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GLOSARIO

ANUNCIO. Es el mensaje que se distribuye a través de uno o mas medios
masivos de comunicacion y es pagado por un patrocinador identificado.

BENCHMARKING. Es un anglicismo que, en las ciencias de la administracion de
empresas puede definirse como un proceso sistematico y continuo para evaluar
comparativamente los productos, servicios y procesos de trabajo en organizacion.
Procedimientos para conocer cOmo y porque algunas empresas o unidades de
negocio desarrollan sus actividades mejor que otras.

CALIDAD-INOCUIDAD. Un alimento es inocuo cuando no causa dafo a la salud
de las personas que lo consumen, otorgandole calidad al producto. Esto
corresponde al nivel basico que debe satisfacer un producto alimenticio y es
generalmente el que se controla desde el Estado para resguardar la salud publica
de los ciudadanos.

CALIDAD NUTRICIONAL. Se refiere a la aptitud de los alimentos para satisfacer
las necesidades del ser humano en término de energia y nutrientes.

CAMPANA PUBLICITARIA. Es una tarea profesional que necesita planear
objetivos, medios, destinarios, recursos, tiempos, estrategias, controles,
marketing. Estad compuesta por todas las funciones necesarias para transformar
un tema en un programa coordinado tendiente a cumplir determinada meta a favor
de un producto o marca. Al desarrollar una campafa, una empresa coordina la
publicidad, la venta personal, la promocion de ventas, las relaciones publicas y la
publicidad no pagada para alcanzar su objetivo.

CONTAMINACION. Es la presencia de elementos o sustancias extrafias a la
composicién normal de un alimento en cantidades tales que pueden provocar
dafio a la salud del consumidor. Se puede presentar contaminacion fisica (se
relaciona con la falta de cuidado en la elaboracion); quimica (en contacto con
sustancias quimicas); natural (cuando proviene de una planta tdxica y esta es
confundida con otras inocuas como hongos y frutas silvestres); y bioldgica (por la
presencia de microorganismo).

COSTO POR MIL. Es el costo monetario que tiene un medio publicitario por casa
mil personas a las que llega. Es la medida econémica que indica el coste a pagar
por cada mil impresiones servidas.

ENFERMEDADES TRANSMITIDAS POR ALIMENTOS (ETA): Se originan por la
ingesta de alimentos y agua que contienen agentes contaminantes patdgenos o
sus toxinas en cantidades suficientes para afectar la salud o la vida del
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consumidor. En ellos se encuentran bacterias, virus, hongos, parasitos, toxinas y
sustancias toxicas.

ESTRATEGIAS. Una estrategia es la descripcion de las acciones de los agentes a
un nivel grueso de detalle, corresponde a abstracciones de los posibles
comportamientos de los agentes y hacen mas simple entender, especificar e
implementar agentes inteligentes.

FIDELIZACION. Fidelizacibn es un concepto de uso reciente, por el que se
entiende desde mediados del siglo XX, tanto las acciones dirigidas a conseguir
clientes habituales, como al resultado de tener clientes que permanecen como
tales en la empresa durante un tiempo prolongado. Pero esto es un objetivo que
se encuentra en la historia del comercio, en todas las épocas y culturas, en
especial, cuando la oferta era superior a la demanda y la estabilidad de los
clientes se convertia en una garantia de pervivencia o continuidad de la empresa.
Por tanto, ha de haber alguna razén mas que justifigue en la actualidad la
importancia de la fidelidad.

MERCHANDISING. Significa mercancia y la terminacion ing, que significa accion,
0 micro mercadotecnia es la parte del marketing que tiene por objeto aumentar la
rentabilidad de un punto de venta.

POSICIONAMIENTO. Se llama posicionamiento a la referencia del lugar que en la
percepcion mental de un cliente o consumidor tiene una marca, lo que constituye
la principal diferencia que existe entre esta y sus competencia.

PRODUCTO. Es la razén de ser de la publicidad. En el producto es importante
trabajar en lo que respecta a la marca y el packaging (captar atencion). Segun la
vida del producto de la publicidad puede cambiar en sus objetivos.

PROMOCION. La promocién es un incentivo independiente de la publicidad. La
promocién aporta al producto un beneficio tangible. Podemos decir que la
publicidad informa y motiva, para ayudar a la venta. Por el contrario la promocion
impulsa la venta de modo inmediato. Es un medio de accién a corto plazo.

PROPAGANDA. Es la difusién de ideas y valores culturales, se diferencia de la
publicidad en cuanto a su afan de lucro. La propaganda copia técnicas de la
publicidad comercial y la investigacion de mercado.

PUBLICIDAD. Viene de la palabra publico y significa relativo a la comunidad.
Cuando algo es publico quiere decir que todos los miembros de las comunidades
tienen acceso a ello. La publicidad es aquella actividad que utiliza una seria de
técnicas creativas para diseflar comunicaciones persuasivas e identificables,
trasmitidas a través de los diferentes medios de comunicacion.
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RELACIONES PUBLICAS. La creacion de buenas relaciones con los diversos
publicos de una compaiiia, la creacion de una buena imagen de corporacion y el
manejo o desmentido de rumores, historias 0 acontecimientos negativos. A
diferencia de la publicidad y la venta personal, no incluye un mensaje especifico
de ventas.

SEGMENTACION. Es un proceso que consiste en dividir el mercado total de un
bien o servicios en varios grupos mas pequefios e internamente homogéneos. La
esencia de la segmentacién es conocer realmente a los consumidores.

TRADE MARKETING. Conjunto de acciones empresariales para mejorar tanto el
margen de los industriales como el de los distribuidores y aporta un mejor servicio
a los consumidores.

VENTAS PERSONALES. Presentacion oral en una conversacion con uno o mas
compradores posibles, con la finalidad de realizar una venta. Tiene lugar cara a
cara o bien por teléfono, pudiendo dirigirse a un intermediario o al consumidor
final.
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RESUMEN

TITULO: * PLAN DE MERCADEO PARA LA PANADERIA MI CABANA EN LA
CIUDAD DE BUCARAMANGA.

AUTORES: RINCON SANDOVAL, LEIDY KATHERINE
VASQUEZ GUTIERREZ, EDGAR JAVIER **

PALABRAS CLAVES: Plan de mercadeo, demanda, competencia, estrategias,
panaderia.

DESCRIPCION: Mi Cabafa tiene como actividad principal es la produccién y venta de
productos de panaderia y pasteleria, su mercado objetivo y potencial se encuentra principalmente
en el sector que lo rodea como son los barrios de la comuna 12 de Bucaramanga, donde se
evidencia que desde que inici6 la empresa, no ha desarrollado un estudios de mercado que
permitan identificar y medir los gustos de los clientes actuales, la competencia, las acciones
estrategias de la misma, lo anterior, la empresa no ha tenido un crecimiento economico
significativo y ni aprovechado el potencial con el que cuenta y ni se ha podido atender el mercado
que podria estar interesado en productos de panaderia con caracteristicas especiales, con el
desarrollo de este proyecto se busca brindar a la Panaderia Mi Cabafia una herramienta en la que
se pueda apoyar para que fortalezca su relacidén con los clientes actuales y le permita la captacién
de nuevos.

A nivel externo, goza de un ambiente favorable, donde se encontraron oportunidades como las
herramientas administrativas y de marketing, el avance tecnolégico de la compaiiia, el crecimiento
de la poblacion objeto del presente plan de mercadeo, la actual reforma laboral, los sistemas de
informaciéon y comunicacién, las bajas tasas de interés y la calidad de vida de sus habitantes;
frente a las amenazas como las costumbres de la poblacién, consumo de productos, la
devaluacién del peso frente al ddlar, la inflacién y reformas financieras entre otras. Mediante el
andlisis de la matriz de priorizacion FADO, las estrategias basicas, de crecimiento para mercados
actuales y nuevos mercados seran: Penetracion de mercado, desarrollo de productos y expansién
del mercado. Una vez realizado el plan de seguimiento, del plan de mercadeo propuesto se estimo
gue para los proximos 5 afios, tiene un presupuesto de ejecucion de $126.000.000.

* Proyecto de grado.
** Universidad Industrial de Santander, Instituto de Proyeccion Regional y Educacién a Distancia.
Gestion Empresarial. Director; Edgar Davila Pinzén.
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SUMMARY

TITLE: * MARKETING PLAN FOR MY CABIN IN BAKERY BUCARAMANGA.

AUTHORS: RINCON SANDOVAL KATHERINE LEIDY SANDOVAL
EDGAR GUTIERREZ JAVIER VASQUEZ **

KEYWORDS: Marketing plan, demand, competition, strategies, bakery.

DESCRIPTION: My cabin's main activity is the production and sale of bakery products and
confectionery, your target market and potential is mainly in the area around it such as Commune 12
Bucaramanga, where evidence from he started the company, has not developed a market research
to identify and measure the likes of current customers, competition, shares strategies it, this, the
company has not had a significant economic growth and not used the potential that account and
neither has been able to meet the market that could be interested in bakery products with special
features, with the development of this project seeks to provide Bakery Mi Cabafia a tool in which
they can support to strengthen their relationship with existing customers and attracting new permits.

Externally, it enjoys a favorable environment where opportunities as administrative and marketing
tools, the technological advancement of the company, the growth of the population covered by this
marketing plan, the current labor reform, information systems were found and communication, low
interest rates and the quality of life of its inhabitants; threats against the customs of the population,
consumption of products, the devaluation of the peso against the dollar, inflation and financial
reforms among others. By analyzing SWOT prioritization matrix, the basic strategies of growth for
existing markets and new markets will be: market penetration, product development and market
expansion. Once the monitoring plan proposed marketing plan realized it was estimated that for the
next five years, has an operating budget of $ 126 million.

* Graduation project.

**Santander Industrial University, Institute of Regional Outreach and Distance Education. Business
management. Director: Edgar Davila Finch.
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INTRODUCCION

Mi Cabafa fue fundada en 1973 y a hoy tiene 42 afios de estar constituida como
panaderia, en el afio 1976 la compro el sefior Pedro Téllez quien trabajé duro
para hacer las modificaciones que necesitaba el establecimiento. Fue duefio
durante casi 28 afios y posteriormente se la vendié a la sefiora Irma Moreno, quien
es la actual propietaria desde hace aproximadamente 15 afos.

Su actividad principal es la produccion y venta de productos de panaderia y
pasteleria. Lo que mas apetece a los consumidores es su inigualable pan
Francés, Pan aliflado, integral, multicereal, pandeyucas, almojabanas, avena,
kumis, masato entre otros. Su mercado objetivo y potencial se encuentra
principalmente en el sector que lo rodea como son los barrios de Cabecera, Las
Américas, Nuevo Soto Mayor, San Pedro, Conucos, La aurora, Alvares entre
otros.

Desde que inicio la empresa, no se ha desarrollado un estudio de mercados que
permitan identificar y medir los gustos de los clientes actuales, ni tampoco se ha
evaluado la intensidad de la competencia, ni mucho menos cuales son las
acciones estratégicas de la misma, lo que ha llevado a la empresa a no plantear y
desarrollar estrategias bien estructuradas, sino que se utilizan acciones basadas
en suposiciones que no son coherentes con la realidad del mercado.

En adicion a lo anterior las acciones publicitarias y de promocion no han sido lo
suficientemente efectivas para generar una adecuada recordacion en los clientes.
Como se puede inducir a partir de lo anterior la empresa ha estado desarrollando
Su negocio sin contar con un direccionamiento estratégico para su crecimiento en
el mercado.

Esta falta de guia estratégica puede haber sido una causa de la disminucion de las
ventas que se ha presentado en los ultimos afios, segun la base de datos
histéricos de ventas de la panaderia Mi Cabafa, se observa que en promedio
durante los ultimos 5 afios, ha vendido con un crecimiento exponencial en
promedio del 20,15%, observandose un repunte importante en el afio 2012,
donde se obtuvo un crecimiento del 30,72% del nivel de ventas con respecto al
afo 2.011, sin embargo los indices de 2013 bajaron a 16,59% y en el 2014 a
19,32%, dlonde solo creci6é un 3 puntos porcentuales con respecto al afio anterior
del 2.013.

Es légico, que con lo anteriormente expuesto, no le ha permitido que la empresa
tenga un crecimiento econémico significativo y no se ha podido aprovechar el

! Datos histéricos de Mi Cabana a 2014. Consultado Marzo de 2015.
22



potencial con el que cuenta y ni se ha podido atender el mercado que podria estar
interesado en productos de panaderia con caracteristicas especiales.

Con el desarrollo de este proyecto se busca brindar a la empresa Panaderia Mi
Cabafia una herramienta en la que se pueda apoyar para que fortalezca su
relacion con los clientes actuales y le permita la captacion de nuevos, lo que
redundard en el mejoramiento de su competitividad.

Se considera que esa herramienta es un plan de mercadeo en el que se disefien y
estructuren diversas estrategias que permitan alcanzar importantes objetivos de
crecimiento econdémico con base la satisfaccion de los clientes con un producto y
un servicio acorde a sus necesidades y expectativas.

El plan de mercadeo formulado para Mi cabafia, contemplé el desarrollo y andlisis
de los siguientes componentes:

Se realizd un analisis de la situacion actual de la empresa, mediante la
observacién y profundizacion de cada uno de los factores involucrados en el
mercado, las ventas, el producto, el precio y la publicidad, para diagnosticar la
situacion de la empresa en todos y cada uno de las areas que la componen,
identificando la mision y vision de la empresa, para el direccionamiento estratégico
y su crecimiento en el mercado de la ciudad de Bucaramanga especificamente en
las comunas que la rodean.

Se analizo el entorno econémico, politico juridico, tecnolégico, socio-cultural, para
establecer las principales caracteristicas y tendencias de la linea de panaderia
manejada por esta empresa

Finalmente, se presenta la formulacion de las estrategias, con su respectivo plan
de accion que permita lograr los objetivos planteados por la empresa, ademas se
definieron los recursos que se requieren para el cumplimiento del plan de
mercadeo, asi como su evaluacion y seguimiento.
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1. ANALISIS INTERNO

1.1 ANALISIS DE LA EMPRESA

1.1.1. Resefa Histérica de la empresa. Mi Cabafa fue fundada en 1973 y a hoy
tiene 42 afios de estar constituida como panaderia, en el afio 1976 la compro el
sefior Pedro Téllez quien trabaj0 duro para hacer las modificaciones que
necesitaba el establecimiento. Fue dueiio durante casi 28 afios y posteriormente
se la vendidé a la sefiora Irma Moreno, quien es la actual propietaria desde hace
aproximadamente 15 afios.

Su actividad principal es la produccion y venta de productos de panaderia y
pasteleria. Entre sus productos destacan: pan Francés, Pan alifiado, integral,
multi- cereal, pan de yucas, almojabanas, avena, kumis y masato son los
productos con éxito en la empresa.

En el tiempo que lleva en el mercado los procesos de produccidén conservan su
desarrollo artesanal y la calidad del pan ha sido igual, en su estructura fisica se
realizd una remodelacion en el afio 2013, cambiado la estanteria para los
productos de panaderia y los muebles para los clientes.

La empresa esta es su etapa de crecimiento y consolidacién, cuenta con una
buena cartera de clientes satisfechos, costos controlados, desarrollan nuevos
productos, ampliaron la estructura y cuenta con un protocolo interno para controlar
la calidad del servicio y de los productos.

Se proyecta abarcar los mercados institucionales especificamente 896
restaurantes y 158 hoteles de la ciudad de Bucaramanga,’ desarrollando un plan
de mercadeo que permita identificar cuales son las estrategias que permitiran
cumplir el objetivo, haciendo que la empresa tenga un crecimiento significativo y
sea competitiva en el mercado.

1.1.2. Filosofia Corporativa: La empresa Mi Cabafa, en la actualidad no tiene
formulada por escrito la vision, misién, principios y valores, por lo que fue
necesario conocer de parte de sus duefios cual era su filosofia corporativa, de lo
cual se obtuvo lo siguiente:

VISION “Mi cabafia se consolidara para el afio 2020 como una panaderia
tradicional con reconocimiento en Bucaramanga gracias a la calidad de sus
productos y el ambiente de sus establecimientos ofreciendo a las familias
productos alimenticios con los mas altos estandares en procesos eficientes que

2 Camara de comercio de Bucaramanga/ compite 360/ enero 2015
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garanticen la mejor relacion beneficio-costo para los inversores y clientes de la
empresa’.

ANALISIS DE LA VISION: Esta vision informa el tiempo en el que se ve
reconocida como una panaderia tradicional, mejorando los procesos para un
mayor beneficio en costos y eficiencia, enfatiza en producir con los mas altos
estandares de calidad para beneficio de las familias de un sector privilegiado de
Bucaramanga, en un entorno agradable, con el apoyo de personal motivado y
comprometido para contribuir con el desarrollo social.

MISION. “Producir y comercializar productos de panaderia con calidad y
comprometidos a brindar un excelente servicio. Lider regional en la industria de la
panificacioén, con vision a largo plazo”.

ANALISIS DE LA MISION: Se observa, que falta elementos claves, no se
identifica nombre de la empresa, ubicacion, mercado objetivo, qué hace, por qué
esta aqui, qué tipo de empresa es, que se quiere ser, ademas no se formula en
términos motivantes, que donde sea apropiada por sus colaboradores, clientes y
propietarios, de destaca que se enfoca en la calidad de los productos y el servicio
al cliente.

1.1.3 Valores corporativos. Los valores explicitados por sus propietarios
destacan los principales valores corporativos como son:

Puntualidad. Hace referencia a exigir el respeto por los tiempo de llegada y
salida, sobre todo para con los clientes a la hora realizar entregas o de presentar
los productos.

Calidad. En este caso se refiere a los productos lograr la excelencia.

Comunicacién. Es un valor fundamental en la empresa, se trata de que entre los
trabajadores y los clientes sean fluida y sincera.

Responsabilidad. Para con los trabajadores la empresa se compromete a la
estabilidad y buenas condiciones laborales, para con los clientes, la empresa se
compromete a entregar productos de calidad.

Honestidad. La verdad como una herramienta elemental para generar confianza
y credibilidad de la empresa.

Trabajo en equipo. Lograr la integracion de los trabajadores, que sean
reconocidos por sus mejores resultados con un ambiente positivo.
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Libertad. Hace referencia a la libre expresion de los empleados y los clientes,
gue estos puedan expresar sus opiniones con respeto y cordialidad.

1.1.4. Politica de calidad Para “MI CABANA”, es importante que cada producto
gue el consumidor compra este en perfectas condiciones, tanto en el empaque,
presentacion como su textura, color, olor y sabor, para esto se evalGa cada uno de
los procesos de elaboracion en caso de algun defecto el producto sera dado de
baja o elaborado de nuevo segun sea el caso. Para llevar a cabo esta politica de
calidad se necesita contar con la tecnologia adecuada, personal idoneo, y un
proceso de mejoramiento continuo.

1.1.5. Estructura organizacional. La empresa “Mi Cabafia”’, tiene en la
actualidad una estructura lineal staff, sin altos niveles de burocracia y flexible,
adecuada al tipo de negocio familiar, se evidencia que las decisiones son
centralizadas en la gerencia, donde las politicas tanto de administracion, financiera
y de produccion, son tomadas por su propietario, se posee un punto de venta
conformado por una cajera y atendido por dos meseras, en cuanto a la
elaboracion de los productos de panaderia y pasteleria, se cuenta con un
panadero y dos auxiliares. La contabilidad es llevada por un Contador con
funciones de staff o asesor y es contratado por honorarios, la cajera realiza
funciones de auxiliar contable quien se encarga de la facturacién, pago a
proveedores, cobro de cartera e inventarios, a su vez cumple con las funciones de
elaboracion de contratos de los empleados, pago de némina, tesoreria y caja
menor.

Figura 1. Organigrama Panaderia Mi Cabafia

Ingenieroc de
—————— N

Jefe de
Cajera produccian

MMesera Pamnadero

Auxiliar de
panaderia

Area de produccion, Esta a cargo del jefe de produccion quien coordina los
pedidos, los tiempo de produccién y de entrega, esta area se divide en secciones
en donde se encuentra el panadero como funcidén principal se encuentra la
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elaboracion de cada producto de panaderia y la innovacion de productos en
temporadas especiales, el auxiliar de panaderia da apoyo cuando hay pedidos en
cantidades especiales, temporadas altas y descansos del panadero. La mesera
se encarga servir los pedidos en la mesa y atender a los clientes.

En la empresa “Mi Cabana”, no se cuenta con un area o departamento de
mercadeo, dichas funciones son asumidas por la gerencia, quien es su propietario,
tomando decisiones en cuanto a las politicas de mercadeo, promociones, precios,
nuevos productos, distribucion, publicidad, y merchandising del punto de venta,
gue se consultan fundamentalmente con el panadero y la cajera, esta ultima quien
tiene conocimiento financiero y contable de la empresa.

Ingeniero de mantenimiento, se encarga de verificar el buen funcionamiento de
las maquinas y realizarles mantenimiento preventivo y correctivo.

1.2. ANALISIS DEL MERCADO META

1.2.1 Segmentaciéon del mercado meta. Los productos de panaderia “Mi
Cabana” estan dirigidos principalmente al consumo familiar tradicional de los
hogares pertenecientes a las unidades familiares, casas, apartamentos de estratos
4, 5y 6, de la Comuna 12, conformado por los siguientes barrios; Cabecera del
Llano, Sotomayor, Antiguo Campestre, Bolarqui, Mercedes, Puerta del Sol,
Conucos, El Jardin, Pan de Azucar, Los Cedros, Terrazas, La Floresta. y en
menor proporcion a los trabajadores de los establecimientos comerciales y de
negocios en el sector, que de acuerdo a Planeacibn municipal son
aproximadamente 31.970° el cual alberga un total estimado de 127.880
habitantes®, y que de acuerdo a la base de datos y reportes de su propietario y
Gerente de la empresa Mi Cabafia, a 2014 tenian un potencial de clientes de
43.200°, reportando un volumen de ventas de $245.268.000 millones de pesos en
el afo.

Para el plan de mercadeo y estrategias se tomara como mercado potencial, los
establecimientos como restaurantes y hoteles, ubicados en el sector y que segun
la base de datos de la Camara de Comercio de Bucaramanga, equivalen para el
afio 2014 un total de 1054, de los cuales 896 son restaurantes y 158 hoteles®,
considerados aquellos clientes corporativos vy trabajadores del sector

® DANE. Consultado el 23 de marzo de 2014, disponible en: http://www.dane.gov.co/

4 http://www.vanguardia.com/santander/bucaramanga/infografia-170668-como-esta-distribuida-en-cifras-
bucaramanga

> Base de datos Panaderia Mi Cabafia/ Diciembre 2014
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aprovechando la presencia de dichas unidades comerciales en las cercanias de la
panaderia’.

1.2.2. Imagen de la empresa ante los clientes. Con base en los resultados de la
encuesta a clientes actuales de “Mi Cabafia”, en la pregunta 5, donde se cuestiona
sobre si ¢ Compraria de nuevo los productos de Mi Cabafia?, el 92% afirmé con
claridad y certeza que si volveria, debido a que se tiene la imagen de ser una
panaderia tradicional desde sus origenes en la década de los 70’s, el desarrollo y
crecimiento de la organizacion se ve en otras panaderias adquiridas por la familia
Téllez en su plan de expansion mostrando siempre a los clientes establecimientos
con altos estdndares de orden y aseo para garantizar la calidad del producto y del
servicio en ambientes confortables y agradables, para el restante 8%, no volveria,
mas por su ubicacion un poco lejana de su residencia habitual.

Cuadro 1. Concepto sobre si volveria a comprar en Mi Cabafia

Concepto Frecuencia Porcentaje %
Si 90 92%
No 8 8%
Total 98 100%

Figura 2. Concepto sobre si volveria a comprar en Mi Cabana

1.2.3 Atributos determinantes. Los resultados de la encuesta a clientes actuales,
sobre la pregunta 3 ¢Qué tipo de pan consume?, se encontrdé que existe una gran

’ Estados financieros Panaderia Mi Cabafia 2014
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tendencia al consumo de pan integral, con una participacién del 56%, le sigue en
importancia el pan normal con una preferencia del 34%. Tan solo el 10%
manifiesta su consumo por el pan de dulce.

Cuadro 2. Tipo de pan que consume

Tipo de pan Frecuencia Porcentaje %
Normal 33 34%
Dulce 10 10%
Integral 55 56%
Total 98 100%

Figura 3. Tipo de pan que consume

56%
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B Normal M Dulce Hintegral

Por otra parte, al cuestionarlos sobre la pregunta 6, ¢qué atributos tienen en
cuenta al momento de adquirir los productos de panaderia y pasteleria?, la
investigacion de campo a clientes actuales, donde el encuestado podia tomar
varias opciones, dio como principal atributo el sabor y calidad de los productos con
el 84% de preferencia, para el 27% toma en cuenta el servicio y el 15% tiende mas
por su contenido nutricional. Ta solo el 9% manifiesta que su precio es un factor
determinante al comprar este tipo de productos.
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Cuadro 3. Atributos en el momento de adquirir el producto

Atributos Frecuencia Porcentaje %
Sabor y calidad 82 84%
Contenido nutricional 15 15%
Precio 9 9%
Higiene 0 0%
Servicio 26 27%

Figura 4. Atributos al momento de adquirir productos de panaderia y pasteleria

Porcenta je %

B Sabor yca lidad mContenide nutriciom | Frecic ®mHigikene @Szrvikio

1.2.4 Nivel de satisfaccion. Para medir el nivel de satisfaccion se realiz6 una
investigacion de mercados a clientes actuales de la empresa “Mi Cabafa” y al
segmento de clientes potencial de los restaurantes y hoteles del sector de la
Comuna 12 de la ciudad de Bucaramanga.

Para los clientes actuales, en referencia a la pregunta 8, sobre el nivel de
satisfaccion sobre los productos de Mi Cabafia, para el 69,4% manifestd su
satisfaccion plena, el 16,3% se encuentra medianamente satisfecho y solo el
14,3% se encontré insatisfecho, mas por la calidad en el servicio que por las
lineas de productos que se manejan, 0 porgue en su mayoria éstos clientes
desconoce todos los productos que ofrece la panaderia y sus beneficios, por esto
es importante trabajar en esto para atraer nuevos compradores y fidelizar a los
actuales.

Cuadro 4. Nivel de satisfaccion del cliente actual

Nivel de satisfaccion Frecuencia Porcentaje %
a. Insatisfecho 14 14,3%
b. Medianamente 16 16,3%
c. Satisfecho 68 69,4%
Total 98 100,0%
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Figura 5. Nivel de satisfaccion del cliente actual

d.

Insatisfecho,
14,3%

b.
Medianamente,
16,3%

Los clientes tradicionales de la panaderia MI CABANA son clientes fieles que se
sienten satisfechos con la calidad y el servicio ofrecidos en la empresa, esto se
demuestra considerando que son generaciones de familias las que han comprado
en las instalaciones de Cabecera desde 1976, siendo uno de los establecimientos
comerciales mas antiguos del sector, eso lo demuestra que mas del 82%

consumen productos mi Cabafa, entre los 11 a mas de 30 afios.

Cuadro 5. Tiempo de ser cliente de Mi Cabafia

Tiempo de ser cliente Frecuencia Porcentaje %

Menos de 5 afios 6 6%

De 5 a 10 afios 10 10%
De 11 a 15 afios 12 12%
De 16 a 20 afos 16 16%
De 21 a 25 afios 19 19%
De 26 a 30 afios 17 17%
Mas de 30 afios 18 18%
Total 98 100%
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Figura 6. Tiempo de ser cliente de Mi Cabafa
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Igualmente, para en el nicho de mercado de los 1054 restaurantes y hoteles de la
zona de incidencia de Bucaramanga, se incluyo la pregunta 7 sobre ¢Cual es el
nivel de satisfaccion sobre el proveedor actual?, en términos generales se
encontré, un alto nivel de insatisfaccion, representado en el 41% de
inconformismo, expresando razones sobre el incumplimiento y demora en las
entregas y la baja calidad de los productos. Por tal motivacion, sus duefios y
propietarios de la panaderia, desean incursionar en éste mercado, para determinar
estrategias que amplie la cobertura de la empresa y busque aprovechar esta
oportunidad para darle mayor sostenibilidad y competitividad al negocio.

Cuadro 6. Nivel de satisfaccion de los proveedores actuales de clientes
potenciales

Nivel de satisfaccién Frecuencia Porcentaje %
a. Insatisfecho 40 41%
b. Medianamente 28 29%
c. Satisfecho 30 31%
Total 98 100%
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Figura 7. Nivel de satisfaccion de los proveedores actuales de clientes potenciales
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1.3. ANALISIS DE LAS VENTAS

1.3.1. Datos sobre las ventas de Mi Cabafia. Segun la base de datos historicos
de ventas de la panaderia Mi Cabafia, se observa que en promedio durante los
dltimos 5 afos, ha vendido con un crecimiento exponencial en promedio del
20,15%, observandose un repunte importante en el afio 2012, donde se obtuvo un
crecimiento del 30,72% del nivel de ventas con respecto al afio 2.011, sin embargo
los indices de 2013 bajaron a 16,59% y en el 2014 a 19,32%, donde solo crecid un
3 puntos porcentuales con respecto al afio anterior del 2.013..

Cuadro 7. Comportamiento de las ventas de Mi Cabafia en los altimos cinco afios

Afo

Ventas $/ano

Crecimiento %

2010 $ 118.359.000

2011 $ 134.865.000 13,95%
2012 $ 176.296.000 30,72%
2013 $ 205.548.000 16,59%
2014 $ 245.268.000 19,32%

Fuente: Datos histéricos de Mi Cabafna a 2014
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Figura 8. Comportamiento de las ventas de Mi Cabarfia
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Las ventas en los ultimos cinco afios han sido favorables para los intereses de la
empresa, con un crecimiento por encima de los estandares de la economia, que
Segun el Dane en 2014 frente al dato de 2013, marcé un ascenso del 4,3% a nivel
nacional?, y comparada con el sector panificador presentd un crecimiento del
4,1% para 2014°% si se sostiene este crecimiento para el afio 2015 se espera
duplicar las ventas del afio anterior.

Sin embargo estas no son las cifras deseadas para el gerente de la PANADERIA
MI CABANA, pues se estan haciendo inversiones para mejorar los procesos de
produccion para el aflo 2017 estiman que las ventas sean de $1.000.000 cifra
mayor a la que se estd manejando aunque los porcentajes son altos, segun una
investigacion realizada por los autores del presente proyecto, donde arrojo datos
favorables en un sector de constante crecimiento y que existe un mercado
institucional desatendido o insatisfecho, como son los hoteles y restaurantes, por
esto la empresa quiere trabajar desde ya en ese cubrimiento y posicionamiento,
de ahi la importancia de la presente formulacién del plan estratégico de mercadeo.

1.3.2 conocimiento y atributos de los productos y/o servicios
1.3.2.1 Portafolio de productos. La PANADERIA MI CABANA cuenta con una

linea de productos variada, donde se presenta una seleccion de los productos de
mayor consumo y preferencia por parte de los clientes actuales.

8 http://www.dinero.com/economia/articulo/crecimiento-economia-colombiana-2014/206869
° https://www.sectorial.co/index.php?option=com_k2&view=item&Iayout=item&id=103&Itemid=248
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Cuadro 8. Ficha técnica Pan Fino

Panaderia Mi Cabaiia

Ficha técnica del producto terminado

Elaborado por: Leidy Katherine Rincén Sandoval. ggiza: 01 Mayo Versién: P.F-01
NOMBRE DEL PRODUCTO PAN FINO

DESCRIPCION DEL PRODUCTO

Pan alifado que contiene harina de trigo,
sal, agua y levadura, estos productos es
horneado y en forma cilindrica.

LUGAR DE ELABORACION

Producto elaborado en Panaderia Mi
Cabafa, ubicada en la carrera 33 # 41 -58

barrio el prado, teléfono: 6174953 -

Bucaramanga, Santander.

Kcal 311%
TABLA NUTRICIONAL Proteina 41,20%

Grasa 14%

EMPAQUE COMERCIAL

Por unidad en bolsa plastica de tamafio
8 X 18, color transparente.

CARACTERISTICAS ORGANOLEPTICAS

Color: en su interior es de color blanco cremoso,
en la parte externa es de color dorado, ligeramente
moreno y no debe tener quemaduras, ni material
extrafio.

Olor y Sabor: se debe caracterizar al pan recién
horneado, bien cocido y libre de olores y sabores
desagradables.

Textura: La miga debe ser suave, esponjosa,
elastica y uniforme, no debe ser desmenuzable ni
pegajosa.

TIPO DE CONSERVACION

A temperatura ambiente.

RECOMENDACIONES DE ALMACENAMIENTO

Se debe mantener y conservar el producto
en su respectivo empaque, para evitar
posibles contaminaciones por el medio
ambiente en el que se pueda encontrar.

INGREDIENTES

gRAI-I[/E’-SIIﬁSU MOS PORCENTAJE (%)
Harina 100

Sal 2

Levadura 2

Agua 30

AzUcar 12

Margarina 20

Esencia 0,5

Huevo 10
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Cuadro 9. Ficha Técnica Pan cascarita

Ficha técnica del producto terminado

Panaderia Mi Cabafia

Elaborado por: Leidy Katherine Rincon Sandoval. Fecha: 01 Mayo 2014 [ Versi6n: P.C - 01

NOMBRE DEL PRODUCTO PAN CASCARITA HOJALDRADO

Es una masa con incorporaciones de grasa por
capas, sin que se mezcle entre la misma. Las
capas se multiplican geométricamente doblandola
sobre si misma.

DESCRIPCION DEL PRODUCTO

Producto elaborado en Panaderia Mi Cabania,

LUGAR DE ELABORACION ubicada en la carrera 33 # 41 -58 barrio el prado,
teléfono: 6174953 — Bucaramanga, Santander.
Kcal 280%
TABLA NUTRICIONAL Proteina 38%
Grasa 14,06%

Paquete de 10 panes en bolsa plastica de tamafio

EMPAQUE COMERCIAL 8 X 12, color transparente.

CARACTERISTICAS ORGANOLEPTICAS

Color: en su interior es de color blanco cremoso, en la
parte externa es de color dorado, ligeramente moreno
y no debe tener quemaduras, ni material extrafno.

Olor y Sabor: se debe caracterizar al pan recién
horneado, bien cocido y libre de olores y sabores
desagradables.

Textura: La miga debe ser suave, esponjosa, elastica g
y uniforme, no debe ser desmenuzable ni pegajosa. Figura 3

Su exterior debe ser una cascara ligeramente tostada.
TIPO DE CONSERVACION A temperatura ambiente.

Se debe mantener y conservar el producto en su
respectivo empaque, para evitar posibles
contaminaciones por el medio ambiente en el que
se pueda encontrar.

RECOMENDACIONES DE ALMACENAMIENTO

MATERIA .
PRIMA/INSUMOS PORCENTAJE (%)
Harina 100
Sal 2
Levadura 2
INGREDIENTES
Agua 40
Azucar 16
Margarina 10
mantequilla 10
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Cuadro 10. Ficha Técnica Pan Integral

Panaderia Mi Cabafia

Ficha técnica del producto terminado

Elaborado
Sandoval.

por: Leidy Katherine Rincon

Fecha: 01 Mayo 2014 | Version: P.C - 01

NOMBRE DEL PRODUCTO

PAN INTEGRAL

DESCRIPCION DEL PRODUCTO

Estd compuesto por harina no refinada,
contiene fibra y es bajo en grasa.

LUGAR DE ELABORACION

Producto elaborado en Panaderia Mi
Cabafa, ubicada en la carrera 33 # 41 -58

barrio el prado, teléfono: 6174953 -
Bucaramanga, Santander.
Azlcar total 2%
Proteina 40%

TABLA NUTRICIONAL Grasa 2%
Fibra 30%

EMPAQUE COMERCIAL

Paquete de 10 panes en bolsa plastica de
tamafio 8 X 12, color transparente.

CARACTERISTICAS ORGANOLEPTICAS
Color: en su interior es de color oscuro, en la
parte externa es de color moreno y no debe tener
guemaduras, ni material extrafio.

Olor y Sabor: se debe caracterizar al pan recién
horneado, bien cocido y libre de olores y sabores
desagradables.

Textura: La miga debe ser suave, esponjosa,
elastica y uniforme, no debe ser desmenuzable
ni pegajosa. Su exterior debe ser una cascara
ligeramente tostada.

e A

TIPO DE CONSERVACION

A temperatura ambiente.

RECOMENDACIONES DE ALMACENAMIENTO

Se debe mantener y conservar el producto en
Su respectivo empaque, para evitar posibles
contaminaciones por el medio ambiente en el
que se pueda encontrar.

INGREDIENTES

MATERIA

PRIMA/INSUMOS PORCENTAJE (%)
Harina 100
Salvado 20
Levadura 0.5

Agua 40

Azlcar 5
Margarina 5

Fibra 50
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Cuadro 11. Ficha Técnica Mantecada de Maiz

Productos Panaderia Mi

Cabafa

Ficha técnica del producto terminado

Elaborado por: Leidy Katherine
Rincén Sandoval.

Fecha: 01 Mayo 2014

Version: P.C - 01

NOMBRE DEL PRODUCTO

MANTECADA DE MAIZ

DESCRIPCION DEL PRODUCTO

La mantecada es un batido que se elabora
con harina de maiz, huevos, azucar, polvo de
hornear, agua y posteriormente se moldea de
forma rectangular.

LUGAR DE ELABORACION

Producto elaborado en Panaderia Mi
Cabana, ubicada en la carrera 33 # 41 -58

barrio el prado, teléfono: 6174953 -
Bucaramanga, Santander.
Kcal 153%
TABLA NUTRICIONAL Proteina 20,35%
Grasa 7,47%

EMPAQUE COMERCIAL

CARACTERISTICAS ORGANOLEPTICAS
Color: la miga es amarilla, su exterior es
morena, uniforme, no debe estar quemada ni
tener material extrafio.

Olor y Sabor: se debe caracterizar al pan recién
horneado, bhien cocido y libre de olores y sabores
desagradables.

Textura: La miga debe ser suave, uniforme y un
poco desmenuzable.

Unidad en bolsa plastica

TIPO DE CONSERVACION

A temperatura ambiente y en su empaque.

RECOMENDACIONES DE ALMACENAMIENTO

Se debe mantener y conservar el producto en
Su respectivo empaque, para evitar posibles
contaminaciones por el medio ambiente en el
que se pueda encontrar.

INGREDIENTES

MATERIA

PRIMA/INSUMOS PORCENTAJE (%)
Harina de maiz 85

Sal 0.5
Margarina 85

Agua o leche 15

Azlcar 75

Huevo 80

Polvo de hornear 2

esencia 1
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Cuadro 12. Ficha Técnica Pan Tajado

Productos
Panaderia Mi Cabarfia

Ficha técnica del producto terminado

Elaborado por:
Rincon Sandoval.

Leidy Katherine

Fecha: 01 Mayo 2014

Versiéon: P.C-01

NOMBRE DEL PRODUCTO

PAN TAJADO

DESCRIPCION DEL PRODUCTO

Producto horneado de textura blanda y suave.

LUGAR DE ELABORACION

Producto elaborado en Panaderia Mi Cabafia,
ubicada en la carrera 33 # 41 -58 barrio el prado,
teléfono: 6174953 — Bucaramanga, Santander.

TABLA NUTRICIONAL

Kcal 320%
Proteina 42,44%
Grasa 15,58%

EMPAQUE COMERCIAL

Unidad en bolsa plastica

CARACTERISTICAS ORGANOLEPTICAS

Color: la miga es blanco cremoso, su exterior dorado
ligeramente moreno, sin quemaduras ni material
extrafio.

Olor y Sabor: se debe caracterizar al pan recién
horneado, bien cocido y libre de olores y sabores
desagradables.

Textura: La miga debe ser suave, esponjosa, elastica
y uniforme, no debe ser desmenuzable ni pegajosa.

Su exterior debe ser una cascara ligeramente tostada.

TIPO DE CONSERVACION

A temperatura ambiente.

RECOMENDACIONES DE ALMACENAMIENTO

Se debe mantener y conservar el producto en su
respectivo empaque, para evitar posibles
contaminaciones por el medio ambiente en el que
se pueda encontrar.

INGREDIENTES

MATERIA .
PRIMA/INSUMOS PORCENTAJE (%)
Harina 10

Sal

Levadura

Agua 40

Azucar 10

Margarina 10
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1.3.2.2 Conocimiento de los productos y/o servicios. Segun la encuesta
realizada a los clientes potenciales, hoteles y restaurantes de Bucaramanga,
analizando las respuestas a la pregunta numero (4) ¢En Ddénde compra con
frecuencia los productos de panaderia para su empresa, el 73% menciona a La s
panaderias cercanas, como el lugar donde acostumbra a comprar productos de
panaderia y pasteleria. Con base en la pregunta numero (5) de la misma
encuesta, ¢ Conoce La panaderia Mi cabafia?, se puede afirmar que el 90% de los
clientes potenciales la conocen. Los resultados de la pregunta (6), ¢ha comprado
en la panaderia Mi Cabafia? afirman que el 43 % ha realizado compras en Mi
Cabana.

Cuadro 13. Establecimiento donde compra o adquiere los productos de panaderia

Establecimiento Frecuencia Porcentaje %
a. Panaderias cercanas 78 73%
b. Distribuidores 18 17%
c. Lo hacen ellos mismos 11 10%
Total 107 100%

Figura 9. Establecimiento donde compra o adquiere los productos de panaderia
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Cuadro 14. Conocimiento de la panaderia Mi Cabafa

Concepto Frecuencia Porcentaje %
Si 70 90%
No 8 10%
Total 78 100%

Figura 10. Conocimiento de la panaderia Mi Cabafa

Porcentaje %

Cuadro 15. Compras en Mi Cabafia

Concepto Frecuencia Porcentaje %
Si 30 43%
No 40 57%
Total 70 100%
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Figura 11. Compras en Mi Cabafna

Porcentaje %

1.3.2.3. Atributos de los productos y/o servicios. El atributo diferenciador esta
en el ambiente del establecimiento donde se transmite el mensaje de una
panaderia tradicional donde se puede desayunar, almorzar y oncear en un
ambiente tradicional y agradable disfrutando variedad de alimento de excelente
calidad y sabor Estos atributos pueden estar relacionados con el precio, la calidad,
patentes, certificaciones de calidad etc.

Ademas. Los productos de pasteleria para ocasiones especiales también son
reconocidos y apetecidos por la comunidad bumanguesa. Sin embargo, debe
competir contra grandes panaderias industriales por los clientes familiares y entre
estos hay varios que se han desarrollado bastante alcanzando niveles de
productividad y ventas que acaparan gran parte del mercado.

A continuacién se muestra las fichas técnicas de los productos para conocer sus
caracteristicas y elaboracién, recordando que los productos de panaderia M
CABANA son elaborados de forma artesanal y no utiliza ingredientes que alteran
la durabilidad del mismo. Esto podria ser un atributo diferenciador, si se sabe
aprovechar la tendencia de las personas a alimentarse de una forma cada vez
mas natural.

1.3.2.4. Ciclo de vida de productos y servicios. La panaderia, Mi Cabafa, es
una empresa con una vigencia de mas de 39 afios, por la cual sus propietarios
considera que estdn en una etapa de plena madurez, consolidada como una
empresa tradicional donde reina su experiencia y calidad de sus productos, se
destaca por su atencion y servicio de excelente calidad, pero para seguir siendo
vigente, se requiere de reinventarse, de buscar otras alternativas de productos y
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mercados, para seguir sostenible en el tiempo y ser mas competitiva y adaptarse a
los cambios actuales y la competencia agresiva reinante.

1.3.2.5. Areas comerciales. Los clientes actuales de la panaderia Mi Cabafia,
estan concentrados en la comuna 12, de Bucaramanga, cercanos a la ubicacion
principal de la empresa, quienes son los habitantes de los hogares pertenecientes
a las casas, apartamento y unidades residenciales de los Barrios de: Cabecera
del Llano, Sotomayor, Antiguo Campestre, Bolarqui, Mercedes, Puerta del Sol,
Conucos, El Jardin, Pan de Azucar, Los Cedros, Terrazas, La Floresta. y en
menor proporcion a los trabajadores de los establecimientos comerciales y de
negocios de dicho sector.

1.3.2.6 Lealtad de Marca. Segun la encuesta aplicada a clientes actuales, en la
pregunta numero diez (10) ¢Ha recomendado los productos de panaderia y
pasteleria de Mi Cabafa a otras personas?, el 64% manifesté que si recomendaria
los productos de panaderia y pasteleria de Mi Cabafa, y a la pregunta nimero
once (11) ¢ Compraria de nuevo en la panaderia Mi Cabafia?", ellos respondieron
gue volverian a comprar con una participacion alta del 86% de los clientes
actuales, por lo cual se concluye que el reconocimiento, prestigio y tradicion de la
marca Mi Cabafa ha sido aceptable durante los 39 afios de existencia de la
empresa, en el mercado de Bucaramanga.

Cuadro 16. Recomendacioén a otras personas comprar en Mi Cabafa

Concepto Frecuencia Porcentaje %
Si 45 64%
No 25 36%
Total 70 100%

Figura 12. Recomendacion a otras personas comprar en Mi Cabafia
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Cuadro 17. Concepto sobre si compraria de nuevo de panaderia Mi Cabafa

Concepto Frecuencia Porcentaje %
Si 60 86%
No 10 14%
Total 70 100%

Figura 13. Concepto sobre si compraria de nuevo en la panaderia Mi Cabafa

1.3.2.7 Habitos de compra. Para aproximarse a las costumbres y habitos de los
consumidores de productos de panaderia y pasteleria, se acudié a los resultados
de la encuesta de clientes, donde se encontr6 que el 90% de los clientes
consumen pan, de los cuales lo prefieren el 55% pan normal y el restante 45%
integral, que el 67% comprar en promedio 3.5 veces por semana, y que las
presentacion que mas le gusta es a granel segun lo afirma el 80% de ellos, siendo
el rollo de pan grande de $2000 y de $1000, los de mayor preferencia. Igualmente
se encontré que el 51% prefieren habitualmente comprar en las panaderias del
barrio por su cercania a cada hogar, panaderia tradicional con el 22% refleja la
preferencia y las grandes superficies con un porcentaje similar al anterior con el
21% son una nueva preferencia de compra, los almacenes de cadena no son de
tanta preferencia con el 6% lo demuestra. (Ver Anexo C)
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1.3.3. Distribucion.

1.3.3.1 Canales de Distribucién El principal canal de distribucion son las ventas
en establecimiento, a esto se ha agregado recientemente el uso de Internet;
correo electrénico y las redes sociales como medio para acercarse a los clientes
con las facilidades para realizar pedidos en linea, este canal se ha convertido en el
nivel que le ha representado un 15% de las ventas de la empresa.

Figura 14. Canal actual de Mi Cabafa

=

1.3.3.2 Fuerza de ventas. Ya que la empresa no cuenta con intermediarios solo
se considera el personal del punto de ventas; meseras, cocineras, auxiliares de
cafeteria y similares. Estas trabajadoras cuentan con contrato laboral, sueldo
bésico y prestaciones de ley.

Los vendedores de mostrador cuentan con el siguiente perfil creado por la
administracion actual.

o Actitudes: compromiso con sus actividades asignadas, lograr los objetivos
propuestos por la empresa, cultivar buenas relaciones con los clientes, pasion por
lo que hace, dinamismo, ser una persona veraz, sin engafos y responsable
cumpliendo con las politicas de la empresa.

o Habilidades: Es indispensable que el vendedor cuente con habilidades
personales como saber escuchar, tener buena memoria, ser creativo, ser auto
disciplinado, facilidad de palabra y tener empatia, como también es importante que
cuente con habilidades para las ventas como contactar al cliente, determinar
necesidades, brindar un buen servicio, cerrar ventas y generar y cultivar las
relaciones con los clientes.

o Conocimiento: Este punto es primordial para iniciar su labor en las ventas,
es importante que tenga conocimiento de la empresa en la que trabaja, los
productos y servicios que ofrecen y el mercado que atiende y puede atender.

1.3.3.3. Servicio al cliente. La empresa cuenta con politicas de servicio al
cliente, las cuales estan contempladas en el manual de las funciones de los
empleados estas son:

e Es deber de los trabajadores brindar un servicio adecuado.
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e Escuchar las necesidades del cliente.

e Mostrar interés por sus necesidades y realizar la asesoria que necesite en el
momento de la compra.

e Respeto, actitud y atencidén personalizadas para cada cliente.

e Atencion con igualdad de condiciones sin importar raza, sexo, religion,
condicion econdmica, politica o academia.

e Atencion preferencial si se trata de adultos mayores, mujeres embarazadas,
personas con discapacidad y acompafnadas de infantes.

1.3.4 Publicidad y Promocién. Hasta el momento la empresa no ha realizado
estrategia de publicidad y promocién en medios masivos de comunicacién como
revistas, radio, television, han sido mas de comunicacion directa.

La compafia no realiza inversiones extras en publicidad; ocasionalmente avisos
en el periddico y se ha enfocado actualmente en la promocion via redes sociales e
internet ofreciendo descuentos y promociones exclusivas a través de este canal.
Histéricamente la empresa ha invertido desde $1.000.000 hasta $5.000.000 en
publicidad para el punto de venta como avisos, calcomanias y suvenires para los,
donde la empresa cumplié 34 de afio en manos de la familia Téllez.

Figura 15. Publicidad reciente de mi cabafia

Editoriales » Periodista del Barrio » Personajel

> Mmantiene
redrc relle e

Fuente: Revista Gente de Cabecera. Noviembre 5 de 2010

1.3.5 Politicas de Fijacion de Precios. Los precios de los productos de la
PANADERIA MI CABANA durante el afio son estables y se realiza un incremento
anual teniendo como base el IPC. Para la fijacion de precios se realiza un costo
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de cada producto, este es presentado en el comité donde participa el Gerente y el
contador, se explican como estan los costos y que incrementos pueden haber en
el afio con los productos que son importados dado que estos tienen una afectacion
por el dolar en caso de alzas, seguido se menciona cuales podrian ser las alzas
en los precios de los ingredientes que componen los productos de panaderia y se
realiza un supuesto de precios en caso de alzas, una vez definido se asigna un
margen de utilidad el cual la empresa no revela por politicas de confidencialidad y
finalmente como resultado se obtiene el precio final. Para mayor referencia se
presenta los precios actuales de los diferentes tipos de panes que vende la
panaderia mi Cabafa, dato a 25 de Octubre de 2015.

Cuadro 18. Precios actuales de la panaderia Mi Cabafa

Producto Precio de venta actual $
Pan fino de 500 gr. $ 3.500,00
Pan de cascarita de 50 gr. $ 500,00
Pan integral de 60 gr. $ 600,00
Mantecadas de 400 gr. $ 5.900,00
Pan tajado de 480 gr. Fino $ 3.000,00
Pan tajado de 480 gr. Integral $ 3.200,00

1.4. ANALISIS COMPARATIVO CON LA COMPETENCIA

1.4.1 Competidores Actuales. En la zona de ubicacion de la sede principal de Mi
Cabairia, la competencia directa esta conformada por tres establecimientos, como
son La panaderia de Jumbo, ubicada en el en el antiguo Mercadefam, le sigue en
importancia la Panaderia y con menor incidencia La Dorada, el cual se caracteriza
por tener grandes puntos de venta, para atender a sus clientes.

Panaderia Jumbo: Esta ubicada en la Calle 41 # 31 120 en Bucaramanga
La Panetteria. Ubicada en la Carrera. 36 #41-65, El Prado, Bucaramanga,

La Dorada. Direccién: Calle 53 # 31 — 33 « Teléfono: 6475592
Esta panaderia tiene dos sucursales en Bucaramanga, de las cuales una se
encuentra ubicada en la comuna 12; su fortaleza es la venta institucional.

El Mana. Direccion: Carrera 35 A # 52 — 32. « Teléfono: 6425198

Esta panaderia cuenta con tres sucursales en la ciudad, donde una de esta
ubicada en la comuna 12; su mayor fortaleza es el pan mestiza, este tiene la
mayor fama en cuanto sabor, relleno de chicharrén y precio en la ciudad.
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Con relacion al segundo segmento a establecimientos como tiendas de barrios,
micro supermercados, supermercados y grandes cadenas, restaurantes y hoteles,
es atendida principalmente por la panaderia Trillos, Del Fonce y Ornelo, antigua
Suprema.

Panaderia Trillos. Direccion: Carrera 37 # 42 — 35. Teléfono: 6457015

Esta panaderia es de las mas antiguas o pioneras en Bucaramanga, cuenta con
dos sucursales de las cuales una esta ubicada en la comuna 12, su mayor
fortaleza es que es una panaderia de tradicién en la ciudad; aunque han cambiado
su foco de negocio, ahora tienen cuatro fruterias y tres pizzerias.

Industrias de Alimentos Del Fonce S.A. Crl7 A 60 27/35 Ricaurte.
Bucaramanga, Colombia. Tel: (57) (7) 6419151

Direccion: Carreara 35 # 43 — 23. Teléfono: 6323744

Esta panaderia cuenta con cinco sucursales en la ciudad de Bucaramanga y su
area metropolitana, de las cuales una se encuentra ubicada en la comuna 12, su
fortaleza es el rango de precios que maneja, ya esta un poco por debajo del
promedio normal.

La Suprema. Cr29 34-37 Bucaramanga, Colombia. Tel: (57) (7) 6898000
Direccion: Carrera 45 # 57 — 54. Teléfono: 6577700

Esta panaderia cuenta con cinco sucursales en Bucaramanga y su area
metropolitana, de las cuales una se encuentra ubicada en la comuna 12, sus
mayores fortalezas son la venta tienda a tienda de pan empacado y los precios
gue manejan.

1.4.2 Participaciéon en el mercado. Analizada la informacién de la investigacion
de mercados realizada tanto a clientes actuales de Mi Cabafia, como a los
Establecimientos, se encontrd: Frente a la pregunta seis (6), ¢ Qué otra panaderia
prefiere para comprar los productos de panaderia y pasteleria?, se encontré que la
de mayor preferencia esta, la Panaderia de Jumbo con un 55% de preferencia, le
sigue en importancia la Panetteria, con una participacion del 13%, con respecto a
la Panaderia La Dorada que solo atiende el 12%. La panaderia Mi cabafa, supera
en participacion a las dos mencionadas anteriormente ya que logré una
participacion del 15%, el restante 5% para otras panaderias en el sector como el
caso de Pan Pa ya, de menor incidencia en el sector, donde es un nicho de
mercado interesante gracias a la presencia de muchas familias en las zonas
residenciales aledafias y de trabajadores de los mudltiples establecimientos
presentes que permiten considerar horarios extendidos para facilitar el acceso a
esta importante cantidad de clientes.
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Cuadro 19. Participacion segun su preferencia de clientes actuales

Empresa Frecuencia Porcentaje
Panaderia Jumbo 53 55%
Panetteria 13 13%
La Dorada 12 12%
Mi Cabarfia 15 15%
Otras: 5 5%
Total 98 100%

Dentro de esta diversidad en el mercado, otras panaderias le han apostado a la
produccion vy distribucién masiva mientras que Mi Cabafa ha buscado consolidar
sus ventas usando menos canales de distribucion apostando a la fidelizacion de
clientes tradicionales en su tradicional establecimiento en el sector. Asi mismo, en
el mercado del sector se tiene también la presencia de otras panaderias mas
pequefias que compiten por los mismos clientes; sin embargo, las cifras positivas
de la mayoria de las utilidades de todas las empresas consideradas permiten
pensar que el mercado da cabida para todas ellas actualmente.

Igualmente a cuestionar a los clientes potenciales, se encontrd, que la panaderia
Trillos lidera el mercado con una participacion de aceptacion del 48%, seguida por
la empresa Del Fonce con un 19% y Ornelo con el 18%, el restante 15% lo
reparten entre otras instituciones grandes como la Suprema y Bimbo

Cuadro 20. Participacion de panaderia segun preferencia de clientes potenciales

Empresa Frecuencia Porcentaje
Panaderia Trillos 53 48%
Panaderia Del Fonce 13 19%
Panaderia Ornelo 12 18%
Otras: Suprema, Bimbo 5 15%
Total 83 100%

1.4.3 Mercado Meta. Dentro de la zona de incidencia de estudio, tanto las
panaderia de jumbo, Panetteria y La Dorada, con sus punto de venta ubicados en
la misma area geografica, atienden a los hogares de los estratos 4,5 y 5
residentes de la zona de la Comuna 12, de Bucaramanga, en las misma areas que
tiene presencia la panaderia Mi Cabafia, con radio de accion repartidas por su
misma ubicacion.
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Frente a la venta y comercializacion a establecimientos, existen empresas que han
logrado un posicionamiento y cobertura como la Panaderia Trillos, en el area
metropolitana e incluso han incursionado a lo largo de 93 afios de existencia, con
sus ventas por encima de muchos competidores, llegando incluso con sus
productos a Bogota, Cali, Medellin, San Gil, Barrancabermeja, entre otros
destinos.

1.4.4 Objetivos y estrategias. Los objetivos y estrategias son muy parecidos a la
intenciones de Mi Cabafia, en su mayoria propenden por:

e Ofrecer calidad en el producto y servicio, ya que cuenta con experiencia de
mas de 30 afios lo cual le da autoridad a la hora de hablar de estos temas.

e Tener los precios mas competitivos del mercado.

e Seguir ampliando el portafolio de servicios y productos.
e Politicas de calidad y atencion al cliente.

e Mejorar procesos y adquisicion de nuevas tecnologias.
e Ampliar cobertura y ventas.

e Mejorar la presentacion de sus productos.

e Consolidarse en el mercado de panaderia y pasteleria principalmente en el
area de influencia atendida por cada uno de ellos.

1.4.5 Productos. Cbmo se observa en el presente cuadro 19, la linea de
productos que producen y comercializan la principal competencia para los hogares
de Bucaramanga y su area metropolitana, se diferencian en el peso de cada tipo
de pan, incidiendo en su precio y presentacion.

Cuadro 21. Lineas de productos de la competencia directa

Productos Mi Cabafa Productos Panaderia Producto La Panetteria
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Jumbo

Pan fino de 500 gr.

Pan fino de 600 gr.

Pan fino de 440 gr.

Pan de cascarita de 50
ar.

Pan de cascarita de 35
ar.

Pan de cascarita de 60 gr.

Pan integral de 60 gr.

Pan integral de 35 gr.

Pan integral de 40 gr.

Mantecadas de 400 gr.

Mantecadas de 400 gr.

Mantecadas de 350 gr.

Pan tajado de 480 gr.
Fino

Pan tajado de 800 gr.
Fino

Pan tajado de 450 gr. Fino

Pan tajado de 480 gr.
Integral

Pan tajado de 800 gr.
Integral

Pan tajado de 450 gr.
Integral

Igualmente sucede con el pan industrial y que empresa s como Trillos, Del Fonce
y Ornelo, produce para atender a tiendas de barrio, micros, supermercados,
hoteles y restaurantes, al por mayor se acercan a las siguient4es presentaciones.

Cuadro 22. Presentaciones de pan tipo industrial

Producto

Pan fino de 500 gr. Ud.

Pan de cascarita de 50 gr.(Pte por 5 Uds)
Pan integral de 60 gr.Und)

Mantecadas de 400 gr.

Pan tajado de 480 gr. Fino

Pan tajado de 480 gr. Integral

Dentro de las fortalezas y debilidades en términos generales encontradas en la
competencia se tienen:

FORTALEZAS
e Ventas constantes

e Amplio portafolio de productos
e Altos margenes de rentabilidad
e Experiencia en el mercado, produccién y conocimiento.

DEBILIDADES
e Falta de mano de obra calificada

e Alta rotacién de personal

e Bajos estandares tecnoldgicos
e Baja investigacion y desarrollo
e Falta de experiencia en la zona
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1.4.6 Fijacion de precios. Realizado el shopping de precios a la principal
competencia de la Panaderia Mi Cabafia, se encontrd, que juega un papel
determinante el peso de cada producto, donde lo hacen mas pequerfios, de ahi en
algunos casos sus precios son diferenciadores. En su totalidad, los precios son
fijados de acuerdo con su estructura de costos y gastos, con margenes que van
desde el 15 al 20%, para el publico, lo importante es su rotacién en los puntos de

venta.

A continuacion se presenta los precios actuales de la competencia directa
principalmente los que tienen incidencia en la misma zona de cobertura de Mi
Cabafia, de acuerdo a las presentaciones en peso y tamafio que viene

produciendo y comercializando.

Cuadro 23. Precios actuales de la panaderia de Jumbo

Producto Jumbo
Pan fino de 600 gr. $ 2.990,00
Pan de cascarita de 35 gr. $ 500,00
Pan integral de 35 gr. $ 750,00
Mantecadas de 400 gr. $ 7.500,00
Pan tajado de 800 gr. Fino $ 3.900,00
Pan tajado de 800 gr. Integral $ 4.000,00
Cuadro 24. Precios actuales de la Panetteria

Producto Panetteria
Pan fino de 440 gr. $ 3.100,00
Pan de cascarita de 60 gr. $ 650,00
Pan integral de 40 gr. $ 450,00
Mantecadas de 350 gr. $ 9.000,00
Pan tajado de 450 gr. Fino $ 5.100,00
Pan tajado de 450 gr. Integral $ 5.300,00

Con respecto a la competencia mas representativa de la produccién vy
comercializacion masiva a gran escala los precios igualmente varia en cuanto a la
calidad de sus productos en el caso de Trillos y a la industrial de Del Fonce y
Ornelo, quienes atienden a los diferentes establecimientos al por mayor.
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Cuadro 25. Comparativo de precios de panaderias con venta al por mayor

Producto Pan trillos Del Fonce Ornelo

$

Pan fino de 500 gr. Ud. 500,00 400,00 400,00

Pan de cascarita de 50 gr.(Pte $ $ $

por 5 Uds) 2.600,00 1.500,00 1.500,00
$ $ $

Pan integral de 60 gr.Und) 500,00 400,00 400,00
$ $ $

Mantecadas de 400 gr. 5.500,00 6.000,00 6.000,00
$ $ $

Pan tajado de 480 gr. Fino 2.200,00 2.000,00 2.000,00
$ $ $

Pan tajado de 480 gr. Integral 2.300,00 2.100,00 2.100,00

1.4.7 Distribucion. La empresas que conforman la competencia directa de Mi
Cabafia, se caracterizan por tener puntos de venta exclusivos, ubicados
estratégicamente en la zona de incidencia de la Comuna 12 de Bucaramanga, con
establecimientos, bien dotados, &reas de atencion a clientes comodas, ampliar y
con ambientes agradables, y una excelente presentacion de sus locales.

A nivel de mercado industrial, igualmente poseen sus puntos de venta en
diferentes zonas del &rea metropolitana, pero su mayor fortaleza se destaca su
distribucion tienda a tienda o institucional, como el caso de Trillos que cuenta con
ocho tiendas principales y con su red de 10 camiones llegan a mil trescientas
tiendas por toda la ciudad, incluso han usado productos para economias a escala
como lo es el pan “superpan”, que se comercializa en el norte de Bucaramanga a
un precio menor. Pan Suprema: Con seis puntos de venta en la ciudad y su red de
distribucion también hace presencia importante en el mercado de la panaderia en
Bucaramanga. Posee asi mismo una red de distribucion de sus productos para
gue estos sean vendidos en tiendas de barrio y supermercados.

Panaderia El Mana, esta empresa ofrece su trabajo social con el que se involucra
la administracion como un valor agregado en los productos ofrecidos los cuales
son ofertados en tres puntos en la ciudad (centro, cabecera y paseo de comercio)

Del Fonce, ofrece productos similares a Mi Cabafa; incluyendo los pasteles y
reposteria especial; también son un competidor importante en el mercado de la
ciudad y también llevan sus productos a otras provincias de Santander.

1.4.8 Fuerza de ventas. Para los establecimientos que tiene puntos de venta, se
destaca que su fuerza de ventas es béasica, donde su perfil es minimo con
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experiencia en atencion al cliente y excelente presentacion, cada uno manejan
entre una persono y maximo 3 vendedores, dependiendo de la temporada y su
tamafio.

A nivel masivo, por ejemplo panaderia Trillos maneja 20 vendedores externos,
cuyo perfil es de tomadores de pedidos, con mas de tres afios de experiencia, que
sepan manejar y en lo posible que tengan su vehiculo propio, dandole
participacion en su distribucién y auxilio de rodamiento.

La suprema maneja las mismas condiciones, en la actualidad tiene 16 vendedores
y la suprema igualmente unos 10 distribuidores, destacando su flota de transporte
considerable para llegar a toda el area metropolitana.

1.4.9 Publicidad y Promocidn. La mayoria de las instituciones, su publicidad y
promocién es muy ambigua y selecta, para el caso de los puntos de venta, se
basan es en la imagen de la empresa, por su tradicion y permanencia en el
mercado, la expendia y la calidad de sus productos y las presentaciones de los
mismos, son su mejor presentacion, su publicad en algunos casos es voz a voz, y
ubicacion estratégica de sus puntos, muy llamativos y ambientados para tal fin.

Para el caso de los competidores que atienden al mercado institucional, se
caracteriza por que sus flotas de distribucién estan bien dispuestas en sus
vehiculos, uniformes y dotacion de cada uno, no realizan grandes inversion en los
medios de difusibn masiva, y se aferran a su tradicion y buena imagen y
posicionamiento de la panaderia.

1.4.10 Servicio al cliente. Se observa que en los establecimientos de venta al
detal y mayoristas exigen una politica rigurosa de atencién al cliente,
destacandose por su amabilidad, uniformidad y postura de sus uniformes e
instintivos de cada empresa resaltando que son personas asequible y de
presencia intachable, que conocen muy bien su desempefio en su area de ventas
cara cara.

De acuerdo al analisis anterior se presenta un cuadro comparativo de la principal
competencia directa de Mi Cabafa.
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Cuadro 26. Comparativo de la competencia directa de Mi Cabafna

Variable Jumbo Panetteria La Dorada Mi Cabafia
Uicain Calle 41# 31120 en Bucaramanga | Carrera. 36 #41-65, El Prado, Bucaramanga |Calle 53# 31 - 33 Bucaramanga | Carrera 33 # 41-58, Bucaramanga
Producto Producto Producto
- . - Producto
Panfino de 600 gr. Panfino de 440q. Panfino de 440¢r.
Pan de cascarita de 35 g. Pan de cascarita de 60 . Pan de cascarita de 60 gr. Panfino de 500gr.
- - - Pan de cascarita de 50 gr.
Producios Panintegral de 35 gr. Panintegral de 40 gr. Panintegral de 40 . Pan gt de B0
Mantecadas de 400 gr. Mantecadas de 350 gr. Mantecadas de 350 . Nankecadas de 400 1
Pantajado de 800 gr. Fino Pantajado de 450 gr. Fino Pantajado de 450 gr. Fino Pan tajado de 480 gr. Fino
Pantajado de 800 gr. Integria || Pantajado de 450 gr. Integrla Pantajado de 450 gr. Integrila | [Pantajado de 480 gr. Integrla
Poducto Jimo Cencosud Poduclo Paeta P Pareia - P de et
Panimde 60 § 29900 Paninoce 0y I | 2 I ] i Caaia
Pdeusaiadey. |9 S0 Podcaaiacefly. 8 B0 putowaetly ) )| fain Dy LR 1
Peos Pty |§ mnPemedy [0 BN fuegeny [ A0 Ea”d:“slw 56509 i m
T O e A N T ff . ‘
. = kot A0 g § S
ety | sopaededgin B W0 bt | O] fagmemgrm om0
Paatoce M0y g (5 A0 Prdocegrege ) SAON Puialoce S0y tegh || U] Pooce e [ 3000
Estan dirigicos a fodos los hogares de | Estén dirigidos principalmente al consumo | Estén dirigidos principalmente al Estén dirigidos principalmentz al consumo
Bucaramnga y su érea mefropolfana,  [famillr vradicional e los hogares consumo famillr tradicional de los | famiar radicional de los hogares
Clenes donde hace presencia con sus diernies | pertenecientes alas unidades famiares,  [hogares pertenecientes a las unidades |pertnecientes alas unidades famifares,
punios de venta casas, apartamentos de estatos 4,5y 6,de  [familiares, casas, aparbamenios e |casas, apartamentos de estatos 4, 5y 6,
la Comuna 12 estabos4,5y 6, delaComuna 12 |de la Comuna 12
Comercialziacion - {Punios de ventas exclusivos Punios de venta exclusivos Punibs de venta exclusivos Punio de venta exclusivo
mm;any Pubiicidad permanente Publiodad baja Pubicidad en radio, Prensa Publicidad muy excasa o nula
. Se basa en gran exibicion, calidad, Basada en calidad y precio, exhibiciony ~ {Exhibicion, calidad y precio Exhibicion, calidad, servicio y precios
Estakegias , , . ;
variedad y buen precio ambiement famillar
Guatoe 5% 13% 12% W%
preferencia en

Fuente: Jumbo, Panetteria, La Dorada, Mi Cabafia. Consultado Octubre 25 de 2015.

1.5. ANALISIS DE LA DEMANDA

151

parte el

Mercado Meta. Inicialmente, el mercado considerado apunta a dos
segmentos claramente definidos, 31.970 hogares pertenecientes a las unidades
familiares, casas, apartamentos de estratos 4, 5y 6, de la Comuna 12, y por otra
nicho de mercado correspondiente a los establecimientos como
restaurantes y hoteles, ubicados en el sector y que segun la base de datos de la
Camara de Comercio de Bucaramanga, equivalen para el afio 2014 un total de
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1054, de los cuales 896 son restaurantes y 158 hoteles'®, considerados aquellos
clientes corporativos y trabajadores del sector aprovechando la presencia de
dichas unidades comerciales en las cercanias de la panaderia.

1.5.2 Territorio geogréfico. El territorio definido seria la comuna 12, conformada
por los barrios Cabecera Del Llano, Sotomayor, Antiguo Campestre, Bolarqui,
Mercedes, Puerta Del Sol, Conucos, El Jardin, Pan De Azlcar, Los Cedros,
Terrazas Y La Floresta y establecimientos de la ciudad de Bucaramanga

1.5.3 Compra promedio anual por cliente. De acuerdo con los resultados de la
encuesta a clientes actuales, en la pregunta de qué tipo de pan acostumbra a
comprar, y la cantidad promedio que compra en unidades a la semana.

Cuadro 27. Compras promedio por hogar

Comprar
Participacion |Hogares ue |promedio or

Producto de con?pra cor?wpran | Eogar a pIa
semana

Pan fino de 500 gr. 48% 15346 20

Pan de cascarita de 50 gr. |65% 20781 15

Pan integral de 60 gr. 52% 16624 20

Mantecadas de 400 gr. 35% 11190 2

Pan tajado de 480 gr.

Fino 65% 20781 4

Pan tajado de 480 gr.

Integral 75% 23978 5

Fuente: Investigacion de mercados a clientes potenciales.

Igualmente a los clientes potenciales, establecimientos como restaurantes y
hoteles, se encontro:

Cuadro 28. Compras promedio por establecimiento por dia

Participacion de | Establecimientos Comprar prome dio
Producto por establecimiento
compra que compran dia
Pan fino de 500 gr. 95% 1001 150
Pan de cascarita de 50 gr. 85% 896 200
Pan integral de 60 gr. 90% 949 200

10 Camara de comercio de Bucaramanga/ compite 360/ enero 2015
! Estados financieros Panaderia Mi Cabafia 2014
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Mantecadas de 400 gr. 25% 264 10

Pan tajado de 480 gr. Fino 96% 1012 25

Pan tajado de 480 gr. Integral 84% 885 30

1.5.4 Compras totales por afio. La s compras totales en unidades o en pesos
resulta del cruce de los resultados de las variables, como total de hogares, tipo de
pan de su preferencia de compra, por las compras promedio semanal por hogar,
por el nimero de semanas comerciales, da como resultado las compras totales al
afo en peso, equivalente a $105.949.347.280,00.

Cuadro 29. Compras totales de los hogares de la comuna 12 de Bucaramanga

Comprar
Producto Particlpacién Hogares que promedio por Precio Compras totales al afio $
de compra compran hogarala

semana
Pan fino de 500 gr. 48% 15346 20 $ 319667 | S 47.092.577.280,00
Pan de cascarita de 50 gr. 65% 20781 15 $ 550,00 | $ 8.229.078.000,00
Pan integral de 60 gr. 52% 16624 20 $ 600,00 | S 9.575.654.400,00
Mantecadas de 400 gr. 35% 11190 2 $ 7466,67 | S 8.020.633.600,00
Pan tajado de 480 gr. Fino 65% 20781 4 $ 400000 | $ 15.959.424.000,00
Pan tajado de 480 gr.
Integral 75% 23978 5 $ 2966,67 | S 17.071.980.000,00
Total $ 105.949.347.280,00

Para el caso de la demanda potencial al segmento seleccionado para tal fin se
encontr6 que de los 1054 establecimiento entre restaurantes y hoteles de
Bucaramanga, donde los resultados mediante la técnica estadistica de
extrapolacibn o inferencia, se obtuvo una compras al afio de $
174.805.478.400,00, valor que resulto del cruce de variables de la encuesta
aplicada a dichos establecimiento.

Cuadro 30. Comprar totales de productos de panaderia por los restaurantes y
hoteles de Bucaramanga

Comprar
Participacion | Establecimientos | promedio por . Compras totales al aiio
Producto L Precio
de compra que compran establecimiento en$
dia

Pan fino de 500 gr. 95% 1001 150 S 433,33 | S 18.744.336.000,00
Pan de cascarita de 50
qgr. 85% 896 200 S 1.866,67 | S 96.327.168.000,00
Pan integral de 60 gr. 90% 949 200 S 433,33 | S 23.677.056.000,00
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Mantecadas de 400 gr. 25% 264 10 $ 5.833,33 | $ 4.426.800.000,00
Pan tajado de 480 gr.
Fino 96% 1012 25 S 2.066,67 | S 15.056.179.200,00
Pan tajado de 480 gr.
Integral 84% 885 30 S 2.166,67 | S 16.573.939.200,00
Total $ 174.805.478.400,00

1.5.5 Precio promedio. De acuerdo al Shopping de precios realizado a la
principal competencia de la panaderia Mi Cabafia, como son La de Jumbo, y la
Paneteria, se presenta el precio promedio por tipo de pan, analizando que en
algunos caso el peso promedio varia de acuerdo a cada tipo de producto,
analizado en los precios de la competencia.

Cuadro 31. Precio promedio del mercado

Producto Precio (.je ventg actual Jumbo Paneteria Precio .
Mi Cabaiia promedio

Pan fino de 500 gr. 3.500,00 2.990,00 | $ 3.100,00 3.196,67

Pan de cascarita de 50 gr. 500,00 500,00 | § 650,00 550,00

Pan integral de 60 gr. 600,00 750,00 | § 450,00 600,00

Pan tajado de 480 gr. Fino 3.000,00 3.900,00 | $ 5.100,00 4.000,00

$ $ $
$ $ $
$ $ $
Mantecadas de 400 gr. $ 5.900,00 | $ 7.500,00 | § 9.000,00 | $ 7.466,67
$ $ $
$ $ $

Pan tajado de 480 gr. Integral 3.200,00 400,00 | $ 5.300,00 2.966,67

Fuente. Mi Cabafia, Jumbo, Paneteria. Octubre 25 de 2015.

Por otra parte, la principal competencia en pan Industrial o al por mayor para
establecimientos, como Trillos, Del Fonce, y Ornelo, en la actualidad tiene los
siguientes precios al por mayor.

Cuadro 32. Precio promedio a establecimientos

Producto Pan trillos Del Fonce Ornelo Precio_
promedio

Pan fino de 500 gr. Ud. $ 500,00 | $ 400,00 | $§ 400,00 | $ 433,33
Pan de cascarita de 50 gr.(Pte por 5

Uds) $ 2.600,00 | $§ 1.500,00 | § 1.500,00 |$ 1.866,67
Pan integral de 60 gr.Und) $ 500,00 | $ 400,00 | $§ 400,00 |$ 433,33
Mantecadas de 400 gr. $ 5.500,00 | $ 6.000,00 | $ 6.000,00 |$ 5.833,33
Pan tajado de 480 gr. Fino $ 220000 | $ 2.000,00 | § 2.000,00 | $ 2.066,67
Pan tajado de 480 gr. Integral $ 2.300,00 | § 2.100,00 | $ 2.100,00 | § 2.166,67

58




1.5.7 Demanda potencial. Analizando las ventas totales de la panaderia de Mi
Cabana, a 2014, de $245.268.000 y tomando como base la demanda total de los
hogares pertenecientes a la comuna 12 de Bucaramanga, tan solo alcanza a
cubrir el 0,23% del consumo de la Zona de estudio.
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2. ANALISIS DEL ENTORNO

En el entorno que rodea al sector panificador y de pasteleria y en especial al de la
panaderia “Mi Cabafa”, existen fueras externas del orden social — cultural,
tecnolégico, econdmico, legal y gubernamental, que afectan positiva o
negativamente, que deben ser analizados para determinar las oportunidades o
amenazas que operan en el sector y asi aprovecharlas o confrontarlas mediante
estrategias competitivas que dinamice el comportamiento y posicionamiento de
dichas empresas.

2.1 ENTORNO SOCIO-CULTURAL

En el entorno que rodea al sector panificador y de pasteleria y en especial al de la
panaderia “Mi Cabafa” se tiene un movimiento dinamico social que refleja el
crecimiento de la ciudad en los ultimos afios; habitos de vida saludables, factores
que inciden positiva 0 negativa en la industria.

2.1.1 Poblacién. Para el departamento de Santander el Dane estima para el 2015
una poblacién de 2'061.079 de habitantes y para el Area metropolitana de
Bucaramanga, la cual cuenta con mas del 50% de los habitantes de Santander, su
poblacion esta estimada en 1°112.945 habitantes.

En Bucaramanga, de acuerdo a los prondsticos del Dane, en los reportes de
proyecciones de los ultimos cinco afios, si bien es cierto viene creciendo, se
observa que en el 2014 la tasa de crecimiento fue del 0.12%, y decrecio en el
2015 a una tasa del 0.09%, pasando de 527.451 a 527.913, habitantes, lo
anterior se considera una oportunidad baja en razon a los bajos indices de
crecimiento de la poblacion.

Cuadro 33. Crecimiento poblacion de Bucaramanga.

Ao 2010 2011 2012 2013 2014 2015
Total 524.030 525.119 526.056 526.827 527.451 527.913
Hombres 250.630 251.419 252.130 252.758 253.298 253.751
Mujeres 273.400 273.700 273.926 274.069 274153 274.162
Crecimiento 1,0021 1,0018 1,0015 1,0012 1,0009
Porcentaje % 0,21% 0,18% 0,15% 0,12% 0,09%

2 Dane, Proyecciones de Poblacion 2005 a 2020. Municipio de Bucaramanga
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2.1.2 Estilos de vida®®. El sector de la panificacién y los dulces de panaderia es
uno de los mas versatiles del mercado. La adaptacion del mercado no sélo se
produce en términos de productos sino en habito y lugar de compra. Las
panaderias y/o pastelerias cobran cada vez mas importancia dentro del
supermercado de gran superficie y es cada vez mas comun que los productos
sean elaborados en su ultima fase de coccion o preparacion en ese mismo centro.

La adaptacion de distintos tipos de pan a las crecientes tendencias de salud hacen
que los productos libres de gluten cobren cada vez mas importancia y que los
tamafos se vean reducidos. Se imponen también los formatos con distintos tipos
de harina y granos. La importancia de los valores alimenticios de las frutas y los
frutos secos hacen que estos aparezcan cada vez mas en los productos de la
panaderia, cubriendo asi la demanda de consumidores més conscientes de su
salud. Los panes dulces o articulos de pasteleria estan mas influenciados por la
“‘moda” que determina nuevos formatos y estilos. La sempiterna reinvencion del
muffin o del cupcake continta siendo una tendencia al alza. De la misma forma las
rosquillas o doughnuts no dejan de cobrar importancia en los estantes de las
panaderias y pastelerias. La reinvencion de los sabores y formatos es continua.
Muchos estudiosos de las tendencias apuntan a que seran las pies las siguientes
en hacer su aparicion en las panaderias aunque por ahora este tipo de productos
todavia son minoritarios y estacionales. Cabe también destacar o reivindicar el
espacio de los dulces tradicionales regionales. Uno de los factores que cobra cada
vez mas importancia en los productos de las panaderias es la textura. Parte
importante del producto pero muchas veces poco resaltada como factor de venta,
la textura cobra mas importancia de cara a una saturacion de productos con
sabores, tamanos y formatos similares.

El perfil del consumidor es muy variado dependiendo de la regién y el pais en el
gue se encuentre pero por encima de todo y generalizando, es un consumidor que
sabe un poco mas acerca de su salud, especialmente los que estan en nucleos
urbanos extensamente poblados y con mayor capacidad adquisitiva. Esto hace
gue demanden productos mas saludables mientras que los productos de la
panaderia sigan siendo una indulgencia. Los productos fortificados o libres de
gluten junto con aquellos hechos de granos mas tradicionales o con harinas de
maiz son cada vez mas comunes. Los formatos tienen también una variacion ya
que segun se va movilizando el estilo de vida de las personas es mas complicado
poder tomar el tiempo para consumir un producto, y se hace cada vez mas “sobre
la marcha”. Los “millenials” o aquellas personas de edad comprendida entre los 15
y 35 afios conforman casi dos tercios de la poblacibn mundial. Este tipo de
consumidor tiene mas conocimiento de los componentes e ingredientes de los
alimentos, lo cual empuja a la industria a producir etiquetas mas claras y concisas.

13 http://www.industriaalimenticia.com/articles/87642-tendencias-en-panificacion-2015
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Su estilo de vida también hace que el consumo de snacks sobre la marcha o en el
lugar de empleo sea cada vez mas comun, lo cual ha llevado y llevara a la
industria a una “snackificacion” de casi todos los tipos de alimentos. Este
consumidor también distingue entre los carbohidratos y las grasas que son
“buenos y malos”, con lo que demanda, especialmente del sector de panificacion
unos ingredientes mas saludables en los productos, considerandose una amenaza
menor, dado los ingredientes y las harinas utilizadas en el sector panadero y
bizcocheria.

2.1.3 Habitos de compra. ** Un factor cada vez mas relevante para el mercado
de panificacion es el punto de venta. Muchas grandes superficies aumentan el
espacio dedicado a la panaderia y dulces ya que América Latina no es ajena a la
tendencia europea que hace que cada vez se compre mas pan en el lugar donde
se compra el resto de la cesta familiar. Esto responde también al cambio de los
habitos cada vez mas comuan entre la creciente clase media. Como consecuencia
tanto el espacio de anaquel como el disefio del empaque cobra aun mas fuerza de
cara a una competencia cada vez mayor. Los vendedores al por menor buscan
también formatos Unicos y especiales y exclusividades que ayuden a atraer a los
compradores por encima de otros lugares distinto, considerandose como una
oportunidad media para el sector panadero y principalmente de la empresa Mi
Cabarfia, que se destaca por un sistema de venta tradicional y de mostrados,
donde se destaca el servicio al cliente como principal factor diferenciador frente a
los de la competencia.

2.2 ENTORNO TECNOLOGICO

Actualmente la tecnologia ofrece diversidad de herramientas que permite facilitar y
agilizar los procesos de produccién, minimizando los tiempos de elaboracion,
facilita la medicion de la produccion por tiempo y economiza recursos.

2.2.1 Procesos. La industria ha tenido una gran evolucién, pasando de una forma
de producciéon muy artesanal a una muy industrializada, ya que se ha visto la
necesidad de sus panaderias y pastelerias gourmet mecanizar y automatizar los
procesos, lo cual es mas evidente a medida que la industria va creciendo.
Después de leer varios articulos sobre innovaciones tecnoldgicas o estudios de las
mismas para el sector en estudio, se observa que los esfuerzos para producirlas
van encaminados a la conservacion de los alimentos.

Por lo anterior, la industria de la panificacién ha recurrido a agregarle una serie de
colorantes, preservantes y aditivos para asi producir y vender sus productos en un
tiempo prolongado, lo cual trae efectos secundarios entre la intensificacién de los

14 http://www.industriaalimenticia.com/articles/87642-tendencias-en-panificacion-2015
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clientes y riesgos al generar alergias, adiccion, etc., por lo que se observa una
oportunidad para el sector panadero y principalmente Mi Cabafia.

2.2.2. Desarrollo tecnolégico. Algunos desarrollos tecnoldgicos y su explicacion
tomados de la pagina WEB de INNOPAN: ™

Método para producir masa que incluye el proceso de moltura del grano por una
cuchilla rotativa en una mezcla de una cantidad determinada de granos y una
determinada cantidad de agua y el liquido con una cuchilla amasador para obtener
la masa. El proceso de trituracion estd precedido por una pre-moltura, otros
ingredientes pueden ser adicionados como material a la mezcla. Cuando se
incluye levadura, se proporciona un paso de atemperado de la masa.

Pais: Japdn. Un mezclador de masa que incluye una cabina y un bol apoyado en
ésta. En el bol estd montado un agitador por rotacién. Una camisa refrigerante
estd instalada en el exterior del cuerpo del bol. El refrigerador dispone de
diferentes canales de entrada.

Pais: EUA. El invento se refiere a una rebanada de pan, el pan de miga, el molde
y el procedimiento para obtener este pan de miga. EI molde est4 preformado con
unas acanaladuras que definen la anchura de la rebanada. La rebanada es mas
facil de coger también por su forma diferente.

Pais: Francia. Masa congelada que incluye harina, un alto nivel de levaduras que
incluye una o mas levaduras tolerantes a frio (con actividad en el rango de 0,5 a
60 °C), emulsionantes, acondicionadores de la masa, estabilizadores, azulcar,
fuente de lipidos y opcionalmente suplementada con gluten; con lo que la masa no
requiere el convencional paso de fermentacion controlada (fermentador) a la
refrigeracion previa al horneado. Cuando la masa congelada es descongelada en
una camara alrededor de 0° C por al menos 12 horas, 0 a una temperatura mas
elevada de 6 a 29°C por al menos una hora, y luego horneado, los productos
panaderos tiene buen aspecto, gusto y textura, y un volumen especifico de al
menos 4 cclqg.

Pais: EUA. Composicion nutracéutica que incluye galato de epigalocatequina
(EGCG, catequina del té) y 4-(4-hidroxifenil)-2-butanona (HPB o RK, cetona de
frambuesa) en cantidad suficiente para ser efectivo. Esta composicién puede ser
utilizada como suplemento en alimentos y bebidas. Una composicién en la cual
una dosis va de 10 a 50 mg de EGCG y de 10 a 50 mg de RK. Alimentos y
formulacion farmacéutica para la prevencion de la obesidad, diabetes melitus
(NIDDM, tipo I1) y sindrome metabdlico.

> Innopan. Centro de Difusin Tecnoldgico del Sector Panadero. Trasferencia tecnoldgica.
http://www.infoalimentacion.com/empresas/empresa.asp?ide=338
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Pais: Paises Bajos. COmo se puede observar la industria Panificadora esta en
continua evolucion y se reinventa dia a dia, existen un sinnUmero mas de
invenciones y continuamente se esta reinventando para atender a las necesidades
de los consumidores. Lo anterior deduce una oportunidad mayor para el sector.

2.2.3. Herramientas administrativas. El Proceso de Planeacién de Marketing,®
la planeacion es simplemente, una forma sistematica para que una organizacion
intente controlar su futuro. Un plan es un enunciado de qué es lo que la
organizacién espera lograr, como hacerlo y cuando hacerlo, involucrando en la
planeacion lo siguiente:

o Estimula el pensamiento sistematico acerca del futuro.

o Encamina hacia el mejoramiento de la coordinacion.

o Establece estandares de desempefio para medir las tendencias.

o Proporciona una base légica para la toma de decisiones.

o Mejora la capacidad para afrontar el cambio.

o Amplia la capacidad para identificar las oportunidades del mercado.

El Plan de Mercadeo para la Empresa se conforma de cuatro aspectos basicos:

o Conducir a un Andlisis de la Situacion: conocer la situacion actual y las
tendencias que afectan el futuro de la organizacion. En particular se debe evaluar
los problemas y las oportunidades que representan compradores, competidores,
costo, identificar fortalezas y debilidades de la Panaderia “Mi Cabafa.

o Establecer Objetivos que identifiquen el nivel de desempefio que la
empresa espera alcanzar en una fecha futura de acuerdo con la realidad de los
problemas y de las oportunidades del entorno y de las fortalezas y debilidades
identificadas.

. Desarrollo, Estrategias y Programacion. Desarrollar estrategias a largo,
mediano y corto plazo para lograr los objetivos, programar e implementar las
estrategias

o Suministrar Coordinacion y Control. Cada programa o estrategia debe
estar bajo la responsabilidad de un jefe o gerente diferente y desarrollar un

16 GUILTINAN, Joseph P. y GORDON, W. Paul, Gerencia de Marketing. Estrategias y programas.2004.
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mecanismo que garantice que las estrategias y programas se implementan de
manera efectiva.

Hacia dénde va la disciplina del marketing’. Aunque la publicacién de este
articulo aborda el marketing estratégico desde una perspectiva relacionada con la
casuistica de la realidad empresarial en Latinoamérica y Espafia, resulta
importante presentar brevemente algunas ideas respecto al contenido de la
disciplina y su direccioén en el futuro.

El papel central de quienes aborden el tema de la disciplina del marketing es la
definicién de los conocimientos y herramientas que van a estar disponibles para
los gerentes y ejecutivos del area. Este conocimiento sélo puede diferenciarse y
agregar ventajas competitivas en la medida en que se base en investigaciones y
estudios que profundicen en las particularidades y la aplicabilidad de modelos y
técnicas desarrollados en otros mercados latinoamericanos.

Antes de responder hacia donde va la disciplina, hay que identificar cuales son las
preguntas esenciales que deben abordarse por los académicos e interesados en
el area en la cual se identifican cuatro preguntas centrales que son materia de
estudio de la disciplina del marketing: (1) ¢cémo se comportan realmente los
consumidores y clientes?; (2) ¢como funcionan y evolucionan los mercados?; (3)
¢.como se relacionan las firmas con los mercados (y compiten en ellos)?; (4)
¢cudles son las contribuciones del marketing al desempeio organizacional y al
bienestar social?

En estas cuatro preguntas, el &mbito de accion del marketing parece bastante mas
amplio, interrelacionado y complejo que en una concepcion técnica o pragmatica
pura. En estos interrogantes, necesariamente, se entremezclan objetos de estudio
(consumidores, individuos, clientes, empresas y sociedades), influencias de otras
disciplinas (psicologia, otras ciencias de la administracion, economia, sociologia,
entre otras), deseos de interés material y social, entre otros.

Recurrir a diferentes conocimientos y formas de aproximarse a la realidad es la
Gnica manera de obtener un conocimiento mas cercano de la misma. En este
sentido y para el caso de la investigacion del marketing en Latinoamérica, las
preguntas tienen un especial componente orientador respecto a las prioridades de
las agendas de investigacion en el area: ¢como y por qué consumen los
consumidores de éstos paises? Y ¢como y por qué se diferencian de los de otros
paises o entre paises de la region? Son preguntas a las que los académicos de
marketing de América Latina deben tener respuestas claras y que, por cierto, no
siempre se tienen. Las explicaciones de las razones del éxito de algunas
empresas, de sus ventajas competitivas, es un area central, en la que puede

" OLAVARRIETA, Sergio y SALGADO, Elvira. Mercadeo Estratégico. En: Revista
Latinoamericana de Administracion. 2001
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hacerse un aporte interesante por las particulares condiciones de muchos de éstos
mercados. ¢Qué recursos 0 capacidades especificas relacionadas con el
marketing son centrales para tener éxito en mercados latinos, o para las
compafias exportadoras o globalizadas? ¢ Son los recursos intangibles (marcas y
capacidad de aprendizaje y de conocimientos de los mercados) fuentes centrales
(o meta capacidades) de las ventajas competitivas de las empresas de la region?

La preocupacion de cémo los mercados como conjunciones de necesidades
(clientes y consumidores), organizadores de transacciones (empresas o
mercados) y conocimientos evolucionan en forma interrelacionada es una idea
poco explorada en general en Latinoamérica, pero que tiene implicancias no sélo
para la disciplina del marketing sino influencias en la comprension del mundo y las
teorias de otras areas como la economia, la estrategia o la sociologia. Estos
aportes pueden ser muy importantes por el estado de evolucion intermedio de
muchas de las economias y mercados latinos, como se mencionaba
anteriormente, porque presentan escenarios distintos para el examen de teorias y
para verificacion del grado en que éstas puedan generalizarse a otros contextos.

Es importante para cualquier compafiia tener acceso e incorporacion de
herramientas administrativas y de marketing, agiles y de uso permanente para
una excelente gestion, que logre a través de ellas ser mas competitiva en el orden
gerencial y comercial, por tal motivo el conocimiento y actualizacion de éstas sera
para Mi Cabafia, una oportunidad que ofrece el medio tecnoldgico.

2.3. ENTORNO ECONOMICO

2.3.1. Inflacién. EIl indice de precios al consumidor, viene en el ultimo afio de
2015 creciendo y ya en el primer trimestre 2015 se registré una variacion de 2,40
%. Esta tasa es superior en 0,88 puntos porcentuales a la registrada en el mismo
periodo del afio anterior (1,52 %), donde se observa que a Septiembre del
presente afio 2.015, ya supera la del 2.014, llegando al 5,35%*®. Entre abril de
2014 y marzo de 2015, es decir los Gltimos doce meses, el indice de Precio al
Consumidor (IPC) presentd una variacion de 4,56 %. Por su parte, el sector de
alimentos, participa en su incidencia de crecimiento, al reportar a Septiembre de
2015, una tasa de 7,30%, subiendo en este afio mas de 2 puntos porcentuales.

Cuadro 34. Comportamiento de IPC en el afio 2015.

Variacion anual (%)
Mes TOTAL Alimentos Vivienda Vestuario Salud Educacion Diversion
Enero 3,82% 541% 3,48% 1,46% 3,40% 4,16% 4,01%
Febrero 4,36% 6,77% 3,40% 1,47% 3,72% 4,70% 4,01%

18 Dane. Cifras provenientes del Departamento Administrativo Nacional de Estadistica (DANE). Consultado septiembre de
2015. (www.dane.gov.co)
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Marzo 4,56% 7,37% 3,61% 1,51% 4,15% 4,72% 4,09%
Abril 4,64% 7,710% 3,57% 1,55% 4,38% 4,72% 4,34%
Mayo 4,41% 6,16% 4,08% 1,56% 4,41% 4,74% 4,82%
Junio 4,42% 6,20% 3,59% 1,73% 4,52% 4,76% 5,94%
Julio 4,46% 5,67% 3,90% 1,80% 4,69% 4,78% 4,94%
Agosto 4,74% 6,11% 3,99% 1,95% 4,70% 4,88% 5,01%
Septiembre 5,35% 7,30% 4,19% 2,23% 4,65% 4,97% 6,58%

Fuente: cifras provenientes del Departamento Administrativo Nacional de Estadistica (DANE) (www.dane.gov.co)

En el &rea metropolitana de Bucaramanga el indice de Precios al Consumidor para
el primer mes del afio fue de 0,83%, cifra 0,05% inferior a la del mismo periodo del
afo pasado. El Dane revel6 que en enero, el IPC de Bucaramanga fue presionado
en mayor medida por el transporte. El indice de aumento del precio del transporte
en la ciudad alcanzé 2,25% para enero, la segunda cifra mas alta del pais
después de Medellin, esto como resultado de los ajustes anuales del sector.®

Asimismo, el segundo grupo de gasto que mas influy6 en la inflacion de la zona
durante enero fueron los alimentos que tradicionalmente jalonan el IPC hacia
arriba. Este indice alcanzé el 1,61%, indicador que se conoce en medio de las
opiniones de los analistas que apuntaban a que los alimentos impulsarian la
muestra del costo de vida en enero.

Un dato para destacar es que la vivienda mostré una caida en los precios, y
aungue no es significativa, envia sefiales de lo que pasa en el mercado. La
inflacion para ese grupo de gasto fue de -0.03%.%°

Lo anterior se evidencia como una amenaza al sector dado que la tasa se puede
despegar de sus valores estables afectando la capacidad de compra de los
clientes e incrementando los precios de proveedores, luego es considerada una
amenaza para el sector y fundamentalmente para la panaderia Mi cabafa.

2.3.2 Devaluacion. En Colombia la devaluacion del peso frente al délar alcance a
superar el techa de los $3.000, Asimismo, entre julio del 2014 y el mismo periodo
de este afio, la moneda colombiana se ha devaluado casi un 52 por ciento frente a
la divisa estadounidense. Durante las negociaciones de la jornada de ayer, la
moneda estadounidense alcanzé un precio méaximo de $2.841,75 y un minimo de
$2.780,1. Entre tanto, se negociaron US$1.093 millones en cerca de 1.597
transacciones. Los recientes incrementos que ha presentado la divisa

¥ Vanguardia.com - Galvis Ramirez y Cia. S.A. Vanguardia.com en la siguiente direccién:
http://www.vanguardia.com/economia/local/298136-en-el-inicio-de-2015-la-inflacion-en-el-area-
metropolitana-bajo
20 Vanguardia.com - Galvis Ramirez y Cia. S.A. Vanguardia.com en la siguiente direccion:
http://www.vanguardia.com/economia/local/298136-en-el-inicio-de-2015-la-inflacion-en-el-area-metropolitana-
bajo
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estadounidense, sefala un reporte de Bloomberg, han llevado a que las
compafias colombianas aceleren el paso para proceder a comprar dolares antes
de que la tasa de cambio contintie incrementandose.*

De acuerdo con informacién de esta agencia, durante este mes la devaluacion del
peso colombiano frente al délar ha sido cercana al 8,5 por ciento. La devaluacion
del peso colombiano es considerado una amenaza alta debido a que se han
incrementado el costo de los insumos importados usados para panaderia y
reposteria; asi mismo, se ha visto como en los Ultimos afios los precios base para
los panes de la canasta familiar han crecido pero a un ritmo relativamente lento
con respecto a otros productos de consumo masivo.

2.3.3 Disponibilidad de crédito. Existe disponibilidad de crédito para la compafia
al ser una empresa consolidada y con tradicién a través del sistema bancario.
Hasta un tope de cien millones para su cuenta empresarial en Bancolombia,
convirtiéndose en una gran oportunidad para la empresa Mi Cabafa.

2.3.4 Tasas de interés. En Colombia las tasas de interés, se han mantenido como
estrategia del Banco de la Republica para no acelerar la devaluacion y la Inflacion,
y permitir el cumplimiento del crecimiento econémico de mas del 5%, donde a
Septiembre de 2015 cerro la tasa de intervencion en el 4,75% y el DTF en Octubre
del 2.015 esta en el 5,08%, con un ligero incremento con respecto al 2014, que
fue de 4,5% de intervencion y 4,48% de colocacion.?

Las tasas de interés de los créditos bancarios disponibles presentan una amenaza
menor para el sector donde se observa un incremento leve, que al momento de
acudir a un crédito bancario, este podria ser mas costoso, y perjudicaria las
estrategias de expansion, para mi Cabafia, que encareceria sus costos de
operacion y apalancamiento. Sin embargo para la compafia varian dependiendo
del monto y del plazo; van desde un 14% hasta un 19,45% favoreciendo
préstamos a largo plazo.

2.3.5 Desempleo.” El desempleo en Colombia | Departamento Administrativo
Nacional de Estadistica (Dane) reveld este viernes que la cifra de desempleo de
enero del 2015 fue de 10,8 por ciento, la mas baja en los ultimos 15 afios para ese
mismo mes. Y si bien es cierto que si se compara el dato con el registrado en
diciembre del afio pasado, se ve un incremento frente al 8,7 por ciento del mes
anterior, pero que es fruto del comportamiento normal del empleo que se genera
siempre solo para cubrir la época de Navidad.

2 http://www.portafolio.co/economia/dolar-tendencia-colombia-julio-2015

%2 Banco de la Republica. Boletin de indicadores econémicos. Octubre de 2015

2 http://www.eltiempo.com/economia/finanzas-personales/desempleo-en-colombia-enero-
2015/15310999
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De acuerdo con el subdirector del Dane, Diego Silva Ardila, el 2015 comenz6 con
una tendencia similar a la que se ha venido observando en los dltimos periodos.
“‘Los datos de desempleo estan acompafados por una tasa de ocupacion de 56,9
por ciento, que también es la mas alta para este mismo periodo”, indicé Silva al
tiempo que afiadio que 431.000 personas se emplearon en enero de este afio
respecto al mismo mes del 2014”.

En relacion con el trimestre entre noviembre pasado y enero, la entidad reporto
una tasa de desempleo de 9,1 por ciento, con la tasa de ocupacion mas alta de los
altimos 15 afios, que signific6 un descenso de 0,2 puntos porcentuales frente al
mismo periodo del 2014.

En las 13 areas metropolitanas la tasa de desempleo se localiz6 en 11,8 por ciento
el mes pasado, mientras que para el trimestre noviembre 2014 - enero 2015 se
ubic6é en 9,9 por ciento, lo que representé que por primera en 15 afios esa tasa
fuera de un digito.

En relaciébn con posicién ocupacional, el empleo asalariado o formal sigue su
tendencia creciente con 7,4 por ciento, mientras que el trabajo por cuenta propia
crecio en enero 0,7 por ciento. Esto, en términos de contribucién, significa que el
empleo asalariado formal aportd nueve veces mas que el de por cuenta propia.

Con respecto al desempleo en las 23 ciudades del pais, el Dane sefialé que este
se redujo en 16 de ellas y que en siete fue de un digito. Segun el Dane,
Cartagena, con 7,9 por ciento, y Monteria y Barranquilla, con el 6,9 por ciento,
fueron las ciudades con menor desempleo durante el dltimo trimestre, y las de
mayor desempleo en ese periodo fueron Cudcuta, con 14,5 por ciento; Armenia,
14,4, y Florencia, 13,6, los sectores que mas contribuyeron a la generacion de
empleo fueron el inmobiliario, la construccién y el transporte.

En lo que va del afio 2015, a Agosto, el reporte del Banco de la Republica, le
indice de Desempleo fue del 9,09%, que al compararse con el mismo mes del
periodo 2014 del 8,84, se nota un ligero incremento del 0,25 unidades
porcentuales, sin embargo se sigue manteniendo la tasa a un digito.

Por otra parte, cuando se cuenta por numero de micro, pequefias y medianas
empresas en el pais, las panaderias se constituyen en el renglon namero uno. Asi
lo indica la Asociacion Nacional de Panaderos (Adepan). Segun el censo de
Infocomercio 2011 realizado por Servinformacién, en Bogota hay 6.974
panaderias, y es la ciudad con el mayor nimero de estos establecimiento, seguida
de Cali, con 2.165.

24 http://www.eltiempo.com/economia/finanzas-personales/desempleo-en-colombia-enero-
2015/15310999
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En Medellin hay 1.532, en Barranquilla 565 y en Bucaramanga existen 466
panaderias. Segun el gremio, las panaderias de punto caliente que tienen
procesos artesanales o semindustriales mantienen cerca del 70 por ciento de
participacion del mercado. Estos negocios estan constituidos por medianas, micro
y fami - empresas. Los expertos del sector dicen que en las zonas de estratos dos
y tres existe una panaderia por cada 1.100 habitantes.

Ademas, cada panaderia genera entre 4 y 6 empleos formales directos, lo que
representa una cifra aproximada de 300.000 empleos directos y 800.000
indirectos, en ese renglon. El gremio explica que, siendo un generador importante
de empleo, debieran generarse herramientas que le permitan fortalecerse y ser
mas competitivos, por ello dicen que las herramientas que requiere el sector del
pan para aumentar su competitividad son lograr mejorar su infraestructura, lo que
puede suceder mediante programas financieros preferenciales. “De esta manera,
se pueden lograr modelos de negocios sostenibles para grupos familiares
emprendedores”.?®, considerandose como una amenaza menor para el sector
panadero.

2.4 AMBIENTE GUBERNAMENTAL

Los negocios de panaderia son fundamentales dentro de la sociedad; dentro de su
regulacion se comprenden: las normas del ministerio de trabajo referentes a las
condiciones de trabajo, las normas de higiene y manipulacion de alimentos;
ademas de la reforma tributaria. Laboral, normas de calidad y medio ambiente.

2.4.1. Normas de higiene y manipulacion de alimentos. Certificados de
reconocimiento médico para la manipulacion de alimentos, articulo 13 del Decreto
3075 de 1997 del Ministerio de Salud: Certificado que deben diligenciar todos los
establecimientos y/o personas que realicen actividades comerciales relacionadas
con la elaboracion de alimentos.

El DECRETO 3075 DE 1997. Por el cual se reglamenta parcialmente la Ley 9 de
1979 y se dictan otras disposiciones. La salud es un bien de interés publico. En
consecuencia, las disposiciones contenidas en el presente Decreto son de orden
publico, regulan todas las actividades que puedan generar factores de riesgo por
el consumo de alimentos, y se aplicaran:

a. A todas las fabricas y establecimientos donde se procesan los alimentos; los
equipos Yy utensilios y el personal manipulador de alimentos.

> http://www.portafolio.co/negocios/panaderias-las-numero-uno-las-mipymes. A Octubre 27 de 2015
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b. A todas las actividades de fabricacion, procesamiento, preparacion, envase,
almacenamiento, transporte, distribucion y comercializacion de alimentos en el
territorio nacional.

c. A los alimentos y materias primas para alimentos que se fabriquen, envasen,
expendan, exporten o importen, para el consumo humano.

d. A las actividades de vigilancia y control que ejerzan las autoridades sanitarias
sobre la fabricacién, procesamiento, preparacion, envase, almacenamiento,
transporte, distribucién, importacion, exportacion y comercializacion de alimentos,
sobre los alimentos y materias primas para alimentos, concluyendo que se trata de
una oportunidad menor para el sector.

2.4.2 Reforma tributaria. **Para Colombia, el impuesto a la riqueza para
personas naturales y juridicas y la sobretasa al CREE no implicara grandes
cambios. La aplicacion a partir de este afio de los gravamenes aprobados en la
mas reciente reforma tributaria, como el impuesto a la riqueza (para empresas y
personas naturales), la sobretasa al CREE, la prolongacién del 4 por mil, entre
otros, no seria una tarea tan compleja para los funcionarios de la Dian.

Asi lo prevé el director de la entidad tributaria, Santiago Rojas Arroyo, quien conto
a Portafolio que uno de los primeros pasos sera incluir en el decreto 2623 de 2014
(el cual establece pagos para declarar y pagar impuestos en el 2015) el recién
aprobado gravamen a la riqgueza para el cual la Dian elaborard un formulario
especial.

Segun ese decreto, los grandes contribuyentes tendran que declarar renta entre el
3 de marzo y el 27 de abril de este afio. Entre tanto, las personas naturales (como
empleados y trabajadores por cuenta propia) deberan cumplir con esta misma
obligacion desde el 3 de marzo hasta el 21 de octubre teniendo presentes los dos
altimos digitos de sus NIT.

En cuanto a la sobretasa del impuesto Cree (la cual se aplicara este afo a las
empresas que tengan utilidades anuales mayores a $800 millones), el director de
la Dian dejo claro que esta se pagara en los mismos plazos en los que las
compafiias deberan cumplir con los aportes del CREE. Lo anterior significa que la
sobretasa que tributaran los empresarios este afo ira atada a la declaracion y
pago de la primera cuota del CREE. Esto se hara entre el 14 y el 27 de abril
proximos.

Para Pedro Sarmiento Angulo, al referirse al pago del 4 por mil —el cual se
extenderd hasta el 2018 y comenzara a desmontarse de manera gradual en el
2019-, Rojas precis6 que este continuara haciéndose de manera semanal. “El

%portafolio. http://www.portafolio.co/economia/reforma-tributaria-2015. Enero de 2015
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principal problema es que (con la reforma) la economia pierde competitividad, lo
cual se reflejara en la disminucion de las tasas de crecimiento y en especial, en el
desvio de la inversion extranjera directa a otras naciones”, agregé el experto,
considerada como una amenaza para el sector panificador.

2.4.3 Reforma laboral.?’ Sistema de seguridad social integral y los
correspondientes aportes parafiscales conforme a los previstos en la Ley 100 de
1993, Ley 79 de 1988 y los Estatutos y Regimenes aprobados y que se
encuentran debidamente en el Ministerio de Proteccion Social. Efectos de los
Costos de Despido sobre la Rotacion: Evidencia de la Reforma Laboral
Colombiana.

La flexibilizacion introducida por la Reforma Laboral de 1990 aumento la volatilidad
del empleo a lo largo del ciclo econémico. La reforma redujo las cesantias,
restringié la definicion de despidos sin justa causa y extendio el uso de contratos
temporales. Todos estos cambios redujeron los costos de despido y han permitido
a las empresas despedir trabajadores mas facilmente durante periodos recesivos.
Al mismo tiempo, dados estos cambios legislativos, las empresas pueden ser
menos cuidadosas en sus decisiones de contratacion, pues en el evento de tener
gue hacer despidos, sus costos seran menores. Por esta razén, la reforma
también ha permitido que las empresas estén mas inclinadas a hacer
contrataciones durante periodos expansivos. En los estudios mencionados, se
encontré que la reforma ha aumentado la rotacion laboral, facilitando tanto la
entrada al como la salida del desempleo.

Ademas de aumentar la volatilidad del empleo, la reforma también ha reducido los
incentivos para evadir la legislacion y parece haber contribuido a la expansion del
sector formal y, por lo tanto, a la creacidon de mejores puestos de trabajo. Antes de
la reforma, la proporcion de trabajadores afiliados a la seguridad social era del
29%, mientras que en el periodo después de la reforma la proporcion de afiliados
aumento al 52%. Por lo tanto, la reduccion de los costos de contratacion en el
sector formal ha generado incentivos para crear nuevos empleos formales, los
cuales pagan salarios mas altos y proveen mejores beneficios.

Al mismo tiempo, esta mayor flexibilidad en el mercado laboral, sin duda, ha
implicado mayor inestabilidad y menos proteccion para los trabajadores. EI cambio
legislativo ha sido particularmente oneroso para los trabajadores durante periodos
de baja actividad econOmica (cuando las empresas estan despidiendo
empleados), como ha sido el caso en Colombia en los ultimos afios. Con una
mayor flexibilidad en la capacidad de las empresas de despedir, la Ultima recesion
que empezd en el 95 ha venido acompafiada de un aumento radical en el
desempleo. Sin embargo, es importante recordar que la reduccion en las
cesantias también implica que las empresas contratan mas trabajadores durante

27| Tiempo. http://www.eltiempo.com/archivo/documento/MAM-833191. Consultada Octubre de 2015
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periodos expansivos Yy, por lo tanto, los trabajadores deberan tener mayor facilidad
para encontrar ofertas de puestos de trabajo cuando la economia se recupere.
Ademas, como, en términos relativos, la contrataciéon en el sector formal se
expandio, la probabilidad de acceso a un buen empleo en el sector formal
aumenté después de la reforma.

Otro efecto de la reforma ha sido aumentar el desempleo de corto plazo y reducir
el desempleo de largo plazo. En los estudios mencionados se encontré que la
mayor rotaciéon laboral ha aumentado el desempleo de corta duracion y ha
reducido el desempleo de larga duracién. Antes de la reforma, la proporcién de
hombres desempleados por menos de un afio era 61% y la proporcién de
desempleados por mas de 1 afo era 39%. Después de la reforma, la proporcion
de hombres desempleados por menos de un afio subié a 69%, y la proporcion de
desempleados de mas de 1 afio bajo a 31%. Dado que las secuelas sicoldgicas y
la depreciacion de calificaciones durante periodos de desempleo se empeoran a
medida que un trabajador lleva mas tiempo desempleado, la reforma parece
también haber generado beneficios indirectos reduciendo el desempleo de larga
duracion.

Aungue los efectos de la reforma laboral que se han sentido hasta el momento
han sido en su mayoria negativos debido a la fuerte recesion por la cual esta
pasando la economia, un analisis mas profundo muestra que la reforma laboral ha
traido beneficios no sélo para los empresarios sino también para los mismos
trabajadores.

Una reduccion aun mayor de las cesantias es complicada en un pais como
Colombia donde los trabajadores no tienen un seguro de desempleo sobre el cual
apoyarse durante periodos dificiles. Sin embargo, una reduccién parcial de las
indemnizaciones por despidos sin justa causa podria ser deseable tanto para
empresarios como para trabajadores.

Es bien sabido que en Colombia la estructura de estas indemnizaciones genera
incentivos para que las empresas despidan trabajadores antes de que estos
acumulen experiencia, ya que las indemnizaciones suben substancialmente para
trabajadores con mas antigtiedad (ver Cuadro). Por lo tanto, aunque la legislacion
sobre indemnizaciones esta disefiada, en principio, para proteger a los empleados,
ésta termina perjudicandolos y restringiendo su capacidad de acumular
experiencia y de aprender en el trabajo. Un cambio en la legislacion que suavice el
vinculo entre la antigliedad y las indemnizaciones no sélo aumentaria la capacidad
de los trabajadores de adquirir experiencia, sino que también reduciria los costos
de despedir trabajadores, generaria mas demanda de trabajo y ayudaria a reducir
el desempleo.

2.4.4 Normas de calidad y medio ambiental. Ley 09 de 1979 en su articulo 576,
Decreto reglamentario 1575 del 2007: establece el sistema para la proteccion y
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control de la calidad del agua, con el fin de monitorear, prevenir y controlar los
riesgos para la salud humana causados por el consumo, exceptuando el agua
envasada.

La inocuidad de los alimentos y proteccion de los recursos del medio ambiente.
Pero, no es suficiente ofrecer un producto inocuo; es preciso ir un paso mas
adelante, cambiar modelos y paradigmas que permitan a la organizacion pensar
de forma sistematica apuntando siempre al cliente y aplicando practicas
sostenibles en el tiempo.

Considerando entonces lo antes mencionado, se hace necesario conocer la
situacion actual de las pequefias panaderias con respecto a la aplicacion de
Sistemas de Gestion de Calidad y Medio Ambiente de acuerdo a las normas
internacionales ISO 9001 e ISO 14001, respectivamente, y cumplimiento de la
legislacion sanitaria colombiana vigente; que conlleve a propuestas de mejora en
los modelos de gestion del sector que contribuyan a enfocarse en los Sistemas
Integrados y cumplimiento cabal de la ley para obtener beneficios, tales como:
mayor productividad y competitividad, satisfaccién de los clientes, mejoramiento
de la imagen del sector, reduccién de desperdicios, enfoque a la mejora continua,
entre otros.

Los estudios y resultados de la investigacion pueden servir como base para el

inicio de la implementacion del Sistema Integrado y cumplimiento de la legislacion
sanitaria legal vigente de las nombradas empresas, de forma individual o colectiva.
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3. PERFIL EMPRESARIAL

3.1 FORTALEZAS Y DEBILIDADES

Mediante los analisis, internos, competitivo, demanda y externo se presenta la
matriz de prioridades, con el fin de determinar las debilidades y fortalezas de la
empresa y las oportunidades y amenazas de su ambiente externo, base para
formular las estrategias del presente plan de mercadeo para Mi Cabafa.

3.1.1 Matriz del Perfil de Capacidad Interna PCI. (Analisis Interno)
Calificacion: Debilidad 1
Minima Debilidad 2

Minima Fortaleza 3
Fortaleza 4

Cuadro 35. Matriz del perfil de Capacidad Interna PCI

Variable Ponderacion | Calificacion | Resultado
Andlisis de la empresa 0.10 3 0,30
Analisis del mercado meta 0.15 2 0,30
Analisis de las ventas 0.10 2 0,20
Conocimiento y atributo de los
oroductos 0.20 4 0,80
Distribucion 0.20 1 0,20
Publicidad y promocion 0.15 1 0,15
Politicas de fijacion de precio 0.10 2 0,20

TOTAL 1.00 2.15

El analisis interno de la empresa panaderia Ml Cabarfia, es una minima debilidad,
donde se evidencia aspectos negativos como la publicidad y promocion, la
distribucion, el analisis del mercado meta y de las ventas, y las politicas de fijacion
de precios frente a la competencia, aunque es evidente la fortaleza en el
conocimiento y atributos de los productos, y en el andlisis de la empresas de sus
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areas funcionales. Su calificacion total ponderada es de 2.15, inferior al promedio
del 2.5.

3.1.2 Andlisis comparativo con la competencia
Calificacion: Debilidad 1
Minima Debilidad 2
Minima Fortaleza 3
Fortaleza 4

Cuadro 36. Andlisis comparativo con la competencia

Variable Ponderacion Calificacion Resultado
Competidores actuales 0,13 2 0,26
Participacion en el mercado 0,15 1 0,15
Mercado Meta 0,05 4 0.20
Objetivos y estrategias 0,07 2 0,14
Productos 0,12 3 0,36
Fijacion de precios 0,08 2 0,16
Distribucién 0,20 2 0,20
Fuerza de ventas 0,05 2 0,10
Publicidad y promocion 0,10 1 0,10
Servicio al cliente 0,05 3 0,15

TOTAL 1,00 1.82

El analisis comparativo con la competencia constituye una debilidad con
tendencias a la minima, su puntaje o calificacién ponderada de 1,82, demuestra
gue existen mas debilidades que fortalezas. Los factores determinantes minimos
de la empresa Mi Cabafa, ante la competencia son: la escaza publicidad y
promocion, su distribucion, la baja participacion en el mercado de productos de
aseo y desinfeccion, los objetivos y estrategias de marketing, la politica de fijacién
de precios, y la alta competencia entre otros. A pesar de fortalezas como: el
mercado meta, la calidad de los productos y el servicio al cliente, frente a la
competencia.
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3.1.3 Anédlisis de la demanda

Calificacion: Debilidad

Minima Debilidad
Minima Fortaleza

Fortaleza

A OWNPE

Cuadro 37. Andlisis de la demanda

Variable Ponderacion | Calificacion | Resultado

Mercado meta 0,10 4 0,40
Territorio geogréfico 0,10 3 0,30
Compra promedio anual por cliente 0,15 3 0,45
Compras totales por afio 0,15 3 0,45
Precio promedio 0,15 2 0,30
Monto total de las compras 0,17 3 0,51
Demanda potencial 0,18 2 0,36

Total 1,00 2,77

El andlisis de la demanda constituye una minima fortaleza, con u puntaje de 2,77;
desatancandose como gran fortaleza el mercado meta, elegido, el monto total de
compras al afo, las compras promedios que destinan al consumo de productos de
papeleria y sus compras totales al afio. Contrarrestando con la debilidad de la
demanda actual potencial de Mi Cabafa y el precio promedio bajo que se
encuentra en el mercado de Bucaramanga y Establecimientos como restaurantes

y hoteles.

Cuadro 38. Evaluacion de los analisis.

Analisis Ponderacién Calificacion Resultado
Interno 0,40 2,15 0,860
Comparativo con la
) 0,30 1,82 0,546
competencia
Demanda 0,30 2,77 0,831
Total 1,00 2,237
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El Andlisis de la empresa Panaderia Mi Cabafia, refleja una minima debilidad, al
obtener un resultado de 2,237, por debajo del promedio del 2,65, considerandose
como la maxima debilidad el comparativo de la organizacién con la competencia,
que la deja mal, sumado a ello su baja posicion interna para afrontar el actual
mercado de hogares de la comuna 12 y el potencial analizado de los restaurantes
y hoteles de Bucaramanga.

3.2 OPORTUNIDADES Y AMENAZAS

3.2.1 Matriz De Perfil de Oportunidades y Amenazas POAM (Entorno Socio
Cultural)

Calificacion: Amenaza
Minima Amenaza
Minima Oportunidad
Oportunidad

A OWNBE

Cuadro 39. Matriz POAM. Entorno Socio Cultural

Variable Ponderacion | Calificacion Resultado
Poblacion 0,30 4 1,20
Estilos de vida saludable 0,50 2 1,00
Habitos de compra 0,20 3 0,60

Total 1,00 2,80

El entorno socio cultural constituye una minima oportunidad, al arrojar un resultado
de 2,80, debido al crecimiento poblacional y los estilos de vida saludable del
mercado de la comuna 12 de Bucaramanga. Con una apremiante amenaza como
habitos de compra de los hogares frente a los productos de panaderia y
pasteleria.

3.2.2 Entorno Tecnoldgico.

Calificacion: Amenaza
Minima Amenaza
Minima Oportunidad
Oportunidad

A WNPE
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Cuadro 40. Entorno Tecnoldgico.

Variable Ponderacion | Calificacion Resultado
Procesos 0.20 4 0,80
Desarrollo tecnoldgico 0.40 4 1,60
Herramientas administrativas 0.40 3 1,20

TOTAL 1,00 3,60

El entorno tecnoldgico se constituye una oportunidad, al obtener una calificacién
ponderada de 3,60, es importante para cualquier compafiia tener acceso e
incorporacion de desarrollo tecnologico, y teorias administrativas y de marketing
agiles y de uso permanente para una excelente gestion, que logre a través de
ellas ser mas competitiva en el orden gerencial y comercial, por tal motivo el
conocimiento y actualizacion de éstas sera para Mi Cabafia, una oportunidad que
ofrece el medio.

3.2.3 Entorno Econdmico.

Calificacion: Amenaza 1
Minima Amenaza 2
Minima Oportunidad 3
Oportunidad 4
Cuadro 41. Entorno Econdmico
Variable Ponderacioén Clasificacion Resultado
Inflacién 0,30 2 0,60
Devaluacion 0,35 2 0,70
Disponibilidad de créditos 0,10 3 0,60
Tasas de interés 0.10 3 0.30
Desempleo 0,15 2 0,30
TOTAL 1,00 2,50

El entorno econdmico constituye una neutro para la panaderia mi Cabafia donde
la devaluacion, la inflacion, disponibilidad de créditos el desempleo en la misma
proporcion, al obtener un resultado de 2,50, igual a la media de 2.5,
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3.2.4 Ambiente gubernamental.

Calificacion: Amenaza
Minima Amenaza
Minima Oportunidad
Oportunidad

Cuadro 42. Ambiente Gubernamental

A OWDNPRF

Variable Ponderacion Clasificacion Resultado

Normas de higiene y
manipulacion de 0,30 3 0,90
alimentos
Reforma Tributaria 0,25 2 0,50
Reforma Laboral 0,25 2 0,50
Normas de calidad y
medio ambiente 020 3 0,00

Total 1,00 2,50

El ambiente gubernamental se considera neutro, al obtener un resultado de 2,50,
igual de la media, de 2,5, debido a la imposicion de numerosos impuestos, tanto a
nivel nacional como local, que restringen las finanzas de la empresa, y por otra
parte la nueva reforma tributaria y laboral. Se observa como oportunidad las
normas de higiene y de manipulacion de alimentos y de calidad y ambiental. El
andlisis del entorno refleja una oportunidad, con un puntaje superior de 2,89,
debido a los ambientes, tecnoldgicos, econdmicos y gubernamentales frente a las
fuerzas socio culturales.

Cuadro 43. Evaluacion de los entornos.

Factor Ponderacion Calificacién Resultado
Socio Cultural 0,20 2,80 0,560
Tecnologico 0,30 3,60 1,080
Econdémico 0,25 2,50 0,625
Gubernamental 0,25 2,50 0,625
TOTAL 1,00 2,89
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Cuadro 44. Hoja de trabajo.

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

1. Desarrollo tecnol6gico 1. Estilos de vida saludables
2. Herramientas administrativas 2. La devaluacion
3. La poblacion 3. la inflacion
4. Normas de higiene y manipulacién de | 4. Reforma tributaria
alimentos 5. Reforma laboral
5. Proceso 6. Desempleo
6. Normas de calidad y medio ambiente 7. Alta competencia
7. Disponibilidad de crédito
8. Tasas de interés
9. Habitos de compra
FORTALEZAS DEBILIDADES
1. Conocimiento y atributos de los | 1. La distribucién de la empresa
productos 2. La publicidad y promocion de la
2. Laestructura y solidez de la empresa. empresa
3. Mercado meta. 3. Las politicas de fijacion de precios
4. Excelente producto frente a la |4. Labajasventas
competencia 5. La falta de estudios del mercado
5. El servicio al cliente frente al de la | 6. La baja participacion del mercado de
competencia. Bucaramanga
6. Alta demanda de productos de la | 7. Los objetivos y estrategias frente a los
panaderia Mi Cabafa de la competencia
7. Monto total de la demanda 8. las estrategias de distribucion frente a
8. Territorio geogréfico de la empresa la competencia
9. Las compras promedio por cliente 9. La fuerza de ventas frente al de la
10. Compras totales al afio competencia
11. Ventas constantes 10. Los precios frente a la competencia
12. Amplio portafolio de productos 11. La alta competencia
13. Altos margenes de rentabilidad 12. Los bajos niveles de ventas frente a
14. Experiencia en el mercado, produccion los de la competencia.
y conocimiento. 13. Falta de mano de obra calificada
14. Alta rotacién de personal
15. Bajos estandares tecnolégicos
16. Baja investigacion y desarrollo
17. Falta de experiencia en la zona
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Cuadro 45. Matriz DOFA

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

FACTORES 1. Desarrollo tecnoldgico 1. Estilos de vida saludables
EXTERNOS 2. Herramientas administrativas 2. La devaluacion
3. Lapoblacion 3. lainflacion
4. Normas de higiene y 4. Reforma tributaria
manipulacién de alimentos 5. Reforma laboral
5. Proceso 6. Desempleo
6. Normas de calidad y medio 7. Alta competencia
ambiente
7. Disponibilidad de crédito
FACTORES 8. Tasasde interés
INTERNOS 9. Habitos de compra
FORTALEZAS ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS FA
1. Conocimiento y atributos de los productos | ¢  Penetracion ~ del  mercado | ¢  Desarrollo de productos (ofrecer
2. Laestructura y solidez de la empresa. (aumentar  las  ventas en producto nuevos 0
3. Mercado meta. segmentos actuales). modificados).F1,F2,F3,F4,F5,F6,F7,
4. Excelente producto frente a la F1,F2,F3,F4,F5,F6,F7,F9,01,02,0 F8,F9,A1,A2,A3,A4,A5,A6.A7
competencia 3,04,05,06,07,08,09,010,011,0
5. El sericio al cliente frente al de la 12,013,014
competencia.
6. Alta demanda de productos de la
panaderia Mi Cabafia
7. Monto total de la demanda
8.  Territorio geografico de la empresa
9. Las compras promedio por cliente
10. Compras totales al afio
11.  Ventas constantes
12. Amplio portafolio de productos
13.  Altos mérgenes de rentabilidad
14. Experiencia en el mercado, produccién y
conocimiento.
DEBILIDADES ESTRATEGIAS DO ESTRATEGIAS DA
1. Ladistribucion de la empresa e  Expansion del mercado (Ampliar | e  Desarrollo de productos (ofrecer
2. Lapublicidad y promocion de la empresa cobertura en areas geograficas) producto nuevos o modificados).
3. Las politicas de fijacion de precios D1,02,03,D4,D5,D6,D,7,08,09,D1 F1,F2,F3,F4,F5,F6,F7,01,02,03
4.  Labajas ventas 0D11,D012,01,02,03.,03,04,05,0 ,04,05,06,07,08,09,010,011,
5. Lafalta de estudios del mercado 6,07,08,09 012
6. La baja participacién del mercado de
Bucaramanga
7. Los objetivos y estrategias frente a los de
la competencia
8. las estrategias de distribucién frente a la
competencia
9. La fuerza de ventas frente al de la
competencia
10. Los precios frente a la competencia
11. La alta competencia
12.  Los bajos niveles de ventas frente a los de
la competencia.
13. Falta de mano de obra calificada
14.  Alta rotacién de personal
15. Bajos estandares tecnoldgicos
16. Baja investigacion y desarrollo
17. Falta de experiencia en la zona
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4. FORMULACION DEL PLAN DE MERCADEO

En la formulacion de este plan de mercadeo se parte de la vision y mision
corregida y a partir de esto se proponen estrategias para la conquista de nuevos
nichos de mercado, y posicionar La panaderia Mi Cabafia, a partir de los
elementos que crean su ventaja competitiva, desarrollo de nuevos mercados.,
Expansion del mercado, penetracion del mercado, y desarrollo de nuevos
productos, bajo los principios de calidad y la buena imagen, productos con
excelente relacion calidad-precio, amplio conocimiento y experiencia en el sector
por mas de 49 afios en el mercado de productos de panaderia y pasteleria.

4.1 VISION

Panaderia MI Cabafa, en el 2.020, sera reconocida como una empresa lider en
Bucaramanga y su area metropolitana, en la produccién y comercializacion de
productos de panaderia y reposteria; reconocida por su calidad, precios
competitivos y un excelente servicio al cliente, soportado por su experiencia y
mejoramiento continuo en todos sus procesos, apoyados con mano de obra
especializada y la implementacion de tecnologia de vanguardia.

4.2 MISION

Mi Cabafia, es una empresa dedicada a produccién y comercializacion de
productos de panaderia y pasteleria, atendemos al mercado selecto de los
hogares y establecimientos comerciales de Bucaramanga, propendiendo por la
satisfaccion plena de nuestros clientes actuales y potenciales, mediante un
desempefio profesional y eficiente, que garantice un desarrollo sostenible,
enmarcado por altos niveles de calidad en productos y servicios ofrecidos y
basados por principios éticos, como empresa responsable y comprometida con la
mejora continua del entorno interno y el desarrollo del ambiente externo.

4.3 PRINCIPIOS CORPORATIVOS

La empresa Mi Cabafia, refuerza e impulsa los siguientes principios y valores
corporativos.

Puntualidad. Hace referencia a exigir el respeto por el tiempo de llegada y salida,
sobre todo para con los clientes a la hora realizar entregas o de presentar los
productos.

Calidad. En este caso se refiere a los productos lograr la excelencia.
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Comunicacién. Es un valor fundamental en la empresa, se trata de que entre los
trabajadores y los clientes sean fluidos y sinceros.

Responsabilidad. Para con los trabajadores la empresa se compromete a la
estabilidad y buenas condiciones laborales, para con los clientes, la empresa se
compromete a entregar productos de calidad.

Honestidad. La verdad como una herramienta elemental para generar confianza
y credibilidad de la empresa.

Trabajo en equipo. Lograr la integracion de los trabajadores, que sean
reconocidos por sus mejores resultados con un ambiente positivo.

Libertad. Hace referencia a la libre expresion de los empleados y los clientes,
gue estos puedan expresar sus opiniones con respeto y cordialidad.
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5. PLANTEAMIENTO DE ESTRATEGIAS

5.1. ESTRATEGIA 1: PENETRACION DEL MERCADO

Esta estrategia esta orientada a incrementar las ventas de productos existentes en
sus mercados actuales.

. Estrategia de producto: Mejorar la filosofia del servicio al cliente en todas
las areas de la empresa.

o Estrategia de comercializacién: Mejorar las condiciones Yy proceso del
punto de venta.

o Estrategias de precios.

Esta estrategia consiste en el liderazgo de precios aprovechando procesos
eficientes y alianzas con proveedores para garantizar los mejores precios en
INSUMOS y materias primas.

Realizar una estructura de costos y gastos, para fijar precios competitivos,
mediante la reduccion de los mismos y mejoramiento de procesos para un mayor
aprovechamiento de los recursos.

Fijar estrategias de descuentos y promociones de los productos en el punto de
venta de Mi Cabania.

o Estrategia de publicidad y promocién.
Reforzar y ampliar la publicidad y promocion, agresiva de la panaderia Mi Cabafa.
Consolidacion de la marca en la region del area metropolitana de Bucaramanga.

Aprovechamiento de los medios de comunicacion regionales para mostrar la
compafia y sus productos.

Disefio e implementaciéon de la pagina web de la compafia para aprovechar el
canal de Internet como medio de publicidad, mercadeo y ventas.

Esta estrategia indica que la empresa debe aumentar su visibilidad anunciando en
los medios de comunicacion regionales (radio, prensa, television) ademas de una
pagina web que permita aprovechar el canal de Internet para la promocion y
comercializacion de los productos de la compainiia.
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5.2 ESTRATEGIA 2: DESARROLLO DE PRODUCTOS

Esta estrategia comprende el desarrollo de nuevos productos para los mercados
existentes, con el fin de satisfacer las necesidades y deseos cambiantes de los
clientes, enfrentando las nuevas ofertas de la competencia, aprovechando los
desarrollos tecnolégicos de la empresa, satisfaciendo las necesidades de
segmentos especificos del mercado mejorando su calidad de vida saludable.

o Estrategia de producto.

Ampliar la linea de productos de los productos de panaderia y pasteleria,
atendiendo las condiciones de vida saludadle

Desarrollo de productos nuevos en cuanto empaque y presentaciones

o Estrategia de comercializacion.
Reforzar y ampliar la distribucion de los productos de panaderia y pasteleria en el
segmento de mercado institucional de restaurantes y hoteles de Bucaramanga

. Estrategia de publicidad y promocion.
Disefiar plan de publicidad y promocion para el lanzamiento de los nuevos
productos de panaderia y pasteleria en el mercado institucional

o Estrategias de precios.

Fijar estrategias de descuentos y promociones de los productos nuevos de
panaderia y pasteleria, al segmento de mercado institucional de restaurantes y
hoteles de Bucaramanga.

5.3. ESTRATEGIA 3: EXPANSION DEL MERCADO.

Ampliar cobertura en areas geogréficas. Esta estrategia implica moverse a una
nueva area geografica de mercado. Mi Cabafa debe ampliar sus operaciones a
nivel local fuera de la comuna 12, a mercados de Bucaramanga e incluso de su
area metropolitana.

o Estrategia de producto.
Mejorar los procesos de elaboracion de los productos de panaderia y pasteleria
enfocados a la calidad y mejora continua.

Mejorar la filosofia de servicio al cliente.

. Estrategia de comercializacion.

Realizar estudios de factibilidad para el montaje de puntos de ventas exclusivos en
el area metropolitana de Bucaramanga incrementando el volumen de ventas de la
panaderia M| Cabafia.
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. Estrategias de precios.

Esta estrategia consiste en el liderazgo de precios aprovechando procesos
eficientes y alianzas con proveedores para garantizar los mejores precios en
insumos y materias primas.

Realizar una estructura de costos y gastos, para fijar precios competitivos,
mediante la reduccion de los mismos y mejoramiento de procesos para un mayor
aprovechamiento de los recursos.

Fijar estrategias de descuentos y promociones de los productos de la linea hogar.
. Estrategia de publicidad y promocion.

Paguetes promocionales para fechas y temporadas especiales como ejemplo, las
anchetas navidefias.

Rifas para los clientes cuando sus compras superen un monto minimo
determinado por los responsables de publicidad y mercadeo.

Consolidacioén de la marca en la region del area metropolitana de Bucaramanga.

Aprovechamiento de los medios de comunicacion regionales para mostrar la
compafiia y sus productos.

Disefio e implementacién de la pagina web de la compafia para aprovechar el
canal de Internet como medio de publicidad, mercadeo y ventas.
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6. IMPLEMENTACION DE ESTRATEGIAS

6.1 IMPLEMENTACION ESTRATEGIA 1: PENETRACION DEL MERCADO

Objetivos.

o Incrementar la actual participacion del mercado de la comuna 12, del punto
de venta principal de Mi Cabania.

o Incrementar las ventas de los productos de panaderia y pasteleria de Mi
Cabania.

o Consolidar la marca de la compafia en la region aumentando la presencia y

cobertura con un nuevo establecimiento.

Metas.
o Estructurar el departamento de mercadeo de Mi Cabafia, en el 2.016.
o Logra en un término no superior a tres afos, la fidelizacion de hasta el 80%

de los clientes actuales y la captacién de clientes potenciales, por medio de la
unién de proveedores, canales de distribucion y entidades aliadas.

o Realizar en el 2.016 un estudio de mercados mas profundo a clientes
potenciales para el montaje de otros puntos de venta exclusivos de Ml Cabafia en
otras plazas del &rea metropolitana de Bucaramanga.

o Incrementar las ventas de productos de panaderia y pasteleria cada afio en
un 15% en los mercados actuales.

o Diseflar una campafia agresiva de publicidad y promocién, en el primer
semestre del 2.016.

o Posicionar en el 2.016 y 2.017 los productos de la linea de panaderia y
pasteleria en los mercados de la comuna 12 y su area metropolitana de
Bucaramanga.

o Alcanzar nuevos nichos de mercado para los nuevos productos
aumentando ventas.

. Creacion de nuevos habitos de consumo para aumentar las ventas.

o Disefio de un procedimiento que permita a los empleados participar con sus
sugerencias y propuestas para el disefio de nuevos productos.

o Medir cada seis meses los niveles de satisfaccion de clientes, para atender

en forma inmediata sus requerimientos y objeciones, en busca de la satisfaccion
plena.

. Fomentar en todos y cada uno de sus colaboradores, clientes y
proveedores una cultura de servicio al cliente.

Politicas.
Politicas del producto
Se debera hacer periédicamente la revision de produccion de los productos de
panaderia y pasteleria.
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Se propendera por adquirir las mejores materias primas para la elaboracion de los
productos de panaderia y pasteleria, en busca de la excelencia en calidad.

Cada seis meses se debera medir los indices de satisfaccion e insatisfaccion de
los productos de panaderia y pasteleria de Mi Cabafa.

Cada mes se evaluara, mediante indicadores de gestion el comportamiento de las
ventas y el desempefio de sus funcionarios.

Se capacitard permanentemente al personal de ventas en areas de servicio al
cliente, motivacion, calidad de vida, liderazgo y trabajo en equipo.

Todo el personal debera asumir una cultura general de servicio al cliente.

Se llevara un control de clientes, y su grado de fidelizacién y comportamiento en la
participacién de las ventas

Politicas de distribucion.
Ampliar cobertura en el area metropolitana de Bucaramanga con otro
establecimiento para la compafiia incrementando el volumen de ventas.

Consolidar la marca de la compafiia en la regibn aumentando la presencia y
cobertura con un nuevo establecimiento.

Todos los productos deberan contar con un embalaje sin deterioros ni dafios que
le den mal aspecto al producto.

Se debera tener un control estricto de la entrega y suministro de los pedidos.

Se debera tener un orden y aseo en los puntos de venta, en el area de produccion
y en la bodega.

Todos y cada uno de los funcionarios del area operativa y de despacho deberan
portar sus equipos de seguridad requeridos para la mejor prestacion de sus
funciones.

Se debera un estricto control de inventarios permanente, para cumplir con los
requerimientos de los clientes, y lograr asegurar su disposicion de las materias
primas e insumos requeridos para la elaboracién de los productos de panaderia y
pasteleria.

Politicas de Precios

Se estara en permanente evaluacion de precios de los productos de panaderia y
pasteleria de la competencia.
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Los colaboradores del area de ventas estardn permanentemente evaluando y
disefiando politicas de fijacion de precios y descuentos de los diferentes clientes.

Toda politica de precios y descuentos deberan parte desde el precio sugerido al
publico.

Se tendran politicas de descuento por pronto pago, de contado, por volumen y a
créedito.

Todo futuro cliente que solicite, crédito se sometera a estudio y cumplimiento de
requisitos, para ser codificado.

Recursos Humanos.

Cajera y vendedor de punto de venta y personal de mercadeo destinado a la
nueva area de mercadeo, investigacion y desarrollo y el involucramiento del
personal existente de la panaderia Mi Cabafa.

Profesionales externos de las Universidades para desarrollar estudios de
mercados del montaje de otros puntos de venta en el area metropolitana de
Bucaramanga de Mi Cabana.

El personal requerido para la operacion del nuevo establecimiento.

Fisicos: Todos los recursos fisicos requeridos para la puesta en marcha del
nuevo establecimiento; recipientes y utensilios

Tecnoldgicos: Se debe contar con los hornos, maquinas y herramientas que
permitan que el nuevo establecimiento opere eficientemente considerando
aumento de capacidad a futuro.

Econdmicos: Recursos propios y crédito bancario.

6.2. IMPLEMENTACION ESTRATEGIA 2: DESARROLLO DE PRODUCTOS:
Objetivos.

Incrementar la actual participacion del mercado de la comuna 12, del punto de
venta principal de Mi Cabafa.

Incrementar las ventas de los productos de panaderia y pasteleria de Mi Cabafia.

Consolidar la marca de la compafiia en la regibn aumentando la presencia y
cobertura con un nuevo establecimiento.
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Metas.
Analizar en el primer trimestre del 2.016, los actuales productos de la linea de
panaderia y pasteleria y ajustarlos a las exigencias del mercado actual.

Crear al finalizar el afio del 2.016, nuevas lineas de productos de panaderia y
pasteleria enfocados a atender las exigencias del nuevo mercado del canal
institucional de restaurantes y hoteles del area metropolitana de Bucaramanga.

Contar con un equipo idéneo de profesionales en el area de desarrollo de nuevos
productos.

Captar recursos necesarios para ejecutar proyectos de nuevas lineas de
panaderia y pasteleria y el redisefio de los productos actuales.

Realizar en el primer semestre del 2.016 una investigacién de mercados para el
canal de restaurantes y hoteles en pro de buscar los requerimientos de las
presentaciones y productos que requiere este segmento.

Contar con productos que sean asequibles a los diferentes segmentos del
mercado, desde el punto de vista demogréafico, geografico, psicogréafico y
conductual.

Alcanzar ante la competencia directa e indirecta una diferenciacion de productos
gue sean facilmente perceptibles en el mercado del area metropolitana de
Bucaramanga.

Politicas.
Politicas del producto
Se estara en permanente redisefio y mejoramiento de los productos.

Cada seis meses se debera hacer evaluacion de los productos.

Se contara con personal especializado en innovacion y desarrollo con alto nivel de
creatividad.

Politicas de distribucion

Se evaluara la posibilidad de incursionar nuevos puntos de venta en el area
metropolitana de Bucaramanga y cada nuevo producto se hara su lanzamiento
agresivo en publicidad y promocién.

Politicas de Precios

De analizardn periddicamente los precios de los productos frente al nuevo
segmento de mercado, para fijar estrategias encaminadas a captar nuevos
clientes.
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Recursos
Humanos: El personal requerido para la operacién del nuevo establecimiento.

Fisicos: Todos los recursos fisicos requeridos para la puesta en marcha del
nuevo establecimiento; recipientes y utensilios

Tecnolbdgicos: Se debe contar con los hornos, maquinas y herramientas que
permitan que el nuevo establecimiento opere eficientemente considerando
aumento de capacidad a futuro.

Econdmicos: Los necesarios para asegurar la adquisicion de muebles, vitrinas,
enseres y demas que no han sido contemplados anteriormente.

6.3. IMPLEMENTACION ESTRATEGIA 3: EXPANSION DEL MERCADO

Objetivos.

Ampliar cobertura en el area metropolitana de Bucaramanga a otros segmentos de
mercado como los hoteles y restaurantes para la panaderia Mi Cabafia
incrementando el volumen de clientes y de ventas.

Incrementar las ventas de los productos de panaderia y pasteleria de Mi Cabana.

Consolidar la marca de la compaiiia en la region aumentando la presencia y
cobertura con un nuevo establecimiento.

Metas.

Realizar en el 2.016 un estudio de mercados que mida el comportamiento, actual,
las necesidades, preferencias, nivel de aceptacion y actitud de compra de clientes
potenciales como restaurantes y hoteles del area metropolitana de Bucaramanga.

Crear conciencia de la marca de la panaderia Mi Cabafia en la sociedad
bumanguesa como uno de los principales referentes en panaderia y reposteria.

Alcanzar nuevos nichos de mercado para los nuevos productos aumentando
ventas.

Creacion de nuevos habitos de consumo para aumentar las ventas.

Disefio de un procedimiento que permita a los empleados participar con sus
sugerencias y propuestas para el disefio de nuevos productos.

Tener presencia de la marca constantemente en los medios de comunicacion
locales; radio, prensa y television.

Implementacion de ventas on line a través de la pagina web de la compaiiia.
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Posicionar la panaderia Mi Cabafia en el 2.016 en los mercados de las zonas
aledafas de Bucaramanga.

Incrementar las ventas en el 2.016, en un 15% de la Panaderia Mi cabafia.
Politicas.

Politicas del producto
Nuevos productos con precios econémicos

Bonificacion para las sugerencias y propuestas de nuevos productos.

Realizar investigacion y desarrollo de nuevas lineas de productos para cubrir las
expectativas de mercados diferentes a la ciudad de Bucaramanga en el canal de
hoteles y restaurantes

Politicas de distribucion
e Se hara alianzas y convenios de distribucion selectiva en otras plazas
diferentes a los mercados de Bucaramanga.

Politicas de Precios

e Se fijaran estrategias de descuento y promociones, para incentivar la
penetracion y posicionamiento de las nuevas lineas en los mercados diferentes
a Bucaramanga y Barrancabermeja.

e Toda estrategia de precios y descuentos partiran desde el precio sugerido al
cliente.

Recursos.

Humanos: El personal requerido para la operacion del nuevo segmento de
mercado, restaurantes y hoteles, como jefe de ventas, vendedores externos,
conductores de la flota de transporte o distribuidores

Fisicos: Todos los recursos fisicos requeridos para la puesta en marcha de las
estrategias de ampliar cobertura al mercado de restaurantes y hoteles del area
metropolitana de Bucaramanga. Vehiculo.

Tecnoldgicos: Se debe contar con los hornos, maquinas y herramientas que

permitan que atender al nuevo segmento, de restaurantes y hoteles para que
opere eficientemente considerando aumento de capacidad a futuro.

Econdmicos: Los necesarios para asegurar la adquisicion de muebles, vitrinas,
enseres, vehiculo y demas que no han sido contemplados anteriormente.
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7. PRESUPUESTO DEL PLAN DE MERCADEO

De acuerdo con las estrategias elegidas, resultante del andlisis de la empresa, la
competencia, la demanda y del entorno, y sus acciones estratégicas, el costo de
inversion requerido para su futura ejecucion es de $126.000.000. (Ver cuadro 49)

Cuadro 46. Presupuesto requerido para la estrategia 1. Penetracion del Mercado.

Concepto de la accién tactica Recursos Valor $
Estructura del departamento de mercadeo Asesoria externa 5.000.000
Logra en un término no superior a tres afios, la
fidelizacion de hasta el 80% de los clientes Computador
actuales y la captacion de clientes potenciales, |Encuestadores, 6.000.000
por medio de la unién de proveedores, canales |papeleria
de distribucion y entidades aliadas

: . Video institucional,
Realizar en el 2.016 un estudio de mercados .
. . . portafolio de
mas profundo a clientes potenciales para el roductos
montaje de otros puntos de venta exclusivos de P o 10.000.000
~ . publicidad radial,
MI Cabafia en otras plazas del area - .
. televisiva, pagina
metropolitana de Bucaramanga
web
Disefar una camparfa agresiva de publicidad y
promocién, en el primer semestre del 2.016, Departamento de
para incrementar las ventas de productos de P 20.000.000

. . ~ mercadeo
panaderia y pasteleria cada afio en un 15% en
los mercados actuales
Medir cada seis meses los niveles de
satisfaccion e insatisfaccion de clientes, para Departamento de 5 000.000
atender en forma inmediata sus requerimientos |mercadeo R
y objeciones, en busca de la satisfaccion plena.

Se debe contar con los hornos, maquinas y
herramientas que permitan que el nuevo Gerencia, crédito
que p q 20.000.000

establecimiento opere eficientemente
considerando aumento de capacidad a futuro.

bancarios
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Montaje de otros puntos de venta en el area
metropolitana de Bucaramanga de Mi Cabafa.

Gerencia, Asesores

. . 16.000.000

El personal requerido para la operacion del externos

nuevo establecimiento.
Asesores externos,

o - . m r,

Capacitacion sobre servicio al cliente co put,ado 3.000.000
papeleria,
encuestadores

Total 82.000.000

Cuadro 47. Presupuesto requerido para la estratégico 2. Desarrollo de productos.

Concepto de la accién tactica

Recursos

Valor $

Analizar en el primer trimestre del 2.016, los
actuales productos de la linea de panaderia y
pasteleria y ajustarlos a las exigencias del
mercado actual.

Departamento
mercadeo,
Investigacion
desarrollo
Pandero

de

< <

5.000.000

Crear al finalizar el afio del 2.016, nuevas lineas
de productos de panaderia y pasteleria
enfocados a atender las exigencias del nuevo
mercado del canal institucional de restaurantes
y hoteles del area metropolitana de
Bucaramanga.

Investigacion
desarrollo
Departamento
produccion

8.000.000

88 Realizar en el primer semestre del 2.016 una
investigacion de mercados para el canal de
restaurantes y hoteles en pro de buscar los
requerimientos de las presentaciones Yy
productos que requiere este segmento.

Asesores,
consultores,
encuestadores,
computador,
papeleria

5.000.000

El personal requerido para asesoria en
desarrollo de nuevos productos

Gerencia

12.000.000

Total

30.000.000
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Cuadro 48. Presupuesto requerido para la estrategia 3. Expansién del
Mercado

Concepto de la accién tactica Recursos Valor $

8§ Crear conciencia de la marca de la|Publicidad radial,
panaderia Mi Cabafia en la sociedad |televisiva, pagina
bumanguesa como uno de los principales |web, portafolio de
referentes en panaderia y reposteria. producto

6.000.000

Publicidad en
television, radial,| 2.000.000
periodicos, volantes

8 Alcanzar nuevos nichos de mercado para
los nuevos productos aumentando ventas..

Publicidad  radial,
8 Creacion de nuevos habitos de consumo |televisiva, pagina

para aumentar las ventas. web, portafolio de 2.000.000
producto
§ Disefio de un procedimiento que permita a
los empleados participar con  sus|Empleados,
: o 2.000.000

sugerencias y propuestas para el disefio de | Mercadeo
nuevos productos
8 Tener presencia de la marca
constantemente en los medios de |Asesores,

o _ : e 2.000.000
comunicacion locales; radio, prensa Yy |publicidad
television.
Total 14.000.000
Cuadro 49. Presupuesto del Plan de Mercado

Estrategia Valor $

Estrategia 1 82.000.000
Estrategia 2 30.000.000
Estrategia 3 14.000.000
Total 126.000.000

El presente presupuesto del plan de mercadeo, esta estimado para una ejecucion
para los préximos, evidenciando que es en los dos primeros afios, que requiere de
mayores esfuerzos econdmicos, de ahi que sus propietarios han pensado en
recurrir a fuentes de financiamiento externos, como el 601% de un crédito, y el
restante 40% de recursos propios.
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8. PROPUESTA DE SEGUIMIENTO Y EVALUACION DEL PLAN DE
MERCADEO

8.1. PLAN DE SEGUIMIENTO

De acuerdo con las estrategias y acciones estratégicas, se formula el plan de
seguimiento que contempla, objetivos, acciones, responsables, tiempo vy
presupuesto, que seran aplicados, si asi lo quiere o lo acepta la gerencia de la
panaderia Mi Cabafa, para los proximos 5 afios.

Cuadro 50. Propuesta de seguimiento estrategia 1.

o Responsable :
Estrategia | Objetivos Accion tactica s Tiempo Valor $
Estructura del Gerencia
departamento de A ’ Inmediato 5.000.000
sesores,
mercadeo
Logra en un término
Incrementar no superior a tres
la actual afos, la fidelizacion de
articinacion hasta el 80% de los
gel meprcado clientes actuales y 1a Departamento
captacion de clientes P Afio 2016 6.000.000
de la comuna - .~ | de mercadeo
12, del punto potenciales, por medio
de’venta de la uniébn de
rincinal de proveedores, canales
E/n Ca'%aﬁa de distribucion y
Incrementa.r entidades aliadas
ESTRATE | las ventas de Sr;eallzaresc;:‘g digl 2.0&2
GIA 1: los productos mercados Mas
PENETRA | de panaderia rofundo a clientes
CION DEL |y pasteleria | Protun
MERCAD | de Mi potenqlales para el
0 Cabafia. montaje  de  otros| Departamento |\, 5516 10.000.000
Consolidar la puntog de venta | de mercadeo
marca de la exclusivos de Ml
compafiia en Cabafa en otras
la regién plazas del area
aumentando metropolitana de
la presenciay BgcaNramanga ~
cobertura con Dlsen_ar una campana
un NUEVo agresiva de publicidad
establecimien |Y promocién, en el
to. grgn;(ér semestre gg Departamento |Al 2016 vy 20.000.000
= ’ P de mercadeo |20172017 ) )
incrementar las ventas
de productos  de
panaderia y pasteleria
cada afo en un 15%
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en los mercados

actuales

8 Medir cada seis
meses los niveles de
satisfaccion e
insatisfacciéon de
clientes, para atender
en forma inmediata
sus requerimientos y
objeciones, en busca
de la satisfaccion
plena.

Trabajadores

A 2020

2.000.000

Se debe contar con
los hornos, maquinas
y herramientas que
permitan que el nuevo
establecimiento opere
eficientemente

considerando aumento
de capacidad a futuro.

Gerencia,
propietarios

Al 2016 vy
20172017

20.000.000

Montaje de  otros
puntos de venta en el
area metropolitana de
Bucaramanga de Mi
Cabafia. El personal
requerido para la
operacion del nuevo
establecimiento.

Gerencia,
Trabajadores

Inmediato

16.000.000

Capacitacion sobre

servicio al cliente

Asesores
externos,
Gerencia,
Departamento
de mercadeo

Asesores
externos,
Computador,
papeleria,
encuestador
es

3.000.000

Total

82.000.000
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Cuadro 51. Propuesta de seguimiento estrategia 2.

Estrategia Objetivos Accidn tactica Responsables Tleomp Valor $
Analizar en el primer
trimestre del 2.016, los | Departamento de
actuales productos de la | mercadeo, ARiO
Incrementar la |linea de panaderia vy |Investigacion y 2016 5.000.000
actual pasteleria y ajustarlos a | desarrollo y
participacion las exigencias del | Pandero
del mercado de | mercado actual.
lacomuna 12, |Crear al finalizar el afio
del punto de del 2.016, nuevas lineas
venta principal |de productos de
de Mi Cabafia. |panaderia y pasteleria Investigacion  y
enfocados a atender las d ~
: . esarrollo y | Afio
Incrementar las | exigencias del nuevo Departamento de | 2016 8.000.000
ESTRATE |ventas de los mercado del canal ducci6
GIA 2: productos de institucional de | Produccion
DESARR |panaderiay restaurantes y hoteles
OLLO DE | pasteleria de del &rea metropolitana de
PRODUCT | Mi Cabainia. Bucaramanga.
OsS: Realizar en el primer
Consolidar la semestre del 2.016 una
marca de la investigacion de Departamento de
compafiia en la | mercados para el canal me?ca deo
region de restaurantes y hoteles R Afo
Investigacion vy 5.000.000
aumentandola [en pro de buscar los desarrollo 2016
presencia y requerimientos de las Pandero y
cobertura con | presentaciones y
un nuevo productos que requiere
establecimiento | este segmento.
El personal requerido
para asesoria en A 2016
desarrollo de nuevos Gerente y 2017 12.000.000
productos
Total 30.000.000
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Cuadro 52. Propuesta de seguimiento estrategia 3.

Estrategia Objetivos Accibn tactica Responsables | Tiempo Valor $
@ Ampliar § Crear conciencia de
coberturaenel |[la marca de Ia
area panaderia Mi Cabafa
metropolitana | en la sociedad Asesores. Afio
de bumanguesa como | Departamento 2016 6.000.000
Bucaramanga |uno de los principales| de Mercadeo
a otros referentes en
segmentos de | panaderia y
mercado como | reposteria.
los hoteles y § Alcanzar nuevos
restaurantes nichos de mercado ;
para la para los nuevos ?jip:]re'[?cmagggo anedlat 2.000.000
panaderia Mi productos
Cabafa aumentando ventas..
incrementando | § Creacion de nuevos
EST.RATEGI el volumen de |hébitos de consumo| Departamento |Al 2016y
As: - clientes y de 2.000.000
EXPANSION para aumentar las| de mercadeo |2017
ventas. ventas.
DEL @ Incrementar |§ Disef
MERCADO iseno de  un
las ventas de | procedimiento que
los productos | permita a los
de panaderiay | empleados participar| Departamento |A 2016 y 2.000.000
pasteleriade | con sus sugerencias y| de mercadeo |2017 S
Mi Cabafia. propuestas para el
@ Consolidar la | disefio de nuevos
marca de la productos
fggggma enla 8 Tener presencia de
aumentando la la ma:ca
presenciay | FEICETIEMENE €N B2 Departamento | Afio 2.000.000
cobertura con comunicacion locales; de mercadeo | 2016 . .
un nuevo ) '
establecimiento radlo., __prensa y
television.
Total 14.000.000

8.2 EVALUACION DEL PLAN DE MERCADEO

Para un 6ptimo seguimiento del plan de mercadeo propuesto, se hace necesaria la
implementacién de una herramienta de control, seguimiento y medicion; en este
caso se realizara por medio de los indicadores de gestion, los cuales permiten
medir la eficiencia y eficacia del plan estratégico comercial.

100




“8Cualquier empresa debe mantener un estricto control sobre sus resultados, debe
tener indicadores de gestion con los cuales se puedan desarrollar los analisis de
desempefio correspondientes a la compafiia, observando la parte de mercadeo y
el funcionamiento global de la misma. A continuacion el listado de las principales
normas de desempefio, o indicadores de gestion para medir diferentes aspectos
de las empresas.

Existen tres grandes tipo de normas para hacer la evaluacion del desempefio en
las empresas:

NORMAS DE EFECTIVIDAD: Son las que miden el desempefio general de las
ventas y las tendencias de venta segun la segmentacion de la compania.

NORMAS DE EFICIENCIA: Son normas relacionadas con los costos relativos.

NORMAS DE EFECTIVIDAD - EFICIENCIA: Son las que mezclan el desempefio
de ventas contra el desempefio de los costos para generar indicadores que se
relacionan con las utilidades de la empresa.

Andlisis: Existen normas o indicadores que miden el desempefio de ventas, el
desempefio de los costos y las que muestran el desarrollo de las utilidades.

INDICADORES DE EFECTIVIDAD. Existen dos tipos de indicadores para medir la
gestion de efectividad: Los indicadores o criterios de venta y las medidas de
satisfaccion de los clientes.

e Criterios de venta.
Ventas totales: Cantidad total de ingresos percibidos por la venta de productos.

Ventas por linea de producto: Cantidad total de ventas por producto o lineas de
productos.

Ventas por zona geografica: Cantidad total de ventas segun el lugar.
Dependiendo de la magnitud de la empresa se pueden obtener datos de ventas en
paises, regiones, localidades, o tiendas.

Ventas por vendedor: Este criterio, sirve ademas para hacer la evaluacion del
personal de ventas.

Ventas por tipo de cliente: Determinar si el comprador es corporativo,
consumidor final, consumo del Gobierno etc.

28 http://www.gestiopolis.com/canales/demarketing/articulos/20/indicadores.htm
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Ventas por segmento del mercado: Importante con este indicador tener claros
los criterios de segmentacion: Sexo, Edad, Educacion o escolaridad y nivel de
ingresos.

Ventas por tamafo del pedido: Este indicador sirve mucho para determinar, los
tipos de compradores mas importantes y los nichos de mercado. Gracias a este
indicador se pueden determinar las politicas de preferencias: (clientes especiales
promociones, descuentos, atencion personalizada etc.).

Ventas por intermediario: Este indicador sirve para determinar, con quién se
debe hacer alianzas y qué tipos de intermediarios se ajustan a los productos de la
empresa.

Participacién del mercado (market share): Determina la posicion relativa de la
empresa frente a sus competidores.

Cambio porcentual en las ventas: Determina si la empresa aumenta o
disminuye su volumen de negocio.

Un seguimiento adecuado de los indicadores de gestion de la empresa, permite
detectar rapidamente los errores en que incurre la empresa, ahorrando y
mejorando la efectividad en el largo plazo.

e Criterios de satisfaccion de los clientes.
Cantidad comprada: Cantidad consumida de producto por cada cliente o usuario.

Grado de lealtad a la marca: Determinar si el comprador es frecuente, y habitual,
0 si es ocasional.

indices de repeticién de compra: Determinar con qué frecuencia el comprador
necesita, compra y utiliza el producto.

Calidad percibida: Determinar la nocion de calidad del producto y también la
imagen de la empresa si es el caso.

Imagen de marca: Aceptada o no aceptada, conocida o desconocida etc...
NUumero de quejas y reclamos: Este indicador, se utiliza mucho para determinar

la capacidad de servicio al cliente de la empresa.

INDICADORES DE EFICIENCIA: Los indicadores de eficiencia se relacionan
estrictamente con los costos y siguen los mismos parametros que las ventas:
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Costos totales.
Costos por producto o linea de producto: Importante determinar aqui el
impacto de costos de transporte y distribucion.

Costos por zona geogréfica.

Costos por vendedor: Sirven también para evaluacion del desempefio del
trabajador.

Costos por tipo de cliente: Generalmente los costos aumentan si el comprador
es corporativo en la presentacion del producto, pero disminuyen debido al volumen
de venta.

Costos por segmento de mercado.
Costos por tamafo de pedido: Relacionado con el item 5.

Costo por territorio de ventas.

Costos por intermediario.
Cambio porcentual en costos: Este indicador es clave para determinar la
viabilidad de la empresa en el largo plazo.

NORMAS DE EFECTIVIDAD EFICIENCIA. Ya que resultan de las relaciones de
ingresos menos gastos, determinan la efectividad del negocio y siguen la misma
secuencia que se ha seguido hasta el momento.

Utilidades totales.

Utilidades por producto o linea de producto.
Utilidades por zona geogréfica.

Utilidades por vendedor.

Utilidades por tipo de cliente

Utilidades por segmento de mercado.
Utilidad por tamafio de pedido.

Utilidades por territorio de ventas.
Utilidades por intermediario.

Cambio porcentual en las utilidades.

Un excelente control y seguimiento de la empresa serd fundamental, para

determinar su viabilidad de largo plazo, los indicadores que se emplearan para el
control y seguimiento de las estrategias seran:
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Cuadro 53. Indicadores de gestidén a implementar

INDICADORES DE GESTION

DEFINICION DE

INDICADOR RELACION FRECUEN CIA |RESPONSABLE
Clientes actuales Comercial
Fidelizaciéon de clientes *100 Anual y
. . mercadeo
clientes sostenidos
Ventas reales *100 Comercial y
Nivel de ventas Presupuesto de Anual Sistemas de
Ventas informacion.
Ventas totales
Participacion en el empresa * 100
Anual Mercadeo
mercado Ventas totales del
sector
Clientes con
. ., . reclamos * 100 Comercial,
Satisfaccion de clientes| . —/——— —— Anual
Total de clientes de mercadeo
la empresa
*
Productividad en Ingreso por ventas Gerencia,
100 Anual .
ventas comercial.
Gastos en ventas
Numero clientes Investigacion y
Planes de capacitacion| participantes*100 desarrollo,
: , - Anual
para clientes actuales | Numero clientes mercadeo y
sostenidos comercial

Fuente: http://www.gestiopolis.com/canales/demarketing/articulos/20/indicadores.htm
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9. CONCLUSIONES

Se encontré que la empresa Panaderia Mi Cabafia, no ha generado documentos
escritos sobre la formulacion de estrategias de mercadeo, sino que todo se ha
hecho empiricamente. Por tanto, se hizo importante registrar y formular estrategias
de mercadeo contrastando las variables del marketing y las preferencias de los
clientes actuales y potenciales.

Realizado en andlisis interno se encontré que la empresa Mi Cabafa. tiene
debilidades como son la falta de un departamento especializado de mercados, que
direccione el ambito comercial de las diferentes lineas que maneja, la falta de
estrategias de distribuciébn y una evaluaciéon permanente de los canales de
comercializacion, la publicidad y promocion, las bajas ventas registradas en el
periodo actual, por ende su baja participacion, la falta de analizar el mercado y su
escaza planeaciéon del mismo, la falta de objetivos y estrategias claras y su precios
altos, entre otras.

No todo es malo para la empresa, se logré detectar que existen fortalezas que si
se direccionan y potencializan pueden lograr a contrarrestar las debilidades
actuales, como son su calidad, diversidad y variedad de productos que gozan de
reconocimiento y de calificacion por ser de excelente calidad, experiencia, la
atencion a clientes residentes en la Comuna 12 de Bucaramanga, el servicio al
cliente, el amplio segmento a entrar atender, su consumo aparente y su actual
situacion de solidez de la empresa.

A nivel externo, realizado su respectivo andlisis, goza de un ambiente favorable,
donde se encontraron oportunidades como las herramientas administrativas y de
marketing, el avance tecnoldgico de la compafiia, el crecimiento de la poblacién
objeto del presente plan de mercadeo, la actual reforma laboral, los sistemas de
informacion y comunicacion, las bajas tasas de interés y la calidad de vida de sus
habitantes; frente a las amenas como las costumbres de la poblacién frente al
consumo de productos de panaderia y pasteleria, la devaluacion del peso frente al
dolar, la inflacion y reformas tributarias entre otras.

Mediante el andlisis de la matriz de priorizacion DOFA, se extrajeron tres
estrategias basicas, de crecimiento para mercados actuales y nuevos mercados
como son: Penetracion de mercado, desarrollo de productos y expansion del
mercado.

Una vez realizado el plan de seguimiento, del plan de mercadeo propuesto se

estim6 que para los proximos 5 afos, tiene un presupuesto de ejecucion de
$126.000.000.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda a Mi Cabafa, que el presente plan de mercadeo es una guia, que
fundamenta el curso de accion para los proximos 5 afios, sin embargo se debe
hacer una revision y seguimiento periodico, con el &nimo de flexibilizar y controlar
que las cosa aqui, formuladas, se reorienten a tiempo, por los cambios de
tendencias que surjan.

Se hace necesario, una vez sea aprobado el plan, divulgarlo y hacérselo conocer
a todo el personal de la empresa para que se identifiqguen y creen
empoderamiento, unidos a una misma causa.

Se debe ajustar y actualizar la parte financiera de las propuestas, para tener
mayor claridad al momento de ejecutar la propuesta.

106



10.

11.

12.

13.

BIBLIOGRAFIA

BANCO DE LA REPUBLICA. Boletin de indicadores econémicos. Octubre de
2015.

CAMARA DE COMERCIO DE BUCARAMANGA. Compite 360. Enero 2015.

DANE. Cifras provenientes del Departamento Administrativo Nacional de
Estadistica (DANE). Septiembre de 2015. Disponible en: www.dane.gov.co.

DANE. Consultado el 23 de marzo de 2014. disponible en:
http://www.dane.gov.co

DANE. Proyecciones de Poblacion 2005 a 2020. Municipio de Bucaramanga.

EL TIEMPO. Disponible en:
http://www.eltiempo.com/archivo/documento/MAM-833191. Octubre de 2015.

GUILTINAN, Joseph P.; y GORDON, W. Paul, Gerencia de Marketing.
Estrategias y programas. 2004.

OBSERVATORIO MUNICIPAL DEL HABITAT Y LA VIVIENDA DE
BUCARAMANGA. Dinamica poblacional por comunas, (en linea) Disponible
en: < http://www.invisbu.gov.co/observatorio/eje-transversal/desarrollo-
urbano-y- rural/poblacion/item/142-dinamica-poblacional-por-comunas >

OLAVARRIETA, Sergio y SALGADO, Elvira. Mercadeo Estratégico. En:
Revista Latinoamericana de Administracion. 2001.

PANADERIA MI CABANA. Base de datos. Diciembre 2014.

PORTAFOLIO. Disponible en: http://www.portafolio.co/economia/reforma-
tributaria-2015. Enero de 2015

VANGUARDIA.COM. GALVIS RAMIREZ y CIA. S.A. Disponible en:
http://www.vanguardia.com/economia/local/298136-en-el-inicio-de-2015-la-
inflacion-en-el-area-metropolitana-bajo.

VANGUARDIA.COM. GALVIS RAMIREZ Y CIA. S.A. Disponible en:

http://www.vanguardia.com/economia/local/298136-en-el-inicio-de-2015-la-
inflacion-en-el-area-metropolitana-bajo

107


http://www.dane.gov.co/
http://www.eltiempo.com/archivo/documento/MAM-833191.%20Octubre%20de%202015

