidad y competitividad de las
empresas lacteas del municipio de Guachucal del departamento de Narifio, permitiéndole obtener

recursos para su mismo desarrollo y progreso.

1.3 Planteamiento del problema

1.3.1 Descripcion del Problema

Al igual que el resto del mundo, la economia colombiana enfrenta uno de los choques mas
fuertes como consecuencia de la pandemia del Covid-19. Luego de un buen desempefio en 2019,
que la llevo a alcanzar una tasa de crecimiento del 3,3%, frente al 0,1% de América Latina y el
Caribe (CEPAL, 2020), se esperaba que Colombia en 2020 alcanzara un crecimiento econémico
cercano al 3,5%. Sin embargo, el primer trimestre del afio termina enfrentando dos choques que
afectaran la economia mundial en el corto y mediano plazo: la propagacion del Covid-19 y la fuerte
caida del precio internacional del petréleo. Los principales resultados sefialan unas pérdidas
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econémicas que varian entre $4,6 billones y $59 billones por mes de acuerdo con los escenarios

de aislamiento considerados, cifras que representan entre 0,5% y 6,1% del PIB nacional.

En los Gltimos afios se ha hecho notorio el declive de las pequefias empresas procesadoras
de leche del municipio de Guachucal Narifio. Causadas por las inconsistencias como, paros
nacionales, tratados de libre comercio y lo resiente, la pandemia, debido a que estos factores han
desarrollado disminucién de ventas y alza de precio de los insumos, por lo tanto, se ha convertido
en un problema el competir contras las grandes empresas. Por esta razén muchas de las pequefias
productoras de lacteos, estan encaminadas a la busqueda constante de nuevas estrategias de
marketing y procesos para tratar de contrarrestar en gran porcentaje esta problematica, es ahi donde
surge la utilizacion y aprovechamiento del conocimiento como estudiantes de gestion financiera
aportando y generando ideas de mercadeo; como también es necesario tener conocimientos de los

procesos del tratamiento de leche; desde donde inicia la cadena productiva hasta el producto final.

Por este lado revisando toda la cadena de procesos se mirara si existen fallas, atrasos de
produccion lo que podria estar generando mayor gasto de dinero, lo que podria hacer que las

pequefias empresas se estanquen.

De acuerdo con Cordoba (2020) “La cuenca lechera del departamento esta conformada por
23 municipios, cuya produccion se realiza en predios pequefios (micro fundios), con un promedio

de cinco a ocho animales” (p.1).

Cabe destacar que la leche es un producto basico en la alimentacion de las personas. Por
medio de la leche segun la Sociedad de Agricultores y Ganaderos de Narifio-Sagan, se beneficial

alrededor de 30.0000 familias que derivan su sustento de la produccion de leche.
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Las caidas en los mercados bursétiles, la caida en el precio del petréleo y la revaluacién
del délar, han sido unos indicadores del impacto que ha tenido la pandemia en la economia global;
asi mismo, los efectos también se han dado en las economias regionales que han alterado el

consumo y el normal funcionamiento del intercambio comercial doméstico

Por otro lado, los métodos que bien son de gran ayuda en la grande industria, es un factor
en desventaja en las pequefias productoras. Debido a que esos procesos industrializados le llevan
demasiada ventaja a los procesos artesanales, ventajas como disminucién de tiempo y menos
ocupacion de personal lo que conlleva a mas produccién y ventas a menor tiempo y generando
mayor rentabilidad, a eso se le suma que las empresas pequefias no cuentan con el debido
conocimiento al momento de comercializar los productos, ni generacion de estrategias e ideas que

aumenten la salida de los productos.

Esta investigacion pretende aportar resultados positivos a la problematica ya mencionada,
se estudiara las pequefias productoras y procesadoras de leche del municipio de Guachucal Narifio,
mediante la evaluacién de las actividades de plantas y su forma de comercializar, para lo cual se
plantea la siguiente pregunta de investigacion: Estrategias de mercadeo en época de crisis para las

pequefias empresas del sector lacteo del municipio de Guachucal Narifio.

1.3.2 Formulacion del problema

¢Coémo pueden superar la crisis del COVID 19 a través de estrategias de Marketing las

pequefias empresas productoras de leche en el municipio de Guachucal Narifio?

20



1.4 Objetivos

1.4.1 Objetivo general
e Formular estrategias de marketing que les permita a las empresas del sector de lacteos de

municipio de Guachucal Narifio superar la crisis del COVID 19.

1.4.2 Objetivos especificos

e Realizar un diagndstico de las estrategias de marketing utilizadas por las empresas frente a
la crisis generada por la pandemia.

e Analizar la mezcla de mercadeo utilizada por las empresas para hacer frente a la pandemia.

e Proponer un plan de accion de estrategias innovadoras en mercadeo para las empresas del

sector lacteo

1.5 Justificacion

EL sector lacteo en el municipio de Guachucal Narifio contribuye con la competitividad
regional generando empleo e ingreso para un 70% de la poblacion articulando claro esta los

diferentes eslabones de la cadena lactea en la region.

Asi se expresa en Contexto ganadero (2013). Narifio, sindénimo de productividad lactea en
Colombia, Pero, ¢qué importancia tiene esta region en la produccion lechera del pais? Eudoro
Bravo, director ejecutivo de la Sociedad de Agricultores y Ganaderos de Narifio, Sagan, asegura
que el departamento es muy significativo para la cadena lactea en Colombia, pues es generador de
casi 1.000 litros de leche al dia. (Narifio, ganaderia de altura y asociatividad).

Asi mismo en este sentido, el impacto del coronavirus cada vez es mayor en la economia
mundial y el mercado bursatil, ocasionando graves caidas en las principales bolsas, asi como en

una variedad de industrias, incluido el sector lacteo en los paises mas productores. De alli que la
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incertidumbre del mercado inducida por el coronavirus continda controlando los precios mundiales

de los lacteos.

Desde entonces. COVID-19 y el sector ganadero bovino en Colombia (2020) Desarrollos
actuales y potenciales, impactos y opciones de mitigacion 12 14 La crisis del COVID-19 esta
afectando a los consumidores de diferentes maneras. Sus percepciones, comportamientos o
preferencias tienen impactos directos e indirectos en las cadenas de valor agropecuarias y, en
particular, en las cadenas de valor de carne y leche. Para definir y consolidar los esfuerzos de
mitigacion que permitan superar la crisis actual, es clave comprender estos impactos, asf como el

papel y el poder que los consumidores tienen como actores en un sistema alimentario.

De acuerdo a FAO (2020), los precios promedio del consumidor leche liquida han
aumentado entre el 14 de febrero y el 4 de mayo, tanto a nivel mundial como en Colombia. Aunque
desde el 4 de mayo, los precios de la carne han disminuido, todavia se sitian por encima de los
niveles anteriores al COVID-19. Por su parte, los precios de la leche continllan aumentando tanto
a nivel mundial como en Colombia. Durante la presente emergencia se pueden observar fuertes

fluctuaciones de los precios de leche: En Colombia se produjo un aumento en el mes de marzo.

Desde esta Optica, se busca identificar la necesidad de mejoramiento en las estrategias de
mercadeo en las pequefias empresas productoras de lacteos del municipio de Guachucal Narifio,
se ha decidido brindar apoyo a las pequefias productoras, para desarrollar mejores estrategias y
acciones de marketing ya que estas se vieron bastante afectadas por cuestiones como pandemia,
paros y también factores no recientes como tratados de libre comercio. Con el fin de lograr una
mejora en ellas. Es decir, cambiar los planes y estrategias de marquetin que ellos utilizan, haciendo

un uso eficiente de los recursos con que ellos cuentan y asi aumentar y mejorar sus ventas.
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Es por eso que, considerar dos factores clave que influyen directamente sobre las pequefias
empresas. Por un lado, aprovechar al maximo el producto leche, el cual genera perdida de dinero
a las empresas, el no saber manejar este recurso que viene siendo la principal materia prima

causandole a la empresa inconsistencias desde el comienzo de la cadena productiva.

Por otro lado, el mercado siendo cada vez mas dificil, lograr atraer, satisfacer y fidelizar a
los clientes. El avance tecnoldgico que utilizan las grandes empresas es utilizado como una ventaja

muy grande visto desde las pequefias empresas.

Finalmente surge la utilizacién y aprovechamiento del conocimiento como estudiantes de
gestion financiera aportando ideas y técnicas queden mejora y aumento de ventas a la hora de la

comercializacién de la leche de sus productos derivados

1.6 Viabilidad

El proyecto de investigacion Estrategias de Mercadeo en épocas de crisis para el sector
lacteo del municipio de Guachucal Narifio, es una propuesta viable, porque, se encuentra
informacion relacionada con este tema de manera actualizada, esta informacion es muy adecuada,
pues contiene un enfoquen directo con la crisis actual. Adicionalmente se cuenta con la asesoria
de docentes capacitados en el area investigativa, cuyo objetivo es el cumplimiento del presente
proyecto, para el desarrollo de esta investigacion se debe apoyar de herramientas y plataformas

virtuales.

1.7 Delimitacion
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El limite de contenido, campo Administracién esta ubicado en el area Mercaded, El
aspecto a tratar son las Estrategias de Marketing en época de crisis, su campo empresarial se
sitla en las pequefias productoras de leche del municipio Guachucal Narifio con un limite

Temporal que comprende desde junio 2021 hasta noviembre 2022.
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2 Marco referencial

2.1 Antecedentes

A nivel internacional

La informacion obtenida del trabajo de grado PLAN DE MARKETING PARA EL
RELANZAMIENTO DE LOS PRODUCTOS YOGURT Y QUESO FRESCO DE UNA
EMPRESA FAMILIAR COMERCIALIZADORA DE LACTEOS UBICADA EN LA CIUDAD
DE LIMA el cual fue realizado en el afio (2020), por la estudiante ARRUE SANCHEZ, Sharon

Brigitte egresada de la universidad pontificia universidad catélica del Pert facultad de gestion y

Objetivo General

Elaborar un plan de marketing para los productos yogurt y queso fresco de la empresa
Familiar Vaquita Nuna S.A.C., ubicada en la Ciudad de Lima., que permita definir
estrategias de Marketing con el fin de mejorar la rentabilidad de la empresa.

Objetivos especificos

. Identificar definiciones, las principales caracteristicas y elementos de empresas familiares

Que limitan o favorecen el crecimiento de una empresa.

. Identificar factores que limitan o favorecen el crecimiento de las empresas de pequefia

Escala. Identificar las etapas y herramientas de un plan de marketing.
Objetivos Contextuales:

. Conocer la situacion actual y futura de la industria de productos naturales y lacteos en el

Per( y el mundo. Conocer la situacion actual del sujeto de estudio: Empresa Vaquita Nuna
Objetivos Empiricos

. Identificar y conocer las caracteristicas de los consumidores actuales de los productos

Naturales derivados de la leche producidos por la empresa.
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. Identificar los elementos de los productos queso fresco y yogurt que generen o destruyan
Valor para los clientes de la empresa Vaquita Nuna. Realizar una evaluacién de la situacion
externa e interna de la empresa Vaquita Nuna S.A.C. relevante para determinar las estrategias de
marketing adecuadas Elaborar y disefiar la parte operativa del plan de marketing, de acuerdo a las

estrategias Planteadas.

. Identificar si lo propuesto en el plan de marketing es rentable para la empresa sujeto de
Estudio evaluando los indicadores VAN y TIR del proyecto.

Conclusiones

. A lo largo del presente trabajo de investigacion se ha desarrollado un plan de marketing
Para la empresa Vaquita Nuna S.A.C., siguiendo cada etapa correspondiente al mismo, el Proyecto
da como resultado una tasa interna de retorno (TIR) de 96% vy, al tener un costo Promedio

ponderado de capital (WACC) de 17.95%, se puede concluir que el proyecto Es rentable.

. Algunos problemas caracteristicos de las mypes y empresas familiares se evidencian falta
de liquidez, informalidad, Carencia de tecnologia de punta, la falta de separacion de la gestion del

negocio con la Familia y carencia de planeacion estratégica.

. La industria lactea peruana esta en constante crecimiento, la produccién ha crecido a una
Tasa anual promedio de 2.64% entre el 2010 y el 2018. Ademas, el tamafio del mercado Del queso

y el yogurt presenta un crecimiento anual promedio de 6.5% y 6.1%Respectivamente.

. Considerando diversos estudios, cada vez mas personas en el Per( y el mundo desean
Consumir productos que sean considerados saludables o naturales. Por lo mencionado, es Una
oportunidad que debe ser aprovechada para el crecimiento de la empresa.

» Existe una creciente preocupacion mundial por el cuidado del medio ambiente, la cual Puede
generar problemas a la industria lactea, dado que se ha evidenciado que es una de Las industrias
més contaminantes del mundo.

* La empresa que tiene mayor participacion de mercado en la Industria de yogurt y queso Es Gloria
S.A. con sus marcas Gloria y Bonlé; sin embargo, si se enfoca en el subgrupo Natural y saludable
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dentro de esa industria del yogurt, son las marcas Slim, de Gloria, Sbelt, de Laive, y Danlac los

que tienen mayor presencia.

* Segtin la observacion realizada al canal tradicional, Gloria tiene mayor presencia en las Bodegas
que Laive, asimismo, se observo poca presencia de los productos Slim y Sbelt. Distintos De
clientes que comparten ciertas caracteristicas: las madres modernas que cuidan su Apariencia
personal y utilizan medios digitales para realizar sus compras, las cuales encajan en el estilo de

vida de los sofisticados, segtin Arellano.

A nivel nacional

Trabajo de grado titulado “ELABORACION DE UN PLAN DE MARKETING DIGITAL
PARA LA LINEA DE QUESOS DE LA MARCA PRESIDENT DE LA EMPRESA PARMALAT
EN COLOMBIA” realizado en el afio 2020; cuyos autores son Yenny Daniela Rodriguez Osorio
y Martin Felipe Cuevas Oviedo, egresados de la Pontificia Universidad Javeriana del programa de

Facultad de Ciencias Econdmicas y Administrativas Carrera de Administracion.

Como Objetivo general se tiene Elaborar un plan de marketing digital para la linea de
quesos President de la marca Parmalat, con el fin de generar recordacion de la marca en la mente

de los colombianos.

Como Objetivos especificos el trabajo plantea lo siguiente:
Caracterizar el perfil del segmento de clientes potenciales para la marca de quesos

Président, profundizando en las variables y caracteristicas criticas del mismo.

Optimizar los indicadores de posicionamiento para la marca de quesos Président

aumentando sus seguidores en un 50%.
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Elaborar un plan de Marketing digital para la linea de quesos Premium Président
incorporando las variables criticas del segmento y los indicadores de posicionamiento de marca

Entre las Conclusiones mas relevantes se tiene:

Al no contar con indicadores de posicionamiento de manera interna y no tener en cuenta
los indicadores presentados por el mercado, Président, no tenia un plan estructurado sobre cémo

llegar a los clientes, lo que llevaba a que la marca diera los resultados esperados.

Se espera que la combinacién de estrategias en medios digitales incentive a que los
consumidores finales compren mas los productos y asi las personas que atn no conocen la marca,

empiecen a reconocer que esta es la linea Premium de quesos de la empresa Parmalat.

El valor agregado que brinda este plan es una organizacion de las estrategias y la
perspectiva del cliente final, lo que conlleva a que los recursos se utilicen de manera 6ptima

logrando incrementar el reconocimiento de la marca.

Aporte: el trabajo de grado anteriormente mencionado sirve para desarrollar estrategias de
marketing digital para la linea de quesos President de la marca Parmalat, con el fin de generar
recordacion de la marca en la mente de los colombianos, ademas, identificar perfil del segmento
de clientes potenciales, Optimizar los indicadores de posicionamiento para la marca, de la misma
forma, esta estrategias sirve para el reconocimiento de la marca e incentiven a los clientes a

comprar més este producto.

A nivel regional

La informacion obtenida del trabajo de grado “ANALISIS DEL MERCADO DE

PRODUCTO LACTEO LINEA INFANTIL PARA LA COOPERATIVA DE PRODUCTOS
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LACTEOS DE NARINO EN LA CIUDAD DE PASTO” el cual fue realizado en el afio (2020),
por los estudiantes Christian Rlales Pantoja y Andrés Mauricio vela Bustos, egresados de la
Universidad Jorge Tadeo Lozano, Facultad ciencias econémicas Administrativas, Especializacion

en mercadeo.

Como objetivo general se busca Desarrollar la Inteligencia de Mercado de la linea de
lacteos para nifios, comercializada por la Cooperativa de Productos Léacteos de Narifio Ltda., en la
ciudad san Juan de Pasto. Como objetivos especificos Identificar y caracterizar el mercado actual
de la linea infantil de Coléctelos, ademads, reconocer las necesidades de los clientes y
potencialidades clientes, asi como los canales de comercializacién en San Juan de Pasto, y realizar

la caracterizacion del producto, para la comercializacion en el mercado.
Este trabajo de grado tiene como conclusiones:

. Colécteos LTDA. Como empresa regional cuenta con una trayectoria de mas de 40
afios que le permitira posicionar en el mercado una nueva linea de productos lacteos dirigido a una
segmentacion infantil; en este estudio se encontré que el mercado de la ciudad de San Juan de
Pasto cuenta con una gran oportunidad para el desarrollo y lanzamiento de nuevos productos, en

este caso la linea infantil.

. El mercado de productos lacteos para nifios es un nicho en crecimiento con una
prospectiva estable en el tiempo puesto que la poblacién de Colombia y especifico de San Juan de
Pasto va en aumento, esto quiere decir que la poblacién infantil como objetivo siempre estara

presente en el mercado.
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El estudio nos muestra dos canales de comercializacion y distribucién claves para el
posicionamiento de la linea infantil. El supermercado nos dara visibilidad en vitrina durante el
lanzamiento, en primera instancia con presentaciones pequefias y posteriormente con
presentaciones familiares. Por otro lado, las tiendas de barrio aportan a la cobertura de territorio
permitiendo alcanzar diferentes estratos con presentaciones personales enfocadas en el consumo

diario.

Aporte: el trabajo de grado sirve como referencia para desarrollar un nicho de mercado, en
este estudio es la poblacion infantil, ya que esta poblacién va en aumento en San Juan De pasto,
esto quiere decir que la poblacién como objetivo siempre estara presente en el mercado, ademas,
con la trayectoria de més 40 afios de la Empresa Colacteos LTDA, y sus canales de
comercializacién y distribucion son claves para el posicionamiento de la linea infantil, entre los
canales de distribucion estan los supermercados que es una vitrina durante el lanzamiento, las

tiendas de barrio aportan a la cobertura de territorio permitiendo alcanzar diferentes estratos.

2.2 Marco contextual

2.2.1 Macro contexto

El departamento de Narifio esta ubicado en el extremo suroeste del pais, en las regiones
andina y pacifica, limitando al norte con Cauca, al este con Putumayo, al sur con las provincias de

Esmeraldas, Carchi y Sucumbios de la Republica de Ecuador y al oeste con el océano Pacifico.

La poblacion de Narifio es de 1.541.956 personas3 de las cuales cerca del 54.4% se ubica

en las zonas rurales y al 45.6% en las zonas urbanas. En municipios como Pasto, Ipiales y Tumaco,
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el mayor porcentaje de la poblacién habita en las areas urbanas con 89%, 80% y 50%
respectivamente, en el resto del departamento habita en areas rurales4. La poblacion indigena
constituye el 7.4%%, la poblacién negra el 18.3% y la poblacion mestiza el 74.3%. La densidad

de Poblacion: 49,1 Hb/km2. (Analisis sociodemogréfico del departamento de Narifio 2020).

La produccion de leche en el departamento de Narifio estd presente en 57 de los 64
municipios que lo conforman. De acuerdo con las estadisticas, hasta el 2010 sobresalen los
municipios: Guachucal con 99.353 litros/dia, Pasto con 48.990 litros/dia, Ipiales con 71.424
litros/dia, Cumbal con 126.000 litros/dia, y Tquerres con 166.441 litros/dia. En conjunto, estos
cinco municipios concentran mas del 55 % de la produccion departamental (...) la Cuenca (Pasto,
Cumbal, Guachucal, Sapuyes, Tuquerres, Ipiales y Pupiales) ha sido competitiva para atender el

mercado interno (Un valle del conocimiento 2021).

Analizando la economia narifiense se observa que presenta cierto dinamismo. La economia
colombiana en su conjunto, al mostrar el crecimiento del departamento resalta que la actividad
agropecuaria continta siendo la base econémica del Departamento de Narifio, al aportar una

tercera parte del producto departamental.

La Asociacion Colombiana de Productores de Leche, Asoleche, reveld que el sector lacteo

del pais esta enfrentando una situacién compleja por el desabastecimiento del producto.

Las cifras que presenta el gremio, se hablan que se estan produciendo 1,6 millones de litros
diarios menos, lo que equivale a una caida del 15 %, sin embargo, algunos ganaderos expresaron
que no hay desabastecimiento, pues incluso la produccién ha aumentado este afio, con un

incremento del 4.2% este afio.
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Los inconvenientes que se han presentado en la cadena de produccion de leche, entre ellos
se destacan, por ejemplo, el alza de los precios de las materias primas e insumos por el incremento

del precio del dolar y la crisis de los contenedores, por lo que no es viable mantener las vacas.

Algunas propuestas que el gobierno quiere realizar para salir de estas crisis, son la
diversificacion de los mercados de exportacion de productos lacteo, financiar modelos productivos
asociativos con crédito subsidiado y a plazos acordes a la produccion y dependiendo para lo que

sea por ejemplo construccion de infraestructura, adecuacion de tierras, compra de tierras etc.

Segun Contexto Ganadero (2021) “Se destacé la importancia de hacer cumplir lo dispuesto
en la norma sobre compras publicas regionales, e incluir la leche liquida en todos los Programas
de Alimentacion Escolar (PAE) con circuitos cortos, es decir, adquirida a los productores de cada

region.”

Aunque se han logrado grandes avances a través de programas para el mejoramiento de la
leche como certificacion en BPG (buenas practicas ganaderas) y mejoramiento de calidad de leche,
pero falta mejorar el eslabone de procesamiento; Se ha analizado que las empresas pequefias son
las que implementan mas la demanda del mercado, en comparacion de las grandes, lo que las hacen

mas receptivas a participar en nuevo mercado.

2.2.2 Micro contexto

Guachucal es un municipio colombiano ubicado en el departamento de Narifio, se sitlia a
99 kilémetros de la ciudad de San Juan de Pasto, capital del departamento. Tiene una extension de

15.020 hectéreas que representan el 0.45 % del total de la superficie del Departamento de Narifio,
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lo que permite ubicar al municipio en el 40 puesto, entre 64, segin su extension. Guachucal limita
asi: Al norte a 30 km, con el municipio de Sapuyes, Al sur, con los municipios de Cumbal a 16 km
y Cuaspud a 3 km, Al oriente, con los municipios de Aldana a 14 km y Pupiales a 8 km y Al

occidente con los municipios de Mallama y Cumbal. (Alcaldia de Guachucal en Narifio 2022).

En el municipio de Guachucal Narifio operan 20 pequefias empresas dedicadas al

almacenamiento y trasformacion de la leche, un centro de acopio operado por Colanta.

La cadena lactea en Colombia contribuye una de las principales cadenas productivas, donde
intervienen agentes como: gobierno, productores, transformadores, comercializadores, y

consumidores.

En el departamento de Narifio existen dos regiones productoras de leche, ubicada en pasto
y otra en los municipios de Cumbal, Tuquerres, Ipiales y Guachucal, constituyéndose este
municipio en su principal centro de acopio, en la cadena lactea narifiense predomina una
organizacion cooperativa constituida por pequefios y grandes productores, siendo la principal
cooperativa de productos lacteos “COLACTEOS”; sin embargo la cadena presenta debilidades a
nivel de todos los eslabones; como son: barreras arancelarias, deficiencia en el manejo de la cadena
de frio, minifundio, falta de un centro de acopio adecuado, precios bajos, falta de estudios de
mercadeo, no tienen nuevas técnicas de transformacion, entre otras, con respecto a las fortalezas
se puede mencionar la penetracion al mercado nacional, desarrollo y transferencia de tecnologia

promovida por COLACTEOS.
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Los derivados lacteos producidos en Narifio se comercializan en el Valle del Cauca, Bogota
y otras zonas del pais, Pasto se abastece de la leche fresca producida en el departamento y parte de

ella es transformada por las empresas industriales existentes en la ciudad.

Guachucal es un municipio del departamento de Narifio con una preponderante produccion
ganadera, lechera y agricola; en el que se destaca el vigor de sus habitantes y el nimero de
pequefias empresas, entre ellas del sector lacteo. Este municipio cuenta con algunas empresas

lacteas.

Al analizar el mercado de estas empresas se encontré que, debido a la coyuntura social por
la que se atraviesa en los Ultimos afios, hay una baja rentabilidad en las utilidades de los servicios
ofrecidos. Una de las causas es la ya mencionada anteriormente, ademas del desconocimiento o
inadecuada implementacion de un sistema de costos; el personal que gestiona esas organizaciones,
por lo general, no tienen conocimientos de mercadeo, por lo que no implementan sistemas o

estrategias aplicables a su actividad econémica.

Debido a lo expuesto anteriormente, la mayoria de estas pequefias empresas del sector
lacteo tienen dificultades con el conocimiento de los costos de sus servicios, por lo que se ven
afectadas y eso hace que su incursién en el mercado corra diversos peligros, pues se deben
enfrentar a empresas que tienen trayectoria y un estudio de mercado mucho méas amplio. Es por
esta razon que surge la necesidad de que estas pequefias empresas disefien y apliquen un sistema
de costo, un estudio de marketing que mejore el valor de los servicios ofrecidos en comparacion
con la competencia y genere mayor rentabilidad comercial y posicionarse en el mercado y

satisfacer con mayor eficacia a sus clientes potenciales.
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2.2.3 Resefia Historica

El nombre de Guachucal seria de origen de los Pastos pueblo indigena que habita las tierras

del sur-oriente de Narifio. La palabra significa “Pueblo en lo alto del agua.

Guachucal fue fundado por el cacique Guéchales, en el afio de 1535. La historia dice: al
pie de Guachucal existia un inmenso lago llamado Nalnoa que se extendia desde Muellamués hasta
el Espino y desde Guancha hasta las estribaciones del Azufral. Este lago ya no existe, tenfan como
deidad al Dios Iboag y le adoraban en un templo situado en lo alto de Colimba, hasta que un dia
unos invasores negros llegaron al templo del Dios lboag y lo profanaron. Este se fue hasta las
alturas del Gualcald y levantando sus chontas méagicas maldijo al pueblo invasor y ordend a las

aguas del Lago que se vaciaran, el lago se despefi6 por el Chambu llevandose a la raza invasora.

Es uno de los municipios econémicamente el mas solvente del departamento de Narifio,
gracias al espiritu laborioso, emprendedor y trabajador de sus habitantes. En comparacién con
otros municipios, no se ve pobreza notoria, debido a sus actividades econdmicas, a su clima y su

situacion geografica.

Cuenta con tres resguardos indigenas de la familia Pasto-Quillacinga:

Guachucal, Muellamués y Colimba, debido a ellos se ha logrado un gran adelanto en la
localidad, son organizaciones que consiguen recursos econémicos y productos alimenticios de

paises extranjeros, incluso hoy tienen su propio Hospital.

Tiene ademas dos plantas enfriadoras de leche:
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Colectaos y Alpina con una cantidad de 60 000 litros de leche que salen con destino a

Popayan, Cali y parte se lo utiliza para fabricar derivados de la leche.

Guachucal también es reconocido porque tiene el mayor y més valioso parque automotor
dedicado en su totalidad a la industria y el transporte. Esté integrado por un grupo de motoristas
muy bien organizados con una junta que planea cada afio las festividades del gremio dedicado a la

Virgen del Perpetuo Socorro en el mes de agosto.

En la actualidad en el municipio de Guachucal Narifio existen 25 asociaciones de lecheros,

20 pequefias empresas procesadoras de leche y un centro de acopio operado por Colanta.

2.3 Marco legal

Se realiza el respectivo estudio de los documentos mas importantes que involucra al sector
de produccién de lacteos, en este caso el trabajo estrategias de mercadeo para el sector lacteo

mediante el cumplimiento de sus requisitos que esté estipulado en la Ley 9 de 1979 (enero 24)

Ley 9 de 1979 (enero 24)

ARTICULO 391.- Las plantas pasteurizadoras de leches cumpliran con los requisitos de la
presente Ley y sus reglamentaciones. Ademas, deberan tener los sistemas necesarios para la
conservacion de la leche, con equipo de lavado y desinfeccion de los recipientes que estén en

contacto con ésta.
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ARTICULO 393.- Cuando las plantas pasteurizadoras empleen envases reutilizables,
deberan tener una seccion independiente en los equipos adecuados para el lavado y la desinfeccién

de éstos.

ARTICULO 22. CONTROL DE LA CALIDAD. 1: Todas las operaciones de fabricacion,
procesamiento, envase, almacenamiento y distribucion de los alimentos deben estar sujetas a los
controles de calidad apropiados. Los procedimientos de control deben prevenir los defectos
evitables y reducir los defectos naturales o inevitables a niveles tales que no represente riesgo para
la salud. Estos controles variaran segun el tipo de alimento y las necesidades de la empresa y

deberan rechazar todo alimento que no sea apto para el consumo humano.

ARTICULO 395.- Los equipos de pasterizacién deberan tener registros de control del
proceso de pasterizacion. Estos estaran a disposicion del organismo o la autoridad sanitaria

competente.

ARTICULO 23. SISTEMA DE CONTROL. Todas las fabricas de alimentos deben contar
con un sistema de control y aseguramiento de la calidad d, el cual debe ser esencialmente
preventivo y cubrir todas las etapas de procesamiento del alimento, desde la obtencién de materias

primas e insumos, hasta la distribucion de productos terminados.

ARTICULO 398.- La leche reconstituida o la recombinada, debera cumplir con los

requisitos higiénico-sanitarios establecidos en la presente Ley y sus reglamentaciones.

ARTICULO 399.- Las plantas elaboradoras de productos lacteos cumpliran con las normas

de la presente Ley y sus reglamentaciones, y tendran secciones independientes para la elaboracién
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de los diferentes productos. EI Ministerio de Salud o su entidad delegada, cuando no haya peligro
de contaminacién, podra autorizar la utilizacion de una misma seccion para la fabricacion de varios
productos.

ARTICULO 400.- Cuando las plantas elaboradoras de productos lécteos dispongan de
plantas enfriadoras o pasteurizadoras, éstas deberan cumplir con los requisitos establecidos para

cada una de ellas.

Decreto 2437 de 1983: Por el cual se reglamenta parcialmente el Titulo V de la Ley 9a de

1979, en cuanto a Produccién, Procesamiento, Transporte y Comercializacion de la leche.

0616 de 2006: por el cual se 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.

Resolucién 02310 DE 1986: Por la cual se reglamenta parcialmente el Titulo V de la Ley
09 de 1979, en lo referente a procesamiento, composicién, requisitos, transporte y

comercializacién de los Derivados Lécteos.

005109 DE 2005: por la cual se establece el reglamento técnico sobre los requisitos de
rotulado o etiquetado que deben cumplir los alimentos envasados y materias primas de alimentos

para consumo humano.

2997 DE 2007: Por la cual se establece el reglamento técnico sobre los requisitos sanitarios
que deben cumplir los lacto sueros en polvo, como materia prima de alimentos para consumo

humano y se dictan otras disposiciones.
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032689 DE 2008: Por la cual se establecen los requisitos para la presentacion y los
lineamientos para la aprobacion de los planes de reconversién para comercializadores de leche

cruda y leche cruda enfriada para consumo humano directo y se adoptan los formatos oficiales.

2.4 Marco teérico

2.4.1 Concepto de marketing

Este trabajo de grado estara enfocado en la creacion de estrategias de marketing para sector
lacteo del municipio de Guachucal Narifio, cadenas productivas y Asociatividad para medir el
aporte de la cadena lactea a la competitividad de la zona sur oriente del departamento de Narifio,
en este sector se busca que la competitividad sea distinguida, utilizando elementos principales
como: Dotacién de factores, condiciones de demanda, emergencia de la estructura industrial
requerida y condiciones para la creacién de negocios, organizacion y administracion, asi mismo,

marcando una diferencia con respecto a la competencia y ser lider.

2.4.2 Diagnéstico Estratégico de Marketing

Seflalando que las empresas de una nacidon deben pasar de competir sobre ventajas
comparativas (bajo costo de mano de obra o de recursos naturales) a competir sobre ventajas
competitivas que surjan a partir de productos, procesos Uinicos y recuperacion puesto a que se han

visto bastante afectadas frente a la pandemia (Porter 2003).

Es claro el enfoque de unas de las estrategias que se van a utilizar, el liderazgo en costo, la

diferenciacion de los productos y la segmentacion del mercado.
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Para conseguir detallar cada eslabén, y como el sector logre tener nuevamente estabilidad
que solia tener antes de la pandemia, la competitividad del sector, identificando amenazas de
nuevos competidores de productos sustitutos y claros esta resaltar, los poderes de negociacion de
clientes y proveedores de industrias transformadoras de lacteos; cabe resaltar que “las anteriores
empresas” son lideres en el departamento de Narifio, reconocidas regionalmente, cuyas plantas

elaboradoras principales se encuentra ubicadas en el municipio de Guachucal Narifio.

La amenaza de entrada de nuevos competidores que podrian hacer que el proceso de

recuperacion sea mas lento.

Cuando en un sector de la industria hay muchas ganancias y muchos beneficios por
explorar entonces no tardara la llegada de nuevas empresas para aprovechar las oportunidades que
ofrece ese mercado, y como es obvio lanzaran sus productos, aumentara la competencia y bajara
la rentabilidad y méas atn cuando el sector llega de un golpe como lo es la pandemia, donde todos

quieren ser lideres y recuperar la clientela.

Lo mismo sucede con otros sectores mientras se vean atractivos, pues las empresas trataran
de sacar provecho a las oportunidades del mercado y maximizar sus ganancias, pero también hay
que tener en cuenta que existen barreras de entrada que practicamente son elementos de proteccion
para las empresas que pertenecen a la misma industria tales como alto requerimiento de capital,

altos costos de produccidn, falta de informacion, saturacion del mercado.

De acuerdo al modelo creado por Michael Porter (Simla.com) se debe analizar con la
rentabilidad que tiene un sector en especifico, teniendo en cuenta la estructura del mercado, para

esto propone considerar cinco fuerzas:
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1. Poder del cliente

2. Amenaza de nuevos competidores
3. Poder del proveedor

4. Amenaza de productos sustitutos
5. Rivalidad competitiva

Cada una de ellas relevantes al momento de realizar la investigacion propuesta

2.4.3 Analisis matricial en el marketing

Figura 1: Matrices y componentes de la mezcla mercadeo

/

PRODUCTO I PROMOCION ” PRECIO | | DISTRIBUCION |

Fuente: Adaptado del texto Guitinan Joseph p. Y Paul Gordon W. Administracién de marketing,
MC Graw Hill 1992.

Matriz BCG

La matriz BCG permite analizar qué productos son los mas rentables para una compafiia y

definir asi la estrategia de marketing méas adecuada para cumplir un objetivo.
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La matriz BCG (matriz crecimiento- participacion) es una herramienta clave para el
marketing estratégico que desarrollan las empresas, también sirve para analizar qué productos son

los més rentables para una compafifa y determinar las mejores estrategias de venta.

Las siglas BCG provienen de la consultora Boston Consulting Grup, que desarrollo y
Publico esta matriz de negocios a principios de los afios 70. Su finalidad es de evaluar el atractivo
del catalogo de una compafiia. Este catalogo o cartera es el conjunto de productos y servicios que
vende una empresa y su mercado, propone analizarlo desde dos puntos de vista: la tasa de
crecimiento del mercado y la tasa de participacién en el mercado. Unir Universidad en Internet

¢Qué es la matriz BSG? ¢Para qué sirve y como se realiza? (2021)

AMENAZAS: Factores externos de la empresa que afectan o ponen en riesgo el correcto

funcionamiento de la empresa.

OPORTUNIDADES: Factores externos de la empresa que son beneficio para la

organizacion si se saben aprovechar.

PLAN DE ACCION: Es conjunto de tareas organizadas que deben ser ejecutadas con los

recursos disponibles y potenciales, para la consecucion de los objetivos fijados.

MEZCLA DE MERCADEOQO: O mejor conocida como marketing mix es la combinacion
de los diferentes medios o instrumentos comerciales de que dispone una empresa para alcanzar sus

objetivos.

ALCANCE DEL MERCADO: Se utiliza algunas veces para indicar cobertura. Otras veces

para indicar penetracion.
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VENTAJA COMPETITIVA: Caracteristica Unica de una empresa o producto que le

permite diferenciarse de la competencia.

ALCANCE: Se denomina también audiencia acumulada y se refiere al nimero de
personas u hogares que estan expuestos a un anuncio al menos una vez durante un periodo de

tiempo determinado.

MARKETING ESTRATEGICO: Consiste en conocer las necesidades actuales y futuras
de nuestros clientes, localizar nuevos nichos de mercados, identificar segmentos de mercados
potenciales, valorar el potencial e interés de esos mercados, orientar a la empresa en busca de esas

oportunidades y disefiar un plan de actuacion que consiga los objetivos buscados.

INVESTIGACION DE MERCADOS: Recoleccion, andlisis, interpretacion y reporte de

la informacion requerida para la toma de decisiones de marketing.

ENCUESTA: Método de investigacion ejercido sobre una muestra de la poblacién. Para

conocer la opinién sobre un tema determinado.

Matriz Ansoff

Es una herramienta de andlisis estratégico y de Marketing que se enfoca en identificar las
oportunidades de crecimiento de la empresa, es también conocida como matriz de
producto/mercado o vector de crecimiento. Su objetivo principal es servir de guia a las empresas
que buscan crecer. Ya sea en el mercado en el que actualmente participan o en otros mercados aun

no explorados.
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La matriz de Ansoff fue creada por Igor Ansoff, un matematico y economista Ruso cuyos
padres emigraron a los Estados Unidos tras la guerra civil que se desencadeno luego en la

revolucion Rusa.

El principal objetivo de la matriz de Ansoff es identificar oportunidades de crecimiento
para esto, el primer paso consiste en relacionar productos y mercados de acuerdo a si estos son
actuales y nuevos, el eje horizontal se ubican los productos, mientras que el eje vertical se ubican

los mercados. Economipedia (2017) Matriz de Ansoff.

Matriz DOFA

Es una herramienta de analisis estratégico que permite entender los factores internos y
externos que afectan o favorecen el negocio. La matriz DOFA de una empresa tiene como fin

ayudar a que la planeacion estratégica sea efectiva.

Fue creada por Albert S. Humpherey para orientar correctamente el andlisis de los
elementos problematicos y favorables de una compafiia. Y ademas, para toma de decisiones que
ayudaran a que esta creciera, ademas se puede ver y comprar la informacién de cada cuadrante y
asi definir las acciones a futuro. Negocio y Empresa. Matriz Dofa que es y como hacer un andlisis

Foda en tu empresa (2019).

2.4.4 Estrategias de marketing

Mercadeo en época de crisis en empresas transformadoras de lacteos

“Mercadotecnia de Philip Kotler y Gary Armstrong que plantean que el sistema mercadotécnico
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implica tener una absoluta dedicacion a pulsar, servir y satisfacer las necesidades de los clientes

mediante un adecuado conocimiento de los mercados™.

Se busca la motivacion a los miembros de la organizacion para que produzcan alta calidad
y gran valor para sus clientes, definen la mercadotecnia como un proceso social y administrativo
mediante el cual las personas y los grupos obtienen aquello que necesitan y quieren, creando
productos y valores e intercambidndolos con terceros, aplicandolo todo en el sector lacteo y la

empresa.

Asi mismo resaltando factores para la supervivencia en las épocas de crisis, recuperacion y
sobre todo posicionarnos como una empresa lider en el sector lacteo, dentro y fuera de Guachucal

(Narifio).

2.4.5 Estrategias de marketing en el sector lacteo

Producto Diferente

Al momento de entrar al mercado se debe dar un valor agregado al producto para
diferenciarlo del resto y hacer que los clientes nos recuerden y con el tiempo lograr fidelizarlos y
recuperar a los que tenfamos antes de esta pandemia. Sabemos que es dificil entrar a competir con
empresas que ya tienen sus productos 0 marcas posicionadas pues se tendra que hacer un esfuerzo
e invertir en publicidad, disefio de nuestro producto, servicio al cliente, presentacion del producto,
etc. Se pueden tomar en cuenta muchos detalles con el fin de diferenciarse del resto y tratar de que

el cliente nos recuerde siempre.
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Acceso a canales de distribucién

En un sector competitivo los canales de distribucion ya van a estar ocupados y es muy
dificil hacer que nuestro producto llegue al consumidor final y hay que hacer maravillas para que

nuestro producto esté bien presentado en supermercados, tiendas, centros comerciales, etc.

Represalias

Se refiere a las represalias que pueden tomar las empresas existentes contra las empresas
nuevas del sector, puede consistir en publicidad agresiva, reduccion de precios hasta asfixiar a la

empresa nueva y que incurra en pérdidas y vea por conveniente retirarse del mercado.

Inversidn necesaria o requisitos de capital

Para competir en un sector necesitamos inversion en infraestructura, investigacion,
publicidad, comercializacion, marketing, etc. En algunos sectores la inversion es tan alta que se

les hace dificil a algunas empresas entrar a competir en dicho sector.

Concentracion de clientes

Los clientes exigen de acuerdo a las necesidades del mercado y cada vez exigen mas

calidad.

Volumen de compras

Mientras mayor sea el nimero se compras del cliente mayores seran las ventas de los

proveedores para producir los bienes que satisfacen las necesidades del cliente.
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Diferenciacion

Los clientes prefieren productos de mayor calidad siempre y si no es asi el poder de
negociacion de los clientes aumenta y exigen mas. Informacién acerca del proveedor: Si el cliente

tiene més informacién sobre el producto ya sea en calidad o precios podra comparar con el de la

competencia.

Identificacion de la marca

El consumidor reconoce la marca de su preferencia por qué se diferencia de otras.
Productos sustitutos La cadena lactea y su aporte a la competitividad del Municipio de Pasto 24 Si
existe mayor cantidad de productos sustitutos el consumidor puede influir mucho méas en los
precios. Rivalidad entre competidores existentes De acuerdo con Porter, ésta quinta fuerza es el
resultado de las cuatro fuerzas anteriores y la mas importante en una industria porque ayuda a que
una empresa tome las medidas necesarias para asegurar su posicionamiento en el mercado a costa

de los rivales existentes.

2.5 Marco conceptual

En este apartado se definen los principales aspectos: estrategias de mercadeo, época de

crisis, sector lacteo. Para comprender la investigacion de su marco teérico.

Estrategias de mercadeo. La estrategia de mercadotecnia o mercadeo es un tipo de

estrategia que define un mercado meta y la combinacion de mercadotecnia relacionada con él. Se
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trata de una especie de panorama general sobre el modo de actuar de una empresa dentro de un

mercado. (McCarthy y Perreault 1996).

Epoca de crisis. Ante la crisis sanitaria del COVID-19 y su consecuencia econémica
asociada, Colombia esta enfrentando maltiples desafios sin precedentes en la historia moderna del
pais en términos de su magnitud y complejidad. Por un lado, la pandemia ha puesto en evidencia
la alta exposicion y vulnerabilidad del pais a diversos choques domésticos como externos. (BID

Banco Interamericano de desarrollo 2020).

Sector lacteo. Es una actividad representativa para muchos departamentos de Colombia,
en especial Boyaca, Cundinamarca, Antioquia, Atlantico, Caqueta, Cesar, Narifio y Sucre.
Colombia tiene grandes oportunidades de negocio, en funcién de un importante mercado interno

y de nuevos mercados a raiz de los tratados de libre comercio.

Clientes actuales. Segin promonefocios.net Son aquellos (personas, empresas u
organizaciones) que le hacen compras a la empresa de forma periédica o que lo hicieron en una
fecha reciente. Este tipo de clientes es el que genera el volumen de ventas actual, por tanto, es la
fuente de los ingresos que percibe la empresa en la actualidad y es la que le permite tener una

determinada participacion en el mercado.

Clientes Potenciales. Son aquellos personas, empresas u organizaciones) que no le
realizan compras a la empresa en la actualidad pero que son visualizados como posibles clientes
en el futuro porque tienen la disposicion necesaria, el poder de compra y la autoridad para comprar.

Este tipo de clientes es el que podria dar lugar a un determinado volumen de ventas en el futuro (a
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corto, mediano o largo plazo) y, por tanto, se los puede considerar como la fuente de ingresos

futuros. (promonefocios.net).

Plaza. (Tecno analista) Para formalizar una transaccién, no es suficiente con poseer un
buen articulo o servicio a un costo apropiado. Asimismo, hay que tener un método de eficacia para
llevar el producto o servicio hasta el cliente. Es aqui en el que entra la plaza, igualmente conocida
como distribucion. La plaza (en inglés placement), se entiende como la manera en la cual un bien

o servicio llegara de una compafiia a las manos del comprador final. (Tecno analista).

Matriz Dofa. La matriz DOFA es una herramienta muy Util para todo empresario o
emprendedor, pues les ayuda a entender elementos de su empresa y a verla en contexto con su
entorno. Y aunque es un tema de estudio en escuelas de negocios y cursos de emprendimiento,

resulta desconocida para muchos. (NEGOCIOS Y EMPRESA).

Debilidades. Hace parte del andlisis interno de la empresa. Con este factor se busca
aquellos elementos que afectan su desempefio o limitan la actividad. Los elementos negativos
pueden evitar que alcances los objetivos propuestos, y todos ellos son los que debes ubicar en la

casilla de debilidades. (Negocios y empresa, 2020).

Fortalezas. Este factor también se relaciona con elementos internos de la empresa.
Evidencia los elementos positivos de la labor que desempefia, que la diferencia, la hace més
competitiva y le permite lograr sus objetivos. Estos puntos fuertes son los que escribes en la casilla

fortalezas. (Negocios y empresa 2020).

49



Oportunidades. Para analizarlas necesitas observar fuera de la compafifa. Estas son
aquellas que pueden jugar a favor de tu operacion, ayudarte a crecer y mejorar sus beneficios. No
importa el limite de las oportunidades; las podras encontrar en el incremento de precios de la

competencia, en una oportunidad de exportacion, entre muchas otras. (Negocios y empresa 2020).

Amenazas. Al realizar el analisis externo también encontrards amenazas, que son los
factores que impediran el crecimiento de la empresa, evitardn que la estrategia que estas
desempefiando o implementaras pueda seguir adelante. Si conoces las amenazas, sera mas facil

afrontarlas. (Negocios y empresa 2020).

Comercializacién de un producto masivo. En principio los productos de consumo
masivo son aquéllos que tienen alta demanda puesto que, son necesitados por la sociedad en
general. Los mismos se caracterizan por ser de consumo inmediato, uso cotidiano, son de facil

acceso y de precios accesibles. (EUROINOVA 2021).

Merchandising. El merchandising (término inglés compuesto por la palabra merchandise,
cuyo significado es mercancia y la terminacion -ing, que significa accién12), promocién comercial
o comercializacion esa parte de la mercadotecnia que tiene por objeto aumentar la rentabilidad en
el punto de venta. Son actividades que estimulan la compra en el punto de venta. Es el conjunto
de estudios y técnicas comerciales que permiten ofrecer el producto o servicio en las mejores

condiciones, tanto fisicas como psicoldgicas, al consumidor final (Wikipedia 2020).
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3. Metodologia

3.1 Paradigma de la investigacion

Esta investigacion se asocia al paradigma Positivista, segin Ricoy (2006) indica que el
“paradigma positivista se califica de cuantitativo, empirico-analitico, racionalista, sistematico
gerencial y cientifico tecnologico”. Por tanto, el paradigma positivista sustentara a la investigacion
que tenga como objetivo comprobar una hipdtesis por medios estadisticos o determinar los

parémetros de una determinada variable mediante la expresion numérica. (p. 14).

Por medio de las encuestas realizadas a las pequefias empresas del sector lacteo se identifica
la parte cuantitativa y sus estrategias a la hora de la comercializacién de sus productos la cual

genera la posicion.

3.2 Enfoque de la investigacion

Se tiene un enfoque de investigacién cuantitativo, El positivismo y pospositivismo son los
paradigmas que guian la investigacién cuantitativa, los cuales tienen como objeto explicar el
fenémeno estudiado, para en una Gltima instancia, predecirlo y controlarlo (Guba & Lincoln,
1994). La investigacion de tipo cuantitativo utiliza la recopilacion de informacion para poner a
prueba o comprobar las hipdtesis mediante el uso de estrategias estadisticas basadas en la medicion
numérica, lo cual permitiria al investigador proponer patrones de comportamiento y probar los

diversos fundamentos tedricos que explicarian dichos patrones (Hernandez et al., 2010).

Tener una continua evaluacion de la parte cuantitativa es fundamental, en Guachucal Narifio
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en el sector lacteo se la quiere emplear de una manera trimestral o bimestral, con el mismo objetivo
de “Guba & Lincoln”, predecirlo, identificarlo y controlar cada anomalia que se presente que

impida una mayor productividad.

3.3 Método

Empirico - Analitico, segiin Mario Tamayo y Tamayo dado que esta investigacion presenta
un enfoque cuantitativo, se basa en la observacion controlada, busca desde la comprobacion la
confirmacion de hechos con el fin de describirlos o explicarlos, la cual asume una realidad estable

para el sector lacteo del municipio de Guachucal Narifio.

Por medio de la observacion directa y detallada de cada una de las pequefias empresas

lacteas del municipio de Guachucal Narifio.

Una vez se encuentre el enfoque de nuestro sector lacteo, se pretende realizar y describir
cada aspecto del mismo de una manera especifica y empezar anotar los cambios que se puede
realizar desde aspectos minimos que al final influyen en el proceso final y no se los tiene muy

presentes en el proceso.

3.4 Tipo de investigacion

Es descriptivo, segun Mario Tamayo y Tamayo debido a que se detalla cada uno de los
aspectos relacionados con el problema de investigacion de tal forma que se puede elaborar un

analisis critico e interpretativo logrando el planteamiento de estrategia que permitan la solucion.
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Por medio de la observacion directa de cada empresa y sus practicas de mercadeo se le
realizard su respectivo andlisis, seguido de ello se analizara los resultados para proceder y brindarle

a cada empresa estrategias nuevas para su mejora y crecimiento.

Una vez finalizado el anélisis, observacion y descripcion cuantitativa, basado en aspectos
de Mario Tamayo y Guba & Lincoln, siempre habra nuevas estrategias las cuales vamos a

implementar y mejorar dentro del sector lacteo de nuestras empresas locales en Guachucal Narifio.

3.5 Poblacion y muestra

3.5.1 Poblacién

Teniendo en cuenta la informacién brindada por la Umata en el 2022 el municipio
de Guachucal-Narifio la poblacién es de 20 empresas pequefias dedicadas a produccién y

transformacion de la leche. La cual se tomara como referencia para sacar la muestra.

3.5.2 Muestra

La muestra se obtendra a partir de todas las 20 empresas dedicadas a la produccién

y transformacion de leche del municipio de Guachucal-Narifio.

3.6 Técnicas de recoleccion de la informacion

Las técnicas de recoleccion de informacién que se utilizaran en la investigacion seran: por
medio de encuestas para conocer la informacién de cada empresa, y por medio de la observacion
directa analizar como ellos estan operando, tanto en cadena de produccién como en distribucion
del producto ya terminado.
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4. Resultado de la Investigacion

4.1 Diagnostico de las estrategias de marketing utilizadas por las empresas frente a la
crisis generada por la pandemia.

Figura 2. Cumplimiento de los objetivos planteados por parte de las empresas

39%

61%

Wsi HNo

Fuente: Esta investigacion.

Se evidencia que la empresa si estd cumpliendo con los objetivos planteados con un Si
del 61% contra un No del 39%, esto es muy importante porque representa la finalidad para la que
se ha creado la organizacion, cumpliendo la meta y los resultados propuestos por la direccion de

la misma.

“Los objetivos de una empresa son los pasos a seguir para alcanzar las metas de un negocio,
por medio de ciertas estrategias definidas. Estos objetivos deben ser perfectamente claros, ya que
esto va a permitir que un emprendimiento supere con éxito los retos que experimente” (Avila,

2023).
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Figura 3. Organigrama en la organizacion
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Fuente: Esta investigacion.

Las empresas del sector lacteo del municipio de Guachucal estan trabajando muy
empiricamente puesto que solo un 11% de las empresas encuestadas manejan un organigrama, la
gran mayoria, un 50% afirman no saber que es un organigrama y un 39% de las empresas
encuestadas no lo manejan, el organigrama es importante debido a que proporciona organizacion

y va de la mano con los manuales de funciones y entrenamiento del cargo.

Segun integratec (2023) El organigrama es la representacion grafica de la estructura
organizacional y del capital humano de una organizacién, que muestra la linea de reporte de todos

los puestos y colaboradores, asi como la relacién entre los diferentes departamentos.

Su objetivo es dar claridad a todos los colaboradores para que tengan un panorama claro
de la estructura actual de la organizacion, permitiendo identificar su rol dentro de la misma y las

lineas de reporte de cada departamento.
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Figura 4. Innovacion y desarrollo de nuevos productos o procesos
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Fuente: Esta investigacion.

Segun las encuestas realizadas, los dirigentes de estas productoras lacteas estan muy poco
proyectados a la innovacion puesto que solo un 11% afirman estar totalmente de acuerdo con los
procesos de innovacion y desarrollo de nuevos productos o servicios, y un muy alto porcentaje
estan entre de acuerdo, o tienen una proyeccion neutra con un 44% cada uno. Seguln unir la
universidad en internet La innovacién de producto es una de las palancas de crecimiento y
transformacion mas potentes al alcance de una empresa. Saber interpretar el cambio de tendencias
y atender a las necesidades de los clientes puede ser determinante para el éxito o fracaso de una

compafifa.

Figura 5. Posicion competitiva de la empresa en la prestacion de estos servicios
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Fuente: Esta investigacion.

Se revela que en la mayoria de las empresas no tiene una posicién competitiva, entre baja
y media con un 39 y 44% respectivamente, con la repuesta alto un 6% y con la respuesta muy
bajo11%, esto no es muy bueno por las empresas no estan siendo muy competitivas, y por ende

los productos no son de la maxima calidad.

Seglin camara de comercio de Espafia ser competitivo es la capacidad que tiene nuestra
empresa de hacer las cosas mejor que su competencia, ya sea en términos de producto, produccién,
costes, calidad, de manera que al final suponga una ventaja a la hora de hacer nuestro negocio mas

rentable.

4.1.2 Matriz DOFA

Es una herramienta de analisis estratégico que permite entender los factores internos y
externos que afectan o favorecen el negocio. La matriz DOFA de una empresa tiene como fin

ayudar a que la planeacion estrategia sea efectiva.

Fue creada por Albert S. Humphrey para orientar correctamente el analisis de los elementos
probleméticos y favorables de una compafiia. Y, ademas, para tomar decisiones que ayudaran a
que esta creciera. Con la matriz DOFA se puede ver y comparar la informacién de cada cuadrante

para definir las acciones a futuro.

Tabla 1. Matriz DOFA
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Factores internos

Factores externos

DEBILIDADES

D1. falta de organizacién
D2. Falta de ventajas
competitivas

FORTALEZAS.

F1. Conocimiento del mercado
F2. Recorrido y experiencia de la
empresa

OPORTUNIDADES

O1. Apertura de comercio hacia
otras ciudades

2. Crisis en el sector que afecta
a todas las empresas

Estrategias DO

D1-02
D2-01

Estrategias FO

F1-01
F2-02
F2-01

AMENAZAS

Al. Aumento de costos por tema
inflacionario

A2. Cierre de vias por
deslizamientos

A3. Nuevos competidores

Estrategias FA

F1-A3
F2-A1
F2-A3
F1-A2

Estrategias DA

D1-Al1
D2-A3
D1-A3

(Negocios y Empresa, 2023).

Estrategias DO

D1-02

La falta de organizacion dentro de las empresas afectan directamente la labor de un
profesional disminuyendo el desempefio diario de sus tareas; dentro de cada una de las empresas
se maneja un nivel de organizacion distinto, al identificar la falencia de operacion (orden) para

ejecutar dichas tareas o lo que afecta al profesional; se podra aumentar la capacidad y optimizacion

de recursos dando asf unos mejores resultados.

D2-01

Cuando una empresa pierde su ventaja competitiva su rentabilidad decae, es donde el

producto o servicio a ofrecer ya no es clave y no destaca; lograr identificar aquel producto o

servicio mencionado se debe intentar cambiar la manera de ofrecerlo, venderlo o mejorar el
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mismo para asf llegar a ser un producto o servicio lider en la region, tener esa escala positiva

para ser presentado en el mercado de otras ciudades y mirar su grado de aceptacion.

Estrategias DA

D1-Al

El tema inflacionario se debe a que la gente tiene mas dinero para gastar y va a demandar
mas productos, tiene la misma cantidad de bienes y servicios en el mercado y no tiene para
abastecer, por ello los precios van a seguir elevandose, sumado a ello el aumento notorio de del
valor del délar afecta demasiado .los precios del producto final ; es donde se puede ver que la
gerencia y administracion necesita una mejor organizacion para que la cantidad ofrecida
anteriormente aumente y poder abastecer el incremento de la demanda, generando orden y

equilibrio a la empresa.

D2-A3

Para desarrollar una ventaja competitiva es de suma importancia realizar un andlisis de las
demés empresas que compiten en el mismo mercado. Esto quiere decir, que ubicando las fortalezas
y debilidades de tu competencia serd mucho més facil el desarrollo del producto o servicio que te

va a diferenciar de los demas.

D1-A3

Las empresas exitosas, grandes y pequefias, necesitan de una buena gestion y organizacion,
desde el nivel més alto, para una buena imagen a sus mismos empleados, generando asi que el

personal se sienta productivo y valorado por la empresa, provocando mejora en los beneficios de
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las empresas y sobresaliendo por la competencia, dandose un buen lugar frente a los nuevos
competidores; Con ello seguir trabajando y mejorando de una u otra forma, para estar siempre por

encima de los nuevas competencias.

Estrategias FO

F1-01

Teniendo la experticia, la trayectoria, el conocimiento en el mercado y el gusto de los
clientes es de gran ayuda dar el siguiente paso, dando a conocer los productos en distintas regiones
del departamento, del pais y por qué no en nuestro vecino pais del ecuador, expandir los productos

y analizar el grado de aceptacion tienen en los distintos lugares.

F2-02

Ya mencionado anteriormente la crisis causada por factores externos como pandemia,
paros nacionales y aumento en el valor del délar han generado un declive en las productoras
lacteas, es ahi donde se entra a trabajar la estrategia y la buena planeacion para afrontar la situaciéon
puesto a que estas ya llevan su tiempo en el mercado y afrontado cosas similares a las ya

mencionadas.

F2-01

La experiencia de la empresa productora de lacteos en el municipio de Guachucal es una
gran fortaleza puesto a que nos ayuda a identificar de manera mas réapida y fécil quienes son

nuestros posibles clientes potenciales, uniéndola también con una gran oportunidad de crecimiento
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que es expandiendo nuestros productos a mas regiones, productos de calidad y llamativos que

vallan dirigidos a los diferentes tipos de clientes.

Estrategias FA
F1-A3

El crecimiento del mercado en el sector lacteo en Narifio ha ido en aumento, ya que la leche
se ha constituido histéricamente como un bien de consumo de la canasta familiar, esto abre puertas
para la creacion de nuevos competidores, es ahi donde se debe implementar mas estrategias para
enfrentar a la competencia con la innovacion de productos derivados de la leche, buenos precios y

ante todo apostarles a nuevas tecnologias.

F2-Al

El sector lacteo es conocido por su alta participacion econdmica, generando empleos y
desarrollo en el municipio de Guachucal, los indices de precio y los costos se han venido
incrementando por factores como el clima, la inflacién, por esto ha disminuido el consumo de
leche y sus derivados, para contrarrestar esta situacion se deben implementar estrategias y politicas
por parte de la empresa que nos permitan disminuir costos y tiempo en la cadena de produccién,

utilizando también insumos de nuestro pais para que asf la ayuda sea mutua.

IF2-A3

En la actualidad en el municipio de Guachucal son varias las empresas que tienen
experiencia en la comercializacion de leche y sus derivados, debido a esto surge la competencia,

cada una de ellas debe implementar nuevas estrategias, generar nuevas capacidades organizativas,
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hacer unos mejores usos de sus recursos existentes y recombinar lo que poseen de forma

innovadora enfocados en las necesidades especificas de la poblacién y el mercado.

F1-A2

La produccién de leche en el departamento de Narifio esta presente en 57 de los 64
municipios que lo conforman y el municipio de Guachucal es uno de los méas importantes, el
gremios del sector lacteo es uno de los méas afectados por el cierre de la vias, dado que parte de
ella se queda en la regién para el consumo local, pero la mayoria sale a ser comercializado y
procesada en los departamentos del Valle, Cauca y otros departamentos del pais, una de las
estrategias como plan b es adecuar los vehiculos y productos para ser enviados por vias alternas
para su respectiva distribucion de este producto.

4.2 Andlisis la mezcla de mercadeo utilizada por las empresas para hacer frente a la
pandemia.

Figura 6. Recursos necesarios para operar

®No ®Nosabe ®mSi

Fuente: Esta investigacion
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Se demuestra que el 11% no tiene los recursos necesarios para operar, 47% no sabe y el
42% evidencia que, si tienen los recursos necesarios, se puede analizar que la mayoria de las
empresas si dispone de los recursos para operar de manera exitosa, debido a que esto es una parte

importante para llevar a cabo un buen funcionamiento y crecimiento de la empresa.

También se puede decir que “Los recursos de una empresa son los distintos elementos
que intervienen en la cadena productiva. Su presencia es indispensable para
garantizar la obtencién de un producto, o sea, para garantizar la perpetuidad del circuito econdmi

co de la empresa” (Concepto, 2023).

Figura 7. Plan de mercadeo y ventas

BNo MNosabe Si

Fuente: Esta investigacion

Se observa que en la mayoria de las empresas si tiene un plan de mercadeo y ventas con
un 66%, en cambio un 28% no poseen en su estrategia de direccion este tipo de planes que son
vitales en el crecimiento, planeacion y toma de decisiones en cualquier organizacién, entre tanto

un 6% no sabe a qué hace referencia un plan de mercadeo y ventas.

Segtin IaLab (Agencia Inbound Marketing) “el plan de mercadeo va a marcar la direccion

necesaria para llegar a un objetivo especifico. Por eso es tan indispensable que se desarrolle dentro
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de cualquier empresa, sin importar a qué sector del mercado pertenece o su tamafio” (IaLab, 2023).
“Cuando se sabe qué es un plan de mercadeo y se desarrolla para la empresa, se pueden evitar las

acciones sin un rumbo fijo o la pérdida de tiempo por no tener objetivos claros”.

Figura 8. La competencia en el mercado

Fuente: Esta investigacion.

Se observa que con un 56% que, si hay competencia, contra un 44% de no, esto puede ser
una debilidad par la empresa ya que se tienen que rivalizar entre si ofreciendo mas y mejores
productos, mejorando sus precios o explotando una ventaja competitiva que les permita liderar el

mercado.

Agregando a lo anterior segiin Qualtrics (gestion de la experiencia) “Los competidores
directos son entidades que proponen la misma oferta. En general, son esos que se nos ocurren
primero al pensar en la competencia. La competencia directa es ain mas intensa cuando el

competidor esta presente en la misma zona geografica.” (Qualtrics, 2023).

Figura 9. Catalogo de productos
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Fuente: Esta investigacion

Disponer de un amplio y variado catalogo de productos es de suma importancia en las
organizaciones, el 100% de las empresas encuestadas disponen de un catalogo de productos que
les permite encaminarse en el objetivo principal de todas las empresas, las ventas, el crecimiento

y la fidelizacion de clientes.

Por lo tanto, “Los catalogos de productos son activos de marketing y ventas muy Utiles e
importantes para cualquier empresa. Le ayudan a organizar toda la informacién sobre sus
productos o servicios en un solo lugar. Esto facilita el proceso de toma de decisiones de sus clientes

y les permite hacerse una mejor idea de lo que estan comprando.” (Memon, 2023).

Figura 10. Comparacion mensual vs competencia

6%

11%
B No siempre
B Usualmente
®No

® Totalmente

77%

Fuente: Esta investigacion.
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Se aprecia que las empresas no estan haciendo las cosas de la forma adecuada puesto que
en su gran mayorfa con un 77% no estan al tanto de la competencia, solo un 11% y un 6% practican
esta técnica con frecuencia y un 6% no la practican en absoluto, analizar y compararse con la

competencia fuerte permite a las organizaciones crecer y mejorar en sus puntos débiles.

Seguin concepto La toma de decisiones es un proceso que atraviesan las personas cuando
deben elegir entre distintas opciones. Diariamente cada individuo esta ante situaciones en las que
debe optar por algo, y esa decision no siempre resulta simple. El proceso de la toma de decisiones
se activa cuando se presentan conflictos en diversos dmbitos de la vida a los que hay que

encontrarles la mejor solucién posible.

Figura 11. Nivel tecnolégico de la empresa

70! 72%
50%
so%
a0%
20%
20%
17%
- -
bse R o -
Alta/o Media Baja/o Muy baja/o

Fuente: Esta investigacion.

Partiendo desde el punto que las empresas son pequefias se aprecia que el nivel de
tecnologia con un porcentaje elevado es bajo llegando a un 72%, como muy bajo se tiene a un 6%.

Por otro lado, lar niveles de tecnologia entre media y alto estan entre 17 y 5 % respectivamente.

Seglin Corponet La tecnologia ha dejado de ser un lujo o privilegio en todo el mundo, su

uso se ha convertido en un elemento fundamental en el &mbito personal y empresarial. En un
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mundo tan activo y globalizado, las empresas deben ser rapidas y eficientes con todos sus recursos,
la tecnologia en las empresas ha llegado para resolver los problemas y eliminar las barreras de las
organizaciones a través de sistemas innovadores y que son adaptables a las necesidades de cada
una Productos competitivos.

Al hablar de los productos lacteos, se realizan la pregunta, cudl es su nivel respecto a la
competencia, si los productos estan por encima o por debajo de la misma y se los analiza

constantemente:

Figura 12. Productos Competitivos

56%

- alta/c Media M Baja/o

Fuente: Esta investigacion.

Tras realizar la encuesta se obtiene que la mayoria de los productos se mantienen a un nivel
similar a los de la competencia, dando como resultado que el 56% estan en una zona media de
competitividad, el 33% son altamente competitivos, lo cual hace que la empresa sobresalta en un
ambiente de competencia, mientras que el 11% de la totalidad de productos lacteos no son
competitivos y se tiende a analizar, corregir cada detalle de ese % para que cada empresa obtenga

diferentes y mejores resultados.

Se tiene una definicion frente a la competencia, la cual mantiene o hace pensar que siempre
los productos necesitan un poco méas o algo diferente para estar al nivel de ser lider frente a la
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competencia Porter (2005) “Significa darle contexto al cliente para que entienda que lo que usted

hace y la forma en que lo hace no son tan comunes en el mercado™.

Por ello, también se puede definir la rentabilidad de la empresa, si el producto del sector
lacteo, es lider se obtendrd una buena rentabilidad por la posicién en la que se encuentra el

producto.

Figura 13. Rentabilidad

89%

WAltafo W Media

Fuente: Esta investigacion.

Al analizarse los resultados tras la encuesta refleja que la empresa esta siendo rentable con
un alto porcentaje del 89%, dandose cuenta también que el 11% no est4 generando beneficios de
rentabilidad para la misma, se necesita que ese 11% se disminuya alin mas y mejorar siempre los

resultados.

Sénchez (2002) la rentabilidad es una nocidn que se aplica a toda accién econémica en la

que se movilizan medios materiales, humanos y financieros con el fin de obtener ciertos resultados.
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Para llegar a esa rentabilidad que tenemos como objetivo, se necesitan diversas estrategias,
en nuestros productos lacteos, en el personal que se utiliza, en nuestros equipos, en nuestras

presentaciones etc.

Figura 14. Se utilizan estrategias para vender productos

55%
28%

M Alta/o M Media MBaja/o

Fuente: Esta investigacion.

Se obtiene al realizar la encuesta que se utiliza un 55% de nuevas estrategias para
implementar en la empresa y hacer que los productos se vendan mas rapido, un 28% que representa
un % de zona media donde se sigue utilizando las mismas estrategias de venta, un 17% de zona

(baja) que representa lo que falta por implementar ya sea de las actuales o nuevas estrategias.

Se obtiene que para vender los productos de una manera mas rapida y eficaz, se debe tener
en cuenta la estrategia Inbound que seglin Flywheel (2019) “Inbound no es solo una forma de
vender, sino una metodologia completa que puede aplicarse a cualquier tipo de negocio, ya sea

tradicional o disruptivo. Consiste en tres etapas:
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e Atraer: provoca que tu publico ideal conozca tu empresa por medio de contenidos
adecuados a sus intereses.

e Interactuar: es tu oportunidad para conocer y centrarte en la necesidad de cada
persona interesada, y le ofreces soluciones relevantes y personalizadas.

e Deleitar: una vez que das la solucion especifica, conseguirds que el cliente
satisfecho se fidelice y se convierta en un embajador de la marca.”
Y si nos enfocamos en una de las estrategias mas importantes para destacar dentro
del sector lacteo tenemos que ir a nuestro producto y darle una calificacién realista

y justa para asi ver lo que lo diferencia del resto de productos.

Figura 15. Diferenciacion de producto

22%

51%
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Fuente: Esta investigacion.

Al estudiarse la grafica que resulta, se obtiene un porcentaje de 11% que hace que el
producto sea diferente o marque diferencia, mientras que el 61% es similar a los productos lacteos
que ofrecen las otras empresas pero con detalles distintos; que hacen ser mejor cada empresa y que

consiga la rentabilidad que se esta generando como se ha reflejado en una de las anteriores gréficas,

70



finalizando con un 22% de diferenciacién que es bajo, donde se deben mejorar aspectos en esos

productos y un 6% que indica que en este % no es notorio para ser diferente de la competencia.

Silva (2008) “La principal funcion de una estrategia de diferenciacion es volver mas
competitivo un producto o a la empresa misma. Tomar sus fortalezas y oportunidades e idear
acciones y optimizaciones que permitan sobresalir del resto. Esta es una manera efectiva de aportar
un valor agregado a los clientes para que continlien adquiriendo lo que ofrece la compafiia, logren

fidelizarse y se vuelvan sus promotores”.
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Tabla 2. Plan de Accién

ESTRATEGIA

1. ELABORAR UN
DIAGNOSTICO DEL
SECTOR LACTEO

2. DISENAR PLAN
ESTRATEGICO DE
MARKETING.

3.AMPLIAR UNA
NUEVA LINEA DE
PRODUCTO.

4.CREARE
IMPLEMENTAR UNA
PAGINA WEB.

5.ESTABLECER UNA
POLITICA DE
FIJACION DE
PRECIOS

OBJETIVO

Lograr una organizacion mas
rentable y competitiva.

Lograr mayor eficiencia y eficacia
de las 4reas claves de la
organizacién y ampliar el mercado
potencial.

Identificar  oportunidades  de
mejora en el producto y sus
derivados.

Contratar un experto en disefio de
plataformas virtuales.

Realizar acciones para llegar dar a
penetrar a nuevos Yy mejores
mercados potenciales.

Determinar precios que permitan
obtener utilidades y que a su vez
sean competitivos.

4.3 Plan de Accién

ACTIVIDADES

Elaborar los instrumentos de recoleccion
de informacion.

Realizar la tabulacion y a su vez el
analisis pertinente.

Realiza tu andlisis de mercado.

Define tu publico objetivo.

Establece tus objetivos.

Desarrolla tu estrategia.

Establece un presupuesto y calendario.
Mide tus resultados y da seguimiento.

Busqueda de proveedores del sector
lacteo en la region.

Programar reuniones para la
implementacion de nueva linea de
productos.

Planificar la idea de tu sitio web.

Elegir la plataforma ideal para crear tu
sitio web.

Elegir el nombre de dominio.

Construir la estructura de tu sitio web.
Disefia y crea el contenido de tu pagina
web.

Agrega herramientas profesionales.

Establecer una reunién para revision de

costos y precios.
Estudio de precios de la competencias
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Administracion

Administracion

Administracion.

Administracion.

Administracion.

RESPONSABLE | TIEMPO

6 meses.

6 meses

6 Meses

6 meses.

2 meses

RECURSOS

$ 3.000.000

$5.000.000

$2.000.000

$5.000.000

Recurso humano



6.DESARROLLAR
BARRERAS DE
ENTRADA PARA
NUEVOS
COMPETIDORES

Crear estrategias para llegar a
nuevos clientes y mercados

Economias de escala.
Diferenciacion del producto.
Requerimientos de capital.
Coste de cambio. Administracion. 8 Meses
Acceso a canales de distribucion.
Desventajas de costes independientes de
la escala.
Politica gubernamental.
TOTAL
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$3.000.000

$23.000.000

Comentado [1]: Esta la implementa el sector.? No
depende la economia a escala de un sector, es mas
participativo, que es coste de cambio ¢, y costes
independientes ¢, a que hace referencia.

Comentado [2R1]: _Marked as resolved_

Comentado [3R1]: _Re-opened_



Conclusiones
A través de las técnicas de recoleccién de informacion que se utilizaron en la investigacion
fueron: por medio de encuestas para conocer la informacion de cada empresa, y por medio de la
observacion directa analizar como ellos estan operando, tanto en cadena de produccién como en

distribucién del producto ya terminado.

Se evidencia que las empresas si estdn cumpliendo con sus objetivos planteados, debido a
que la gran mayoria si cuenta con los recursos necesarios, aunque el nivel tecnoldgico de la

produccioén es muy bajo.

La gran mayoria de las empresas con un 56% de las encuestadas en el municipio de
Guachucal, si cuentan con un plan de mercadeo y ventas esto es muy importante, ya que son vitales

en el crecimiento, planeacion y toma de decisiones en cualquier organizacion.

Se logra observar que en el municipio hay mucha competencia esto puede ser una debilidad
para la empresa ya que se tienen que rivalizar entre si ofreciendo mas y mejores productos y

mejorando sus precios.

Finalmente se puede establecer que las estrategias de mercadeo juegan un papel
fundamental en la expansion de las empresas, debi6 a que gracias a estos procedimientos se puede
establecer una relacion entre el consumidor, a potenciar sus fortalezas y aprovechar las

oportunidades que se pueden presentar.
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Recomendaciones

« En el departamento de Nariflo se debe generar una politica o estrategia con la cual proteja
a los pequefios y medianos productores de leche en temporadas dificiles, un ejemplo de ello es una
pandemia, una sequia, fuertes cambios de clima; dandoles un subsidio o materiales para poder

afrontar esta situacion o combatirla.

* Proponer una norma en las entidades financieras para que los centros y empresas lacteas
como las de Guachucal puedan acceder a créditos con una baja tasa de interés para la ampliacion

de su terreno, materia prima y produccion.

« Se deben generar politicas dentro de la industria lactea para garantizar la calidad de los
productos y a su vez poder ampliar el mercado del mismo, también un fondo al que ellos puedan

acceder para compra de maquinaria y mejoramiento de las instalaciones.

*En nuestro departamento se debe reconocer y premiar las empresas lacteas pequeiias,
medianas y grandes; cada afio con el fin de incentivar a los productores, emprendedores y
empleados para su continua mejora y superacion dentro del mercado; asi mismo lograr su

expansion del sector.

 Generar capacitaciones nuevas y continuas para los empleados de cada empresa lactea
con diferentes métodos, para lograr del sector un mejor mercado; con ello, buscar mayor
oportunidad laboral en todo el departamento de Narifio, menos pobreza en la poblacién y mayor

productividad, iniciando en las empresas lacteas de Guachucal Narifio.
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« Encontrar una alianza entre el sector privado, publico y estado, para llegar a tener ideas,
normas o politicas concretas para su respectiva ejecucion y mejora, dentro de las empresas lacteas;
tener un mejor desempefio y resultado por parte de cada empresa del sector, se tendra que estar
pendiente de cada paso que se dé dentro del nuevo sistema para impulsar, innovar, mejorar o

combatir las épocas de crisis que se estén presentando al momento de ejecutar el trabajo.

* Buscar una publicidad masiva con ayuda de las redes sociales, que es el mejor medio de
difusion actualmente, para una mejor posicion de cada empresa lactea y reconocimiento, asi mismo

ayudar a la venta y expansion de sus productos por medio de todo el departamento.
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Anexos

Anexo A

ENCUESTA TRABAJO DE GRADO UNIVERSIDAD CESMAG
Objetivo: Obtener informacién de la empresa

Nombre:
Cargo:

Empresa:

1. En cada una de las siguientes preguntas, marque con una X la opcién que mejor se adecue a
su opinién, respecto a cada pregunta

Pregunta

1. ¢La empresa estd cumpliendo
con los objetivos planteados?

2, ¢Se cuenta con los recursos
necesarios para operar?

3.Tiene la empresa un plan de
mercadeo de ventas?

4, ¢Existe un presupuesto de
mercadeo?

5, ¢ Presenta mucha
competencia?

6, ¢La empresa catalogos de
productos?

7, ¢la  empresa tiene un
organigrama escrito, conocido y
acatado por toda la organizaciéon?

8, ¢ Tiene la empresa un programa
escrito y presupuesto asignado a
la innovacién y desarrollo de
nuevos servicios o procesos?

9, ¢La empresa compara
mensualmente  sus resultados
econémicos presupuestados con
los reales y toma acciones
correctivas para controlar
desviaciones?

Valoracion
TElTEie En N & De Totalmente
en desacuerdo CIEEEEIEED, acuerdo de acuerdo
desacuerdo ni de acuerdo:
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2. En cada una de las siguientes preguntas, califique con la opcién que mejor se adecle a su
opinidn, respecto a cada pregunta

Pregunta

10. ¢Cudl es la posiciéon competitiva
de la empresa en la prestacion de
estos servicios?

11. ¢ Cudl es el nivel de capacitacion
del recurso humano?

12. ¢ Cuél es el nivel tecnoldgico de la
empresa?

13. ¢ Como ha sido el crecimiento de
la empresa en los dltimos cinco
afios?,

14. ¢Los productos que tan
competitivos son?

15. ¢Como son los niveles de
rentabilidad de la empresa?

Muy Alta/o

Alta/o

3. Responda las preguntas de acuerdo como corresponda

Pregunta

16. ¢ Tiene estrategas

para establecer los precios?

17. ¢Utiliza estrategias para que los
productos se vendan rapido?

18. La diferenciacion de sus
productos es notoria con los de la
competencia?

19. ¢Utiliza canales de difusién para
la distribucién de los productos?

Muy Alta/o
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Alta/o

Valoracion
Media/o

Valoracién
Media/o

Baja/o Muy baja/o

Baja/o Muy baja/o
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