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RESUMEN

Arequipa, una region con una rica tradicién agricola y ganadera, se ha posicionado
como un pilar fundamental en la economia peruana. El sector ganadero, en particular,
desempefia un papel crucial en la produccion de alimentos y en la generacion de empleo,
contribuyendo significativamente al crecimiento econémico regional. La agricultura, como
proveedora de insumos para la alimentacién animal, complementa esta dindmica, creando

un ecosistema interdependiente que impulsa el desarrollo sostenible.

En este contexto, la disponibilidad de alimentos balanceados de calidad es esencial
para garantizar la salud y productividad del ganado, lo que a su vez impacta directamente en
la rentabilidad de los productores. La demanda de estos productos ha impulsado el
crecimiento de distribuidoras especializadas, que se han convertido en actores clave en la
cadena de suministro. Sin embargo, la distribuidora de alimentos para animales objeto de
este estudio se encuentra actualmente en una situacién de crisis, caracterizada por la
disminucion de ventas, la pérdida de cuota de mercado y el aumento de costos operativos.
Esta situacion representa una amenaza no solo para la empresa, sino también para los

productores ganaderos que dependen de sus productos y servicios.

El presente plan de ventas tiene como objetivo abordar esta problematica,
identificando las causas subyacentes de la crisis y proponiendo estrategias de recuperacion
que permitan a la distribuidora restablecer su posicion en el mercado y contribuir al

desarrollo sostenible del sector ganadero en Arequipa.

Palabras Clave: Plan de ventas, Recuperacion, Empresas en Crisis.
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ABSTRACT

Arequipa, a region with a rich agricultural and livestock tradition, has positioned
itself as a fundamental pillar of the Peruvian economy. The livestock sector, in particular,
plays a crucial role in food production and job creation, contributing significantly to regional
economic growth. Agriculture, as a provider of inputs for animal feed, complements this

dynamic, creating an interdependent ecosystem that drives sustainable development.

In this context, the availability of quality balanced feed is essential to ensuring
livestock health and productivity, which in turn directly impacts producers' profitability.
Demand for these products has driven the growth of specialized distributors, which have

become key players in the supply chain.

However, the animal feed distributor that is the subject of this study is currently facing
acrisis, characterized by declining sales, loss of market share, and rising operating costs. This
situation represents a threat not only to the company but also to the livestock producers who
depend on its products and services. This strategic plan aims to address this issue by
identifying the underlying causes of the crisis and proposing recovery strategies that will
allow the distributor to reestablish its market position and contribute to the sustainable

development of the livestock sector in Arequipa.

Keywords: Sales plan, Recovery, Companies in Crisis.
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INTRODUCCION

En un mercado cada vez mas competitivo, las empresas dedicadas a la distribucion
de alimentos balanceados enfrentan el reto constante de adaptarse a los cambios en las
preferencias de los clientes, la presion de precios y la necesidad de diferenciarse. E.P.A
WUILCCUS E.L.R.L., ubicada en Arequipa, atraviesa actualmente una situacion critica
producto de una caida sostenida en sus ventas, pérdida de fidelidad de sus clientes y falta de

acciones comerciales efectivas frente a la competencia.

Esta investigacion tiene como objetivo desarrollar un plan de ventas centrado en
mejorar las ventas y reposicionar la marca. Para lograrlo, se analizaran las principales
debilidades en la gestion comercial, tales como la baja inversion en marketing, la escasa
presencia digital, el limitado seguimiento postventa y la ausencia de promociones dirigidas.
Se propone identificar acciones concretas que fortalezcan el area comercial, optimicen los

canales de venta y mejoren la comunicacion con los clientes actuales y potenciales.

El enfoque se orienta principalmente a las estrategias de ventas: desde la capacitacion
de la fuerza comercial, la implementacién de técnicas de fidelizacion, hasta el uso de
herramientas digitales y redes sociales para ampliar la cobertura de mercado. Asimismo, se
buscara redisefiar las ofertas de productos con presentaciones mas atractivas y desarrollar

promociones que respondan a las necesidades reales de los compradores.

Con este trabajo se espera no solo ofrecer una solucién a la situacion actual de E.P.A
WUILCCUS E.I.R.L., sino también establecer una base comercial sélida y sostenible que le
permita mantenerse vigente frente a la competencia, generar mayores ingresos y recuperar

su posicionamiento dentro del sector.
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CAPITULO I: PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis



-»==x . UNIVERSIDAD

TESIS UCSM -2 DE SANTA MARIA

1. Descripcién del problema

Tras analizar los datos proporcionados, hemos identificado el problema central de la
distribuidora de alimentos para animales en Arequipa como una crisis de competitividad y
rentabilidad derivada de una disminucion significativa en las ventas. Esta disminucion no es
un fendmeno aislado, sino que se manifiesta como un conjunto de sintomas
interrelacionados: pérdida de cuota de mercado frente a competidores mas agiles, aumento
de los costos operativos que erosiona los margenes de beneficio, y, crucialmente, una

creciente insatisfaccion del cliente, reflejada en comentarios negativos.

La crisis no se atribuye a un unico factor, sino a una compleja interaccion de
elementos internos y externos. Las ineficiencias en la gestion y operacion interna, la falta de
adaptacion a las cambiantes preferencias del consumidor, la presion de una competencia
agresiva y la volatilidad del mercado (fluctuaciones en precios de insumos y demanda)
contribuyen a la situacion actual. La investigacion debe, por tanto, explorar la ponderacion
de cada uno de estos factores, identificando las debilidades internas y las amenazas externas

que estan impactando negativamente en la distribuidora.

El objetivo es determinar las causas raiz de la disminucion de ventas para desarrollar
estrategias de recuperacion efectivas, enfocandose en la mejora de la eficiencia operativa, la
innovacion en productos y servicios, y la reconquista de la confianza del cliente. Se requiere
un andlisis profundo que permita disefiar un plan de accidn integral para la revitalizacion de

la empresa y el restablecimiento de su posicion en el mercado.
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2. Interrogantes

2.1. Interrogante General

e ;Qué elementos debe contener un plan de ventas integral que permita la recuperacion
sostenible de E.P.A. WUILCCUS EIRL, considerando su situacion critica actual y

los factores clave en las areas financiera, operativa, comercial y organizacional?

2.2.  Interrogantes Especificas

e (En qué medida la capacidad directiva influye en la toma de decisiones

estratégicas vinculadas a la reactivacion comercial de la empresa?

e ;Cual es el estado financiero real de E.P.A. WUILCCUS EIRL, en términos de
liquidez, solvencia y rentabilidad, y como afecta la implementacién de un plan de

ventas?

e Qué deficiencias operativas internas estan limitando la eficacia de los

procesos comerciales y productivos en la empresa?

e (Qué tipo de estrategias de marketing, comunicacion y fidelizacion son las

mas pertinentes para reconectar con el mercado objetivo y dinamizar las ventas?

e ;Qué caracteristicas presenta la estructura organizacional actual y en qué medida esta

favorece o limita la ejecucion de un plan de ventas efectivo?

3. Objetivos de Investigacion

3.1.  Objetivos General

e Disefiar un plan de ventas estratégico orientado a la recuperacién econémica y
comercial de E.P.A. WUILCCUS EIRL, a partir del analisis de su contexto interno

y externo.
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3.2.  Objetivos Especificos

e Evaluar la capacidad de liderazgo y toma de decisiones de la alta direccion frente a

la reestructuracion comercial de la empresa.

e Diagnosticar la situacion financiera de E.P.A. WUILCCUS EIRL, con especial

énfasis en indicadores clave que condicionan las politicas de ventas.

e ldentificar los principales cuellos de botella operativos que afectan la eficiencia de

los procesos vinculados a la actividad comercial.

e Proponer estrategias de marketing y técnicas de venta que permitan mejorar la

percepcion del cliente, atraer nuevos compradores y fidelizar a los actuales.

e Analizar la estructura organizacional vigente y sugerir mejoras que permitan

una implementacion agil y eficiente del plan de ventas propuesto.

4. Justificacion de la investigacion

4.1. Justificacion Teodrica

Este estudio es relevante en el &mbito tedrico porque busca ampliar el conocimiento
sobre las dindmicas de competitividad y rentabilidad en el sector de
distribucion de alimentos balanceados para animales, un segmento que ha
sido poco explorado en el contexto peruano. Asimismo, la investigacion
integra conceptos de marketing estratégico, gestion de cadenas de
suministro, analisis competitivo y comportamiento del consumidor, lo que
permitira comprender mejor los factores que inciden en la situacion de crisis
de la empresa y las posibles vias de solucion. Con ello, se espera contribuir
a la construccion de un marco tedrico més sélido para abordar los retos de

este sector en un entorno cada vez mas competitivo.
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4.2.  Justificacion Metodoldgica

Desde el punto de vista metodoldgico, este trabajo se justifica por su enfoque mixto,
que combina técnicas cuantitativas y cualitativas. Por un lado, se aplicaran herramientas
estadisticas para analizar indicadores como las ventas, costos y participacion de mercado.
Por otro, se utilizaran entrevistas y analisis cualitativo para comprender en profundidad las
percepciones de los clientes y las estrategias de la competencia. Esta metodologia permitira
obtener un diagndstico integral y generar propuestas fundamentadas para la toma de

decisiones.

4.3. Justificacion Social

La investigacion tiene relevancia social, ya que busca aportar soluciones a una
problematica que afecta a la economia regional de Arequipa. E.P.A. WUILCCUS E.I.R.L.
es una empresa clave en la cadena de suministro del sector ganadero, contribuyendo a la
seguridad alimentaria y al dinamismo econdémico local. Generar alternativas para su
recuperacion no solo favorecera a la empresa, sino también al bienestar de la comunidad y a

la preservacion de empleos directos e indirectos.

4.4,  Justificacion Empresarial

Desde el ambito empresarial, el estudio cobra importancia al ofrecer herramientas
practicas que permitan a E.P.A. WUILCCUS E.IL.R.L. superar su crisis actual y recuperar su
rentabilidad y competitividad. Los hallazgos seran valiosos para la toma de decisiones

estratégicas, ayudando a la empresa a:
o Detectar las causas fundamentales de la caida en las ventas.
e Implementar acciones para optimizar su eficiencia operativa y el manejo de costos.

e Ajustar su portafolio de productos y servicios a las demandas cambiantes del
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mercado.
e Reforzar su posicion frente a los competidores en el ambito regional.

La meta es dotar a la empresa de herramientas concretas que le permitan tomar

decisiones bien informadas y asegurar su sostenibilidad a largo plazo.

5. Limitaciones de la investigacion

Esta investigacion presenta algunas limitaciones. El alcance temporal del estudio
podria ser limitado, afectando la generalizacion de los resultados a largo plazo. La muestra
de clientes y competidores, aunque representativa, puede no capturar la totalidad de la
variabilidad del mercado. El acceso a informacion interna de la distribuidora podria estar
restringido. Los cambios inesperados en el mercado durante el periodo de estudio podrian
influir en los resultados. El analisis se centra en Arequipa, limitando la extrapolacion a otras

regiones.

La subjetividad en las respuestas de las entrevistas cualitativas debe considerarse. Los
recursos financieros y de tiempo disponibles podrian restringir la profundidad del analisis.
La dependencia de datos proporcionados por la empresa introduce un sesgo potencial. La
complejidad del problema limita la posibilidad de aislar todas las variables. Finalmente, la

generalizacion a otras distribuidoras similares requiere cautela.

6. Bases tedricas

Responsabilidades y preparacion de la fuerza de ventas Importancia del jefe de
ventas, en la actualidad, el jefe de ventas cumple un papel esencial en el logro de los objetivos
de unaempresa. Su funcion no se limita Gnicamente a coordinar las actividades comerciales,
sino que tiene un impacto directo en la estabilidad econémica de la organizacion y, en
muchos casos, de sectores productivos a nivel nacional. Cuando las ventas caen, se generan

efectos adversos que pueden traducirse en recortes de personal, reduccion de sueldos y
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contraccion de la actividad econdémica. Por el contrario, el crecimiento en las ventas propicia
mayor generacion de empleo, incremento de ingresos y un entorno empresarial mas
dindmico.

Un vendedor con las competencias y habilidades adecuadas puede aspirar a posiciones
directivas, ya que cerca del 70 % de los altos directivos provienen de areas relacionadas con
ventas 0 marketing, debido a su vision estratégica y capacidad para competir en mercados

exigentes.

6.1. Listade las 11 responsabilidades y obligaciones de un gerente de ventas

6.1.1. Planeamientoy presupuesto de ventas

Los gerentes de ventas suelen adoptar distintas perspectivas sobre los objetivos a
fijar. Algunos prefieren establecer metas muy ambiciosas, con la finalidad de exigir mayor
rendimiento al equipo, incluso a aquellos vendedores con desempefio intermedio. Otros
optan por metas conservadoras para evitar frustraciones si no se logran los resultados
esperados. Existe también un enfoque intermedio, que propone objetivos realistas y
ajustables, en funcién de la evolucion del mercado y las circunstancias que puedan surgir

durante la ejecucion del plan.
6.1.2. Reclutamiento, selecciony entrenamiento para la fuerza inicial de vendedores

Elegir adecuadamente al equipo de ventas es crucial para alcanzar el éxito comercial.
Este proceso no debe delegarse completamente al area de Recursos Humanos; es
recomendable que el gerente de ventas participe activamente, proponga candidatos y evalle
a los postulantes sugeridos. Ademas, resulta fundamental que el gerente se dedique no solo
a vender productos o servicios, sino también a transmitir su vision y estrategias al equipo,

logrando que los vendedores asuman con conviccién los objetivos trazados.

Otra tarea relevante es generar oportunidades para los vendedores, liberandolos de
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labores administrativas o excesivamente rutinarias, para que puedan dedicar mas tiempo a

actividades que generen ingresos, como la atencién y captacion de clientes.
6.2.  Monitoreo, evaluacion y control.

La supervision y control sobre las actividades del equipo de ventas es indispensable.
Aunque los vendedores pueden manifestar incomodidad ante un seguimiento constante, es
responsabilidad del gerente brindar orientacion y definir parametros claros para evaluar el

desempefio. Entre los aspectos clave que se deben monitorear estan:
e Larelacién entre el nimero de contactos realizados y las ventas concretadas.
e Laeficaciaen la recuperacién de cuentas por cobrar.
e Eltiempo invertido desde el primer contacto hasta el cierre de la venta.

e Qué medios de comunicacion o marketing generan mayor respuesta 0

conversiones.

e Laevolucion y crecimiento profesional de cada miembro del equipo.

6.2.1. Mantener un buen clima organizacional. Manejo de conflictos.

Crear un ambiente laboral positivo es esencial en el area de ventas. Motivar al equipo
a asumir nuevos retos y convertir el cumplimiento de objetivos en un desafio estimulante
contribuye a lograr mejores resultados sin generar desgaste excesivo. Ademas, un buen lider

debe saber mediar y resolver conflictos internos, manteniendo la cohesién del equipo.

6.2.2. Compensacion, motivacion y direccion de la fuerza de ventas.

Ninguna fuerza de ventas puede alcanzar metas ambiciosas si no cuenta con la
motivacion adecuada ni con un esquema de compensaciones que recompense sus logros. Un
sistema de incentivos bien disefiado contribuye a que los vendedores mantengan un alto nivel

de compromiso y concentracion en sus objetivos.
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6.2.3. Capacitacion continua

El desarrollo profesional del equipo de ventas requiere capacitaciones periodicas,
preferentemente impartidas por expertos externos. Sin embargo, para que estos procesos
sean efectivos, es necesario complementarlos con entrenamientos permanentes dentro de la
empresa, que refuercen las habilidades adquiridas y faciliten la adopcién de nuevos habitos

y técnicas.

6.2.4. Conferencias internacionales

Existen diversas alternativas de formacion continua para los equipos de ventas, tanto
a nivel nacional como internacional. Entre ellas se encuentran los cursos universitarios
extracurriculares, diplomados, programas de capacitacion abiertos al publico en general,
talleres disefiados de manera exclusiva para empresas (in-company), capsulas breves de
formacion, asi como encuentros destinados al desarrollo profesional y personal. Ademas,
muchas organizaciones elaboran manuales internos de ventas como guia practica para su

personal.

Tabla 1

Porcentaje de conocimientos de los vendedores

Descripcion Porcentaje
Direccion ejecutiva de los vendedores 47%
Buena estructura organica 7%
Direccion y supervision de vendedores 10%
Formacion de vendedores e

intermediarios 1%
Seleccion de vendedores 5%
Retribucién de vendedores 7%
Prestar ayuda a vendedores 6%
RELACIONES CON EL CLIENTE 19%

Investigacion de mercados 12%
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Servicio al cliente 7%
Relaciones publicas generales 19%
Publicidad y promocion de ventas 15%
Relaciones publicas 4%
CONTROL DEL PRODUCTO 15%
Investigacion y desarrollo del producto 11%
Estudio y estructura del precio 4%
TOTAL 100%

Nota. Elaboracion propia
7. Perfil de habilidades, caracteristicas personales y aptitudes para las ventas

7.1. Perfil de habilidades

Quienes se desemperian en ventas representan a su empresa frente a los clientes y, en
muchos casos, ante la sociedad en general. Estos profesionales suelen trabajar de forma
auténoma y requieren un alto nivel de motivacion, dado que gran parte de sus tareas las

realizan sin supervision directa.

Su trabajo exige habilidades sociales superiores a las de otros empleados de nivel
similar dentro de la organizacion, ya que interactian constantemente con personas y deben
manejar situaciones diversas con tacto y estrategia. Ademas, sus labores suelen implicar
viajes frecuentes y periodos prolongados fuera de casa, lo que demanda dedicacion y

flexibilidad.

7.2.  Caracteristicas personales

7.2.1. Empatia e interés en las personas

La empatia permite al vendedor comprender con mayor exactitud las necesidades y
preocupaciones de los clientes. Implica la habilidad de ponerse en el lugar de la otra persona

y percibir las emociones que motivan su comportamiento, lo que facilita ofrecer soluciones
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ajustadas a cada caso.

7.2.2. Habilidad para comunicar

Esta habilidad no se limita a hablar bien, sino también a escuchar activamente. Un
buen vendedor sabe cuando callar y prestar atencion, entendiendo que a veces el silencio y

la escucha son las herramientas mas poderosas para persuadir y comprender al cliente.

7.2.3. Determinacion

Aunque un profesional de ventas debe aceptar que a veces recibird un “no” como
respuesta, no puede resignarse facilmente. En muchos casos, un “no” inicial es simplemente
una puerta hacia una futura negociacion. La determinacion es lo que impulsa a los

vendedores a perseverar y a transformar objeciones en oportunidades de venta.

7.2.4. Autodisciplinay control

La mayoria de los vendedores trabajan de manera independiente y enfrentan con
frecuencia situaciones adversas, como rechazos o dificultades para concretar ventas. Por
ello, necesitan disciplina y control emocional para mantenerse motivados, organizar su

tiempo y no dejarse afectar por los fracasos momentaneos.

7.2.5. Retos cotidianos en la labor de ventas

En su dia a dia, los vendedores afrontan obstaculos que van desde complicaciones
logisticas como trafico, llamadas interrumpidas o problemas con sistemas informaticos hasta
imprevistos con los pedidos o cambios repentinos en las necesidades de los clientes. Sin
embargo, el principal desafio al que se enfrentan sigue siendo la variabilidad del
comportamiento humano. La conducta de las personas no siempre responde de forma
predecible a los mismos estimulos, incluso tratandose de publicos objetivos similares. Esto

convierte a cada proceso de venta en un escenario Unico, que requiere flexibilidad y
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adaptacion constante.
7.3.  Reclutamientoy seleccion de la fuerza de ventas

7.3.1. ¢Queé es el reclutamiento?

Se trata del proceso mediante el cual se atrae a un nimero adecuado de candidatos,
con el fin de contar con personal calificado disponible para ocupar las plazas vacantes en el
area comercial. Aunque, en teoria, deberia existir siempre una reserva de talento, la realidad

del mercado obliga a buscar candidatos justo en el momento en que se necesitan.

7.3.2. ¢Quién se encarga del reclutamiento?

Generalmente, el gerente de ventas lidera este proceso, con el apoyo del area de

recursos humanos.

Algunas empresas optan por delegar completamente esta tarea a recursos humanos;
sin embargo, lo méas recomendable es que el gerente participe activamente, ya que posee un
conocimiento mas profundo de las habilidades necesarias y del entorno competitivo del

negocio.
7.3.3. Etapas de reclutamientoy seleccion

e Descripcion del puesto: Se definen las funciones, responsabilidades y competencias

requeridas para el cargo.

e Bulsqueda de candidatos: Puede realizarse mediante contactos directos con
asociaciones profesionales, anuncios en medios impresos o digitales,
recomendaciones internas (padrinazgo) o la captacién de personal proveniente de

empresas competidoras.

e Seleccidn: Consiste en comparar los perfiles de los candidatos con el perfil ideal,

utilizando entrevistas, analisis de curriculums, pruebas psicométricas o evaluaciones
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psicologicas.

o Contratacion: Finalmente, se formaliza la incorporacion del candidato seleccionado
a la empresa mediante la firma del contrato laboral, proceso generalmente

gestionado por recursos humanos.

7.4.  Motivacion y capacitacion de la fuerza de ventas

Desde la perspectiva de la psicologia, la motivacion hace referencia a los procesos
que inician, mantienen y orientan la conducta hacia objetivos determinados. En el ambito
comercial, comprender qué impulsa a cada vendedor es fundamental, ya que las motivaciones

pueden variar significativamente de una persona a otra.

Aungue cada individuo posee necesidades distintas, la experiencia empresarial indica
que suelen repetirse ciertos patrones de motivacion, como el deseo de reconocimiento, la
estabilidad econémica o el desarrollo profesional. Para fomentar el compromiso y el buen
desempefio, es clave combinar incentivos econdmicos con otras formas de reconocimiento,
retroalimentacién constante, y un entorno laboral que favorezca el crecimiento personal y

profesional.

7.5.  Liderazgo de la fuerza de ventas

Ejercer liderazgo en un equipo comercial implica mucho mas que asignar tareas o
dar instrucciones. Un buen lider inspira confianza, motiva al grupo y orienta sus esfuerzos
hacia el logro de los objetivos comunes. Ademas, sabe identificar las fortalezas y debilidades

de cada integrante del equipo para aprovecharlas de forma estratégica.

Liderar no es imponer 6rdenes, sino influir positivamente en las personas para que
trabajen con entusiasmo y compromiso. La comunicacién abierta, el apoyo constante y la
capacidad de resolucion de conflictos son atributos esenciales en quienes asumen esta

funcién.
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8. Definiciones de las variables

8.1. El proceso de Ventas

El proceso de ventas se entiende como el conjunto estructurado de etapas que siguen
los vendedores para convertir a un potencial cliente en un comprador efectivo v,
posteriormente, en un cliente fiel. Este proceso es clave para garantizar la eficiencia
comercial y el logro de los objetivos empresariales. A continuacion, se describen las etapas

que lo conforman:

8.1.1. Identificacion de posibles clientes (prospeccion)

Consiste en localizar y reunir informacion sobre personas o empresas que podrian
estar interesadas en los productos o servicios que ofrece la empresa. En esta etapa, se utilizan
herramientas como bases de datos, referencias de clientes existentes, plataformas digitales o

visitas directas al mercado.

8.1.2. Conocimiento detallado del producto o servicio

Implica que el vendedor adquiera un dominio profundo de las caracteristicas,
beneficios, ventajas competitivas y limitaciones del producto o servicio que comercializa.
Este conocimiento es esencial para transmitir confianza al cliente y responder a sus preguntas

de manera convincente.

8.1.3. Calificacion del cliente potencial (Seleccion del publico objetivo)

No todos los prospectos tienen el mismo potencial de compra. En esta etapa, se
evalUa la capacidad de compra, el interés y las necesidades del cliente para
enfocar los esfuerzos de venta en aquellos que realmente pueden convertirse

en compradores.
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8.1.4. Presentacion de la oferta comercial

Es el momento en que el vendedor expone al cliente la propuesta de valor del producto
0 servicio, destacando sus beneficios y como puede satisfacer sus necesidades especificas.
La presentacion debe adaptarse al lenguaje y estilo del interlocutor, utilizando argumentos

solidos y ejemplos concretos.

8.1.5. Negociacidn y cierre de la venta

En esta fase, se responden objeciones, se negocian condiciones como precio, plazos
o0 términos de entrega, y se busca lograr el compromiso definitivo del cliente. El cierre de la

venta se concreta cuando ambas partes acuerdan los términos y se formaliza la transaccion.

8.1.6. Servicio postventa y seguimiento

Tras concretar la venta, es fundamental mantener el contacto con el cliente para
asegurar su satisfaccion, resolver posibles inconvenientes y fortalecer la relacion comercial.
El seguimiento permite generar confianza, fidelidad y nuevas oportunidades de negocio a

futuro.

9. Plan de Ventas

El plan de ventas es un proceso sistematico y continuo mediante el cual una empresa
define de manera detallada sus objetivos comerciales, establece metas cuantificables y
disefa las estrategias necesarias para alcanzarlas. A través de este proceso, la organizacion
analiza tanto factores internos como su fuerza de ventas, recursos disponibles, estructura
comercial y capacidades operativas como factores externos tales como las condiciones del
mercado, el comportamiento de los consumidores, la competencia y los cambios
econdmicos, sociales o tecnoldgicos con el propdsito de identificar oportunidades que

puedan ser aprovechadas y amenazas que deban ser mitigadas (Ramos Topham, 2020).
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Con base en este analisis, se estructuran acciones especificas para orientar la gestion
comercial, optimizar la distribucidn de recursos y asegurar que las actividades de venta estén
alineadas con la mision y vision empresarial. Ademas, el plan de ventas contempla su
implementacion y seguimiento constante, permitiendo a la empresa adaptarse a las
variaciones del entorno, corregir desviaciones y mantener un enfoque coherente hacia el

logro de sus objetivos comerciales (Millan, 2019).

El plan de ventas constituye una herramienta indispensable para consolidar el
crecimiento sostenible de la organizacion, fortalecer su posicion competitiva y asegurar su
permanencia en el mercado. En términos conceptuales, se define como el proceso mediante
el cual una empresa disefia politicas, define tacticas y organiza recursos humanos, financieros
y materiales, orientados a alcanzar metas de ventas previamente establecidas, siguiendo

criterios de eficiencia y rentabilidad.

El plan de ventas esta profundamente vinculado al proceso directivo, pues como
sefiala Quiroz (2023), toda empresa, independientemente de su sector, deberia elaborar un
plan de ventas como instrumento para guiar el esfuerzo de su capital humano, establecer
metas claras y disefiar estrategias precisas que permitan alcanzarlas. Esto implica desarrollar
acciones coordinadas y proyectos comerciales orientados al cumplimiento de los objetivos

trazados.

La importancia del plan de ventas es aun mayor en el contexto de crecimiento
empresarial o de recuperacion tras periodos criticos. Un plan bien disefiado permite a los
empresarios anticiparse a cambios en el mercado, adaptarse a nuevas necesidades de los
clientes y responder de forma &gil ante escenarios adversos. Tal como expone Osorio (2022),
durante la crisis generada por la COVID-19, muchas empresas se vieron obligadas a
redisefiar sus planes comerciales, implementar canales digitales y replantear su propuesta de

valor para poder subsistir.
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10. Plan de ventas para la recuperacion de una empresa en crisis

El plan de ventas adquiere un papel fundamental en el caso de organizaciones que
atraviesan situaciones de crisis, pues se convierte en un mecanismo para
rescatar, reorganizar y revitalizar la actividad comercial. Las crisis pueden
tener diversas causas, tanto internas como problemas en los procesos de
venta, baja productividad del equipo comercial o deficiente gestion de
clientes como externas como cambios abruptos en la economia, variaciones
en el comportamiento del consumidor o incremento de la competencia y
suelen manifestarse en caidas en los ingresos, pérdida de cuota de mercado

o0 deterioro de la imagen empresarial (Kaplan N. et al., 2000).

En estos escenarios, el plan de ventas no se limita a definir objetivos comerciales, sino
que actla como una estrategia de recuperacion integral. A través de un
diagndstico exhaustivo, la empresa puede identificar las raices de su crisis

y desarrollar lineas de accion que le permitan revertir la situacion.

El primer paso es la elaboracion de un diagnoéstico comercial que emplee
herramientas como el analisis FODA (fortalezas, oportunidades, debilidades
y amenazas), el analisis PESTEL (factores politicos, econdmicos, sociales,
tecnoldgicos, ecoldgicos y legales) u otras técnicas que faciliten comprender
el estado actual del mercado, la percepcion de los clientes y la posicion

competitiva de la empresa (Kaplan R. S., 1996).

Sobre la base de este diagndstico, se redefine, si es necesario, la mision comercial, la
vision y los valores que orientan el accionar de la empresa, adaptandolos al
contexto de crisis. Ademas, se establecen objetivos de ventas especificos y
realistas, enfocados en recuperar ingresos, restablecer relaciones con los

clientes y reposicionar a la empresa en el mercado (Kaplan N. et al., 2000).
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A partir de alli, se disefian estrategias puntuales, que pueden incluir la renegociacion
de precios y condiciones comerciales, el desarrollo de nuevos canales de
venta como plataformas digitales, la implementacion de campafas de
promocion para estimular la demanda, la capacitacién intensiva del equipo
comercial, la optimizacion del proceso de prospeccion y cierre de ventas, y

la mejora en los servicios postventa.

Asimismo, es esencial establecer indicadores clave de desempefio (KPIS) especificos
para el &rea comercial, que permitan monitorear de manera objetiva el
progreso de las acciones implementadas. Estos indicadores facilitan la
deteccion de desviaciones y la toma de decisiones oportunas para ajustar las
estrategias y mantener el rumbo hacia la recuperacion (Millan, 2019).
Johnson, Scholes y Whittington (2011) subrayan que el plan de ventas,
especialmente en contextos de crisis, debe concebirse como un instrumento
dinamico y flexible, capaz de adaptarse a circunstancias cambiantes y de

evolucionar conforme se vayan obteniendo resultados parciales.

No es simplemente un documento estatico, sino una guia estratégica sujeta a
revisiones y ajustes continuos, garantizando que las decisiones comerciales se mantengan

alineadas con la realidad del mercado y con los objetivos de sostenibilidad de la empresa.

Finalmente, es imprescindible fijar precios que los clientes estén dispuestos a pagar
y que a la vez resulten rentables para la empresa. En el caso del disefio de promociones, debe
realizarse un célculo cuidadoso del punto de equilibrio, para asegurar que las acciones
destinadas a incentivar las ventas no generen pérdidas ni comprometan la estabilidad

financiera de la empresa.
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11. Empresas en Crisis

11.1. ¢Qué es una empresa en crisis?

Una empresa en crisis es aquella que experimenta una situacion de inestabilidad y
riesgo, poniendo en peligro su supervivencia y continuidad. Esta inestabilidad puede

manifestarse en diferentes areas, como:

Pérdidas financieras: Disminucion significativa de ingresos, dificultades para

cubrir deudas, falta de liquidez, etc.

e Problemas operativos: Disminucién de la productividad, dificultades para cumplir

con los plazos de entrega, fallos en la cadena de suministro, etc.

e Deterioro de la reputacion: Pérdida de confianza por parte de los clientes,

controversias publicas, escandalos, etc.

Amenazas legales: Demandas, investigaciones, multas, etc.

11.2. Motivos por los que las empresas entran en crisis:

Las causas de una crisis empresarial pueden ser diversas y combinarse entre si.

Algunas de las mas comunes incluyen:
Factores externos:
e Crisis econdmicas: Recesiones, inflacion, cambios en las tasas de interés, etc.

e Cambios en el mercado: Aparicion de nuevos competidores, evolucion de las

preferencias del consumidor, tecnologias disruptivas, etc.
e Desastres naturales: Terremotos, inundaciones, sequias, etc.

e Politicas gubernamentales: Cambios en la legislacion, impuestos, restricciones

comerciales, etc.
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Factores internos:

e Mala gestion financiera: Endeudamiento excesivo, falta de control de gastos,

inversion inadecuada, etc.

e Falta de innovacion: Incapacidad para adaptarse a las nuevas demandas del mercado,

productos/servicios obsoletos, etc.

e Problemas de liderazgo: Falta de vision estratégica, toma de decisiones errdneas,

conflictos internos, etc.

e Falta de comunicacién: Comunicacion interna deficiente, falta de transparencia con

los clientes, etc.
¢Puede una empresa en crisis restablecerse?

Si, una empresa en crisis puede restablecerse, pero requiere un plan de ventas bien
definido, un equipo comprometido y una ejecucion eficiente. La posibilidad de éxito

depende de varios factores, como:

Gravedad de la crisis: Las empresas que enfrentan problemas financieros graves o

una pérdida de reputacion significativa tienen un camino mas dificil.

Capacidad de adaptacion: Las empresas que pueden adaptarse rapidamente a las
nuevas condiciones del mercado y a los cambios en el entorno tienen mas posibilidades de
éxito.

Apoyo de los stakeholders: El apoyo de los clientes, proveedores, inversores y

empleados es fundamental para la recuperacion de la empresa.
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Tabla 2

Operacionalizacion de variables

VARIABLES DE

ESTUDIO DIMENSIONES INDICADORES ESCALA DE MEDICION
Numero de Escala: Ordinal Nimero total de
decisiones decisiones correctas en relacion

Direccion Acertadas con las decisiones tomadas en un
periodo determinado.
Escala: Ordinal Evaluacion
cualitativa (ej. encuestas a
Capacidad de em;:leaQos, entrevistas) 0~
Direccion evaluaciones _dt_e desempt_an_o
donde se clasifica la habilidad de
los directivos en una escala (por
ejemplo, bajo, medio, alto).
Escala: Razén  Nimero de
veces que las lineas de productos
» son renovadas 0 modificadas en
Rotacién de - .
b un periodo determinado. Puede
Lineas de .
calcularse con la férmula
Productos
nuamero de cambios de producto
total de lineas de productos
Comercializacién . Escala: Razén
Rapidez en la : . |
entrega de los T|er_npo promedio desde e
pedido hasta la entrega. Esto
productos

Satisfaccion del
Cliente

puede medirse en dias, horas, etc.
Escala: Ordinal

Encuestas de satisfaccion con
opciones como "muy
insatisfecho", "insatisfecho",

"satisfecho”, "muy satisfecho".
Escala: Razén

Porcion del
mercado ventas de la empresa
Marketing ventas totales del mercado

obtener un porcentaje.

Fuerza de la Escala: Ordinal

marca Encuestas y analisis de

Plan de Ventas posicionamiento de marca, como

el indice de reconocimiento,
preferencia de marca, etc.
Escala: Nominal u Ordinal

Estructura Evaluacién cualitativa de coémo

Operativa esta organizada la empresa

Organizacional

Ventas de la Empresa

Recuperacién de la
Empresa

Colaboracion del
RRHH

Planes de
Comunicacion

Ingreso por ventas

Cantidad de
productos

(estructura jerarquica, divisional,
matricial, etc.).

Escala: Ordinal

Encuestas y analisis de
posicionamiento de marca, como
el indice de reconocimiento,
preferencia de marca, etc.
Escala: Nominal u Ordinal
Evaluacion cualitativa de como
esta organizada la empresa
(estructura jerarquica, divisional,
matricial, etc.).

Escala: Ordinal

Encuestas y analisis de
posicionamiento de marca, como
el indice de reconocimiento,
preferencia de marca, etc.
Escala: Nominal u Ordinal
Evaluacion cualitativa de como
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vendidos por tipo esta organizada la empresa
de producto (estructura jerarquica, divisional,

matricial, etc.).
Escala: Razén

Rotacion de - .
costo ventas/Inventario promedio

inventarios

multiplicado por 100 para
obtener un porcentaje.
Escala: Ordinal
Medir el porcentaje de metas
alcanzadas frente a las
establecidas. Se puede clasificar
como "no cumplido", "cumplido
parcialmente”, "cumplido
Cumplimiento de completamente”.
expectativas Rotacion del Escala: Razon
personal N° de empleado que dejan la empresa
X 100/N° total de empleaos
lo que da el porcentaje de
rotacion de personal.

Nota. Elaborado bajo las premisas de las variables, Hernandez y Sampieri, 2018

Cumplimiento de
metas

12. Bases tedricas

12.1. Alimento balanceado

Un alimento balanceado es una mezcla de ingredientes cuidadosamente
seleccionados y dosificados para proporcionar a los animales todos los nutrientes que
necesitan para un crecimiento saludable, desarrollo 6ptimo y buen rendimiento. Es como una
"receta"” nutricional disefiada especificamente para cada especie, raza, edad, tamafio y nivel

de actividad del animal (Irigoyen, 2023)

12.1.1. Tipos de alimento balanceado

Los alimentos balanceados se clasifican segin la especie animal a la que estan
destinados y la etapa de vida en la que se encuentran. Algunos ejemplos son: Alimentos para
mascotas: Estos se disefian para perros y gatos, y se dividen en categorias como cachorros,

adultos, seniors, razas pequefias, razas grandes, etc.

e Alimentos para aves: Se disefian para pollos, pavos, gallinas ponedoras,

etc., y se adaptan a las necesidades especificas de cada tipo de ave.

e Alimentos para cerdos: Se disefian para cerdos en diferentes etapas de
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crecimiento, desde lechones hasta cerdos de engorde.

e Alimentos para ganado bovino: Se disefian para vacas lecheras, vacas de
carne, terneros, etc., y se adaptan a las necesidades de cada etapa de

produccion.

e Alimentos para peces: Se disefian para peces de cultivo y se adaptan a las

necesidades de cada especie y etapa de crecimiento.

12.1.2. Animales que se alimentan con alimento balanceado en Arequipa

En la region Arequipa, y en el Sur del Perd, existe una amplia variedad de animales

se alimentan con alimento balanceado, incluyendo:
e Animales de granja: Vacas, cerdos, pollos, pavos, conejos, etc.
e Mascotas: Perros y gatos conejos.
e Animales de compafiia: Aves de corral, peces ornamentales, etc.

La industria de alimentos balanceados en Arequipa esta en constante crecimiento,
impulsada por la demanda de productos de alta calidad para la produccion animal y el

cuidado de las mascotas.

12.1.3. Beneficios de los alimentos balanceados

Los alimentos balanceados ofrecen numerosos beneficios para los animales,

incluyendo:

e Crecimiento y desarrollo &ptimos: Proporcionan los nutrientes esenciales

para un crecimiento saludable y un desarrollo adecuado.

¢ Mejoradel rendimiento: Ayudan a mejorar la produccién de carne, leche, huevos,

etc., en animales de granja.
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e Fortalecimiento del sistema inmunologico: Contribuyen a un sistema

inmunoldgico mas fuerte, reduciendo la susceptibilidad a enfermedades.

Mejora de la salud general: Ayudan a mantener la salud de la piel, el pelo, los huesos,

los dientes y otros 6rganos.

Conveniencia: Son faciles de almacenar, dosificar y administrar, lo que facilita

la alimentacion de los animales.

12.2. Productos de alimentos balanceados Comercializados por E.P.A WUILCCUS

EIRL
Alimento Balanceado de Torta de soya (Soybean cake / Soybean meal).

La torta de soya es un subproducto de la extraccion del aceite de los granos de soya
y se utiliza ampliamente en la alimentacion animal debido a su alto contenido de proteina y
buen balance de aminoacidos esenciales. No se clasifica tipicamente en "tipos" distintos de
la misma manera que otros ingredientes de alimentos para animales (como diferentes tipos de

granos o forrajes). Tipos:
e Torta de soya integral: contiene aceite residual, sin desgrasar.

e Torta de soya solvente (desgrasada): se le ha extraido el aceite por

solventes (méas usada en balanceados).
e Torta de soya combinada con alimento procesado
e Torta de soya extruida: procesada por calor, mejora la digestibilidad

Este producto es resultante de la extraccion del aceite de soya. Usado principalmente
como alimento para animales. Sin embargo, podemos hablar de variaciones en la torta de

soya basadas en algunos factores:

Contenido de Proteina:
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e Torta de soya con 44% de proteina: Esta es una presentacion comun que a menudo

incluye la cascarilla de la soya.

e Torta de soya con 48% de proteina: Esta version generalmente tiene menos o

ninguna cascarilla, lo que concentra el contenido de proteina.

e Producto resultante de la extraccion del aceite de soya. Usado principalmente

como alimento para animales.
e Soya integral (Whole soybeans) Grano de soya sin procesar.
o Tipos:
e Soya amarilla: la mas coman para alimentos balanceados.
e Soya negra: menos comun, tiene mas antioxidantes.
e Soya organica: cultivada sin agroquimicos.

e Soya extruida: cocida y triturada, mejora la digestion en animales. Afrecho de trigo

(Wheat bran) Subproducto del trigo al refinarlo, rico en fibra. Tipos:
e Afrecho fino: méas procesado, con menos particulas grandes.
e Afrecho grueso: mas natural, con cascarilla visible.
e Afrecho peletizado: en forma de pellets, facil de almacenar.

o Harina de maiz (Corn flour / Cornmeal) Producto molido del grano de

maiz, para consumo humano o animal.
Tipos:
e Harina de maiz amarillo: comdn para balanceados y alimentos.

e Harina de maiz blanco: mas usada en productos de panificacion.
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e Harina precocida: usada en arepas, facil de preparar.
e Harina integral de maiz: conserva el germen vy la fibra.
Chanca

(En algunos paises, "chanca" se refiere a un subproducto del maiz o la cafa

machacada, usado como forraje o alimento animal.)
Tipos posibles (segun contexto local):
e Chanca de maiz: restos triturados de mazorca y grano.

e Chanca de cafia: bagazo triturado, usado como fibra o alimento voluminoso. Maiz

hibrido (Hybrid corn)

Maiz producido por cruzamiento de dos variedades puras, mejora el rendimiento.

Tipos:
e Maiz hibrido amarillo duro: méas comun en ganaderia.
e Maiz hibrido blanco: usado en alimentacion humana.
e Maiz transgénico (GM): con resistencia genética.

e Maiz hibrido de alto rendimiento: mas produccién por hectarea. Derivados del maiz

(Corn by-products)

Subproductos del maiz usados en alimentos o balanceados. Productos:
e Gluten de maiz (corn gluten): alto en proteina.
e Harina de maiz: ya mencionada.
e Sémola de maiz: granos molidos gruesos.

e Aceite de maiz
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e Melaza de maiz (Corn steep liquor): liquido rico en nutrientes, subproducto

de fermentacioén.

e DDGS (granos secos de destileria con solubles): subproducto de la industria

etanolera, usado en balanceados.

13. Datos Tedricos
E.P.AWUILCCUS EIRL

Hace dieciseis afios, el inicio de E.P.A WUILCCUS E.L.R.L. fue apenas un
experimento impulsado por la experiencia y dedicacion de sus fundadores. Ambos
propietarios trabajaban, como cuidadores en una granja, encargandose tanto de alimentar a
los animales cerdos, toros y gallinas como de realizar la molienda de sus alimentos. Su
compromiso y responsabilidad los convirtieron en personas de confianza para sus
empleadores, asumiendo incluso funciones administrativas como la recepcion de dinero,

manejo de vehiculos y atencion de pedidos.

Luego de casi tres afios, decidieron emprender su propio negocio en el mismo rubro,
abriendo una pequefia tienda de alimentos balanceados. Aunque comenzaron con recursos
muy limitados y muchas dudas, su constancia fue clave. En ese tiempo, el esposo opt6 por
trabajar como taxista, mientras su esposa se quedaba a cargo del local. Aprovechando su
contacto con pasajeros, empez0 a ofrecer los productos durante sus servicios de taxi. Asi,

los pedidos comenzaron a llegar, y él mismo se encargaba de entregarlos a domicilio.

Gracias al incremento progresivo de la demanda, al cabo de un afio lograron hacer
crecer el negocio. Con las ganancias obtenidas, decidieron arriesgarse y alquilar un molino.
Esto representd un cambio importante en su modelo de operacion: cerraron la tienda y
comenzaron a procesar directamente el alimento balanceado. A partir de entonces, utilizaron

su vehiculo no solo para llevar pedidos a hogares, sino también para abastecer a otras tiendas
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de la ciudad. Este paso marcé el inicio de su consolidacion como productores y
distribuidores, sentando las bases de lo que méas adelante se formalizaria como E.P.A

WUILCCUS E.L.R.L.

14. Cartera de Productos

La produccion de E.P.A WUILCCUS E.LR.L. comenzé con la compra y
procesamiento de maiz hibrido. Para ello, la empresa contaba con una maquina especializada
que permitia partir el grano y transformarlo en chanca, es decir, maiz partido, utilizado

comunmente en la alimentacion de aves de corral como gallinas y pollos.

Adicionalmente, disponian de otra maquina que se encargaba de moler
completamente el maiz, obteniendo asi harina de maiz de color amarillo, destinada a la

nutricion de animales de mayor tamafio como vacas, cerdos, toros e incluso perros.

A partir del afio 2011, el negocio experimentd un crecimiento acelerado gracias al
esfuerzo constante de los esposos, quienes trabajaban incansablemente durante el dia y, en
ocasiones, también por la noche. Ellos mismos se encargaban de todas las operaciones: uno
procesaba la chanca, el otro molia el maiz, y juntos gestionaban la carga y distribucion de

los productos.

Con una base de capital més solida, decidieron formalizar la empresa, inscribiéndose
en la SUNAT bajo el nombre de E.P.A WUILCCUS E.L.R.L., lo que les permitid iniciar la
importacion de insumos y expandir su operacion. Empezaron entonces a adquirir materias
primas como maiz hibrido, torta de soya, soya integral y afrecho de trigo, con el objetivo de
elaborar formulas nutricionales més completas, disefiadas para acompafar todo el ciclo de

desarrollo de los animales, desde la etapa inicial hasta su engorde o produccidn final.

En el afio 2014, dieron un paso decisivo al adquirir un terreno propio, lo que les

permitié dejar de depender del alquiler de instalaciones. Con esta adquisicién, también
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realizaron la compra de maquinaria especializada para consolidar su proceso productivo:
equipos para la elaboracion de chanca y harina de maiz, mezcladoras de alimento, cosedoras
para el sellado de sacos y balanzas industriales para el pesaje preciso de cada producto. Esta
infraestructura permitio a la empresa integrar toda la cadena de produccion, mejorar su

eficiencia operativa y aumentar su capacidad de respuesta frente a la demanda del mercado.

15. Administracién de E.P.A WUILCCUS EIRL

Durante los primeros afios, la empresa operaba con un equipo reducido conformado
por dos trabajadores y los propios fundadores (esposos), quienes asumen la responsabilidad
de la venta al por mayor y menor de productos como torta de soya, soya integral, afrecho de

trigo, harina de maiz, chanca, maiz hibrido y sus derivados.

La llegada de la pandemia por la COVID-19 en el afio 2020 marc6 un punto de
quiebre positivo para la empresa. La demanda de alimentos balanceados aumento
considerablemente, ya que estos productos se volvieron esenciales para la alimentacion de
animales de granja. Ademas, se amplio la actividad hacia la venta de animales destinados al

consumo humano, lo que permitio diversificar las fuentes de ingreso.

Gracias a este crecimiento acelerado, la empresa logro reinvertir sus ganancias y
adquirir una nueva mezcladora industrial, lo que mejord significativamente su capacidad de
produccion. Esto permitié abastecer una mayor cantidad de pedidos y ampliar la cobertura
comercial a nivel nacional. Al mismo tiempo, se incorporaron nuevos productos a la linea de
insumos procesados, como arrocillo, polvillo de arroz, cebada, trigo y aceite de soya,

incrementando asi la variedad de alimentos ofrecidos a los clientes.

Este proceso de expansion también exigié un aumento en el personal operativo.
Actualmente, la empresa cuenta con seis trabajadores dedicados a la molienda, mezcla y

carga de productos, ademas de una secretaria, un contador y los propietarios, quienes
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contintan involucrados activamente en la gestion del negocio.

16. Ventas y Distribucién

Hasta el afio 2023, las ventas de la empresa fueron excepcionalmente altas, lo que
genero un incremento significativo en los ingresos y utilidades. Sin embargo, a partir de 2024,
se evidencio una caida notable en el volumen de ventas. Esta disminucion se debid, en gran
medida, al ingreso masivo de productos similares provenientes de distintas regiones, asi
como al incremento de la competencia en el mercado local. Como resultado, varios clientes
que anteriormente se mantenian fidelizados comenzaron a optar por otras alternativas,

afectando directamente el flujo de caja y la rentabilidad de la empresa.

En comparacion con el periodo de la pandemia, considerado el afio de mayor auge
para E.P.AWUILCCUS E.I.R.L., el panorama actual refleja un escenario mas desafiante. A
pesar de ello, en 2025 la empresa mantiene una base de aproximadamente 100 clientes
estables, algunos de los cuales realizan pedidos semanalmente, mientras que otros lo hacen

de forma mensual.
Cartera de Proveedores
Nuestros proveedores desde el 2012 de dichos productos son hasta el dia de hoy:
Para la compra de Torta de soya y Soya integral:
Molinorte Trading S.A.C
COALPE S.A.C.
Para la compra de Afrecho de trigo:
INVERSIONES AGROPECUARIAS SAN JUAN E.I.R.L
Para la comprar de maiz hibrido: Del 2010 hasta el 2025:

INVERSIONES AGROPECUARIAS SAN JUAN E.I.LR.L
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Del 2018 hasta el 2025
ADN ANDINA S.R.L
MONKEY TRADING S.A.C.

SEABOARD OVERSEAS PERU S.A

17. Antecedentes

17.1. Antecedentes Internacionales

Diversos estudios internacionales han abordado la problematica de empresas que
enfrentan crisis de ventas y comerciales, enfocdndose en la necesidad de implementar

estrategias efectivas para su recuperacion.

En paises como Espafia, México y Colombia, investigaciones sobre la gestion
comercial han resaltado la importancia de contar con planes de ventas estructurados, capaces

de adaptarse a los cambios del mercado y las preferencias de los consumidores.

Estos estudios coinciden en que las empresas que invierten en fortalecer su fuerza de
ventas, implementar herramientas digitales y desarrollar procesos de fidelizacion logran

mejores resultados en contextos adversos.

Asimismo, se destaca la relevancia de una adecuada planificacion estratégica y el

analisis constante del entorno competitivo para anticipar riesgos y aprovechar oportunidades.

17.2. Antecedentes Nacionales

En el contexto peruano, existen investigaciones orientadas a la gestion de ventas y la
recuperacion de empresas en situaciones criticas. Estos trabajos han puesto énfasis en la
necesidad de realizar diagnésticos internos para identificar debilidades en &reas clave como

la organizacion comercial, la atencidn al cliente y la gestion de costos.
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Ademas, se ha evidenciado la creciente importancia del marketing digital como
herramienta para ampliar el alcance de las empresas y captar nuevos segmentos de mercado.
Las investigaciones nacionales resaltan que las empresas dedicadas a la distribucion de
productos agroindustriales, como los alimentos balanceados, requieren modernizar sus
procesos, optimizar su portafolio de productos y fortalecer su posicionamiento frente a la

competencia, para asegurar su sostenibilidad y crecimiento en el mediano y largo plazo.

17.3. Antecedentes Locales

En laregion de Arequipa, se han desarrollado estudios relacionados con empresas que
atraviesan crisis financieras y comerciales, especialmente en sectores vinculados a la

produccion y comercializacion de insumos agropecuarios.

Estos trabajos han identificado que, en muchos casos, la falta de innovacion, la escasa
inversion en marketing y la limitada capacitacion del personal de ventas han contribuido a
la pérdida de competitividad. Asimismo, se ha observado que las empresas locales suelen
tener dificultades para adaptarse a las nuevas exigencias del mercado, lo que genera

disminucion en sus niveles de venta y participacion de mercado.

Los antecedentes locales sugieren la necesidad de implementar planes de ventas
integrales, con estrategias especificas para fortalecer la relacion con los clientes, mejorar los
canales de distribucion y aprovechar las herramientas tecnologicas para impulsar las ventas y

la fidelizacién de los consumidores.
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18. Hipdtesis de la investigacion

Dado que el sector ganadero presenta actualmente un incremento en su produccion,
pero la E.P.A WUILCCUS EIRL viene atravesando problemas con disminucién de ventas y
variaciones de los ingresos, es probable que, realizando el presente trabajo de investigacion,
podamos implementar el plan de ventas y ayudar a la empresa a E.P.A WUILCCUS EIRL

con la comercializacion para recuperarse.
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CAPITULO II: METODOLOGIA DEL ESTUDIO
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2. Metodologia del estudio

2.1.  Tipo, enfoque, disefio y nivel de investigacion

2.1.1. Tipo de Investigacion

Es de tipo Investigacion aplicada, la investigacion aplicada es un tipo de estudio que
se enfoca en resolver problemas précticos del mundo real, a diferencia de la investigacion
bésica, que busca ampliar el conocimiento tedrico. Su objetivo es generar conocimiento Util
y relevante que pueda ser aplicado para mejorar situaciones especificas, utilizando diversas
metodologias como experimentos, encuestas y estudios de caso. Se busca solucionar un

problema real, en este caso, la recuperacion de una empresa en crisis.

El objetivo es generar conocimiento practico y Gtil para la toma de decisiones.

2.1.2. Enfoque de Investigacion

El enfoque es Mixto, Se combinan métodos cuantitativos y cualitativos para obtener
una vision completa del problema. Se pueden analizar datos financieros, encuestas a

empleados, entrevistas con expertos y analisis de casos de éxito.

2.1.3. Disefio de Investigacion

Hemos determinado que el disefio de investigacion es dual ya que enfrenta un disefio

exploratorio y descriptivo a la vez.

e Disefio exploratorio: Se busca comprender el problema en profundidad, identificar
las causas de la crisis y las variables relevantes para la recuperacion. Se pueden

realizar entrevistas abiertas, analisis de documentos y estudios de casos.

e Disefio descriptivo: Se busca describir la situacion actual de la empresa, su entorno
y las caracteristicas de la crisis. Se pueden utilizar encuestas, andlisis de datos

financieros y estudios de mercado.
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2.1.4. Nivel de Investigacion

El Nivel de Investigacion es aplicada ya que busca generar conocimiento Util para la

practica, con el objetivo de mejorar la gestion de la crisis y la recuperacion de la empresa.

También se muestra que se busca evaluar la efectividad de las estrategias de
recuperacion implementadas, mediante indicadores clave de rendimiento (KPIS) y analisis

de impacto.

2.1.5. Campo, area, linea de investigacion
e Campo: Ciencias Economico-Administrativas
e Area: Administracion de Empresas
e Linea: Administracion y gestion

2.2.  Delimitacion geografica y temporal

2.2.1. Delimitacion geografica

La presente investigacion se llevard a cabo en la ciudad de Arequipa. Ya que la
empresa se encuentra ubicada en el distrito de Cerro Colorado. Se limita esta opcidn ya que
la tienda esta en ese distrito y las compras son mayormente por pedidos las compras mayores

se hacen directamente de almacén.

2.2.2. Delimitacion temporal

La investigacion se llevara a cabo durante el mes de abril mayo y junio del 2025.
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2.3. Poblaciony disefio muestral con fuentes primarias

2.3.1. Poblacion:

La poblacién de estudio estard conformada por todos los clientes que suman 80

clientes y los 10 trabajadores que tiene la empresa.

2.4. Disefio Muestral:

Se seleccionard una muestra representativa de cada estrato para asegurar la

representatividad de la poblacion.

No existe una unica férmula para determinar el tamafio de la muestra en poblaciones
finitas. La formula para utilizar depende de varios factores, incluyendo el nivel de confianza
deseado, el margen de error aceptable y la proporcion estimada de la caracteristica que se esta
estudiando en la poblacion. Sin embargo, una férmula cominmente utilizada para

poblaciones finitas es la siguiente:
n=(Z2*p*q*N)/(e2*(N-1)+Z>*p*q)

n: Tamano de la muestra.

Z: Valor Z correspondiente al nivel de confianza deseado (gj.: 1.96 para un 95%

de confianza).

e p: Proporcién estimada de la caracteristica en la poblacion (si no se tiene una

estimacion, se utiliza 0.5, que maximiza el tamafio de la muestra).
e Q:l1-p
e N:Tamafio de la poblacion (en este caso, 100 clientes).
e e: Margen de error aceptable (ej.: 0.05 para un 5% de margen de error).

Se define un nivel de confianza (usualmente 95%) y el margen de error aceptable
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(usualmente entre 5% y 10%). Si se usa un nivel de confianza del 95% (Z = 1.96) y un
margen de error del 5% (e = 0.05), y si se asume una proporcion p de 0.5 (ya que no tenemos
informacion previa sobre la proporcion de clientes que responderian de una manera

especifica), la formula quedaria asi:
n=(1.962*0.5*0.5*100)/
(0.052* (80 - 1) + 1.962* 0.5 *0.5) n = 96.04/1.1579 n = 83

Resolviendo esta ecuacion, se obtiene el tamafio de muestra recomendado. Ten en
cuenta que al ser una poblacién pequefia (100 clientes), es probable que la muestra resultante
sea cercana o incluso igual al tamafio total de la poblacion. En este caso salieron 83 clientes,

pero se podria considerar entrevistar a todos los clientes.

2.5. Fuentes Primarias:

La informacion se obtendrd directamente de los clientes a través de encuestas,

entrevistas. Se utilizaran cuestionarios preparados con las 5 dimensiones:

e Técnicas, instrumentos y fuentes de recoleccion de datos.

2.5.1. Técnicas

Se utilizaran técnicas de encuesta y observacion.

2.5.2. Instrumentos

Se utilizard un cuestionario que medira las cinco dimensiones como Direccion,
Financiera, Operativa, Marketing, Organizacional. Se utilizaran escalas de Likert para medir
las expectativas y percepciones de los clientes y preguntas cerradas para tener conocimiento

sobre la gestién de la empresa.
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2.5.3. Fuentes de recoleccion de datos

o Clientes: Los clientes seran la principal fuente de informacion a través de encuestas

y observaciones.

e Personal de la empresa: Se obtendra informacion de los trabajadores de la empresa

sobre la organizacion y el clima laboral.

2.5.3.1. Estrategias de recoleccion de datos

e Encuestas: Las encuestas son una herramienta eficaz para recopilar datos cuantitativos
de una gran cantidad de personas. En este caso, te permitirian obtener informacion
sobre la satisfaccion del cliente, las percepciones sobre la calidad de los productos o

servicios, la percepcion de la gestion de la empresa. (Sampieri H., 2018)

e Entrevistas: Las entrevistas te permiten obtener informacion cualitativa mas
profunda y detallada de los clientes. Pueden ser entrevistas individuales o grupales,

y pueden ser estructuradas o semi estructuradas.

e Observacion: La observacién es una técnica que implica observar el comportamiento
de los clientes en un entorno natural. En este caso, se podria observar la interaccion

de los clientes con el personal, la calidad de los productos. (Sampieri R. H., 2014)

25.3.2. Método de Recoleccion de Datos
e Cuestionarios dirigidos:

Se utilizaran cuestionarios estructurados para recopilar datos cuantitativos de
diferentes actores clave de la empresa en crisis, como empleados, directivos, clientes,
proveedores y stakeholders. Las preguntas se enfocaran en areas como la percepcion de la

crisis, la satisfaccion con los productos/servicios, las expectativas de la empresa, las
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necesidades de cambio, etc. (Malhotra, 2020).
e Tablas de frecuencia:

Se utilizaran tablas de frecuencia para organizar y analizar los datos recopilados a
través de los cuestionarios. Estas tablas permitirdn visualizar la distribucion de respuestas a
las preguntas, identificando patrones y tendencias en las opiniones y percepciones de los

encuestados. (Naupas, 2014).

e Gréficos estadisticos:

Se emplearan gréaficos estadisticos como barras, pie y lineas para presentar visualmente los
datos recopilados. Estos graficos facilitaran la comprension de la informacion obtenida, permitiendo

una mejor interpretacion y comunicacion de los resultados de la investigacion. (Naupas, 2014)
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CAPITULO IlI: RESULTADOS
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3. Andlisis de la situacién actual

3.1. Analisis interno

3.1.1 Historia y evolucion

La empresa E.P.A WUILCCUS E.I.R.L. fue fundada en el afio 2010 por Wuilmer
Ccuno Suni, motivado por la creciente preocupacion de los ganaderos de Arequipa respecto
a la calidad de los alimentos que consumia su ganado, y el impacto directo que esto tenia en
la productividad, salud animal y, en consecuencia, en la rentabilidad del sector agropecuario.
Con varios afios de experiencia en el rubro, Wuilmer decidid iniciar un proyecto empresarial
que ofreciera soluciones nutricionales confiables, de alta calidad, y adaptadas a las

verdaderas necesidades de los productores locales.

Desde sus primeros pasos, el objetivo principal de E.P.A WUILCCUS E.I.R.L. Fue
consolidarse como un referente en innovacion y calidad en la produccion de alimentos
balanceados para animales de granja. Para ello, se realizaron inversiones estratégicas en
maquinaria, materia prima y en la implementacion de una planta propia, lo que permitio

iniciar la fabricacion de sus propias formulaciones.

Uno de los principales retos durante la etapa inicial fue generar confianza entre los
ganaderos, muchos de los cuales mostraron escepticismo hacia los productos balanceados
debido a malas experiencias previas con otras marcas. Para superar este obstaculo, Wuilmer
aprovecho sus vinculos en el sector agropecuario y ofrecié muestras gratuitas, asi como
asesoramiento técnico personalizado. La respuesta fue positiva: los primeros clientes,
satisfechos con los resultados obtenidos, se convirtieron en promotores naturales de la
marca. Gracias al boca a boca y a una atencion ercana y comprometida, la empresa logré

posicionarse rapidamente en el mercado local.

Con el paso de los afios, E.P.A WUILCCUS E.I.R.L. fue ampliando su capacidad
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operativa e incorporando mejoras constantes en su planta de produccion. Asimismo,

diversificar su linea de productos para cubrir las distintas necesidades nutricionales de

diversos tipos de ganado. Durante sus campafas, la empresa también impulsé iniciativas

orientadas a concientizar sobre la importancia de una nutricion balanceada, promoviendo

practicas de crianza mas sostenibles y saludables. Esto le permitié consolidarse como una

marca seria, responsable y comprometida con el bienestar animal y el desarrollo del sector

agropecuario.

No obstante, en la actualidad, la empresa atraviesa una etapa critica. La disminucion

de ventas, la pérdida de cuota de mercado y el aumento de los costos operativos han generado

una situacion de crisis que pone en riesgo su estabilidad. Esta problematica no solo afecta a

la empresa, sino también a los ganaderos que dependen de sus productos y servicios para

mantener la productividad de sus explotaciones.

3.1.2. Organigrama y estructura

Figural

Organigrama
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Se presenta el organigrama actual que maneja la empresa E.P.A WUILCCUS
E.I.LR.L. En la Gerencia General se encuentra el fundador Wuilmer Ccuno Suni, quien lidera
todas las operaciones estratégicas y toma las decisiones clave. En el area contable y
administrativa se encuentra una secretaria y un contador, quienes brindan soporte en la
gestion financiera y en el control de documentos. En el area operativa, la empresa cuenta

con seis trabajadores dedicados a la molienda, mezclado, ensacado y carga de los productos.

La estructura organizativa de E.P.A WUILCCUS E.l.R.L. Se caracteriza por ser
plana o horizontal, lo cual es comUn en empresas pequefias o familiares donde las decisiones
se toman de forma directa y agil. Este tipo de estructura favorece la comunicacion constante
entre los miembros del equipo, facilita la resolucion de problemas en tiempo real y permite
una mayor flexibilidad en la ejecucion de tareas. Sin embargo, también representa un desafio
en cuanto a la especializacién y definicion de funciones, lo que hace recomendable una futura
revision que permita establecer roles mas definidos conforme la empresa crezca y se

profesionalice.
4. Mision
Nuestra mision es proveer alimentos balanceados de la mas alta calidad para animales
de granja, asegurando su optimo desarrollo y bienestar. Nos comprometemos a contribuir al
éxito de nuestros clientes, los ganaderos, a través de soluciones nutricionales innovadoras y
un servicio excepcional. A pesar de los desafios actuales en las ventas, mantenemos nuestro

firme compromiso con la salud animal, la rentabilidad de las granjas y la sostenibilidad de

nuestros procesos, manejando cada etapa de forma responsable y eficiente.

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




- ; UNIVERSIDAD

TESIS UCSM -2 DE SANTA MARIA

5. Vision
A pesar de la crisis de ventas, nuestra vision en E.P.A WUILCCUS EIRL es ser
reconocidos como la empresa lider en el sector de alimentos balanceados para animales de
granja, tanto a nivel regional como nacional. Buscamos superar esta etapa fortaleciendo

nuestra calidad, impulsando la innovacion en nuestras formulaciones y reafirmando nuestro

compromiso con la sostenibilidad.

6. Valores

Los valores que conforman a la empresa y que le permitio sobresalir en el mercado

son:

e Calidad: Mantener un compromiso inquebrantable con la formulacion y produccion

de alimentos balanceados que cumplan o superen los estandares nutricionales.

e Innovacion: Buscar constantemente nuevas formulas y procesos que mejoren la
eficiencia alimenticia y reduzcan costos para los productores, sin comprometer la
calidad. En tiempos de crisis, la innovacion puede ofrecer soluciones que diferencien

a laempresa de la competencia.

e Confianza al Cliente: Construir y mantener relaciones sélidas con los clientes,
brindando asesoramiento experto, un servicio postventa excepcional y una
comunicacion transparente. La confianza es un activo invaluable, especialmente

cuando las decisiones de compra son mas cautelosas.

7. Obijetivos estratégicos

Segun lo indicado por la gerencia de E.P.AWUILCCUS E.L.R.L. y en funcion de las
proyecciones realizadas para el afio 2028, se han definido los siguientes objetivos

estratégicos:
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e Incrementar la base de clientes en un 60% hacia el afio 2028, mediante estrategias de
fidelizacion, promocion digital y expansion del canal de distribucidn en nuevas zonas

ganaderas del sur del pais.

e Mejorar la rentabilidad general de la empresa en un 35% para 2028, optimizando los
costos operativos a través de una mejor gestion logistica, reduccion de desperdicios

en la produccidn y negociacion de mejores condiciones con proveedores.

e Posicionar a E.P.A WUILCCUS E.I.R.L. como una empresa lider en alimentacion
animal balanceada en la region sur del Pert para el 2028, a través de la innovacion
continua de sus formulas nutricionales y el desarrollo de al menos tres nuevas lineas

de productos especializados por tipo de ganado.

Estos objetivos reflejan el compromiso de la empresa con el crecimiento sostenible,

la calidad del producto y la mejora continua del servicio al cliente.

8. Objetivos de marketing

Los objetivos de marketing actuales de E.P.A WUILCCUS E.I.R.L., alineados con
su vision empresarial, fueron definidos a partir de entrevistas con la gerencia general. Se
identifico que, a largo plazo, la empresa busca que sus estrategias comerciales y
promocionales trabajen de manera conjunta para aumentar sus ventas, fortalecer el
posicionamiento de marca y asegurar su permanencia en el mercado. En base a ello, se

establecen los siguientes objetivos de marketing:

e Incrementar en un 70% la visibilidad de la marca en el mercado local y regional para
el afio 2028, a través de camparfias digitales, presencia en ferias agropecuarias, y
estrategias de promocion directa con clientes. Este avance sera medido mediante

encuestas de reconocimiento de marca y analisis del volumen de ventas.

o Ampliar la cartera de clientes activos en un 50% para 2028, mediante el lanzamiento
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de promociones innovadoras, programas de fidelizacion y mejoras en la atencion al cliente,
orientadas a productores ganaderos y distribuidores minoristas.

e Incrementar en un 85% la diferenciacion de la empresa frente a la competencia para
el afio 2028, mediante el fortalecimiento de su propuesta de valor, enfocada en la
calidad de los insumos, la asesoria técnica personalizada y la confiabilidad en la
entrega. Este objetivo sera evaluado a través de encuestas de percepcion del cliente

y el aumento del nimero de pedidos recurrentes por parte de clientes ya existentes.

Estos objetivos permitiran a la empresa no solo consolidarse en el mercado de
alimentos balanceados, sino también expandir su alcance y diferenciarse frente a la

competencia.

8.1.Andlisis de los clientes
e Perfil del cliente.
e Edad: 18 afios a mas.
e Sexo: Hombres y mujeres.
e Estado civil: Indistinto.
e Religion: Indistinto.
e Nivel Socioecondémico: Ingresos mensuales mayores a S/. 1,200.00 soles.
e Nivel de instruccion: Indistinto.
e Caracteristicas de vivienda o Rubro de empresa: Indistinto.
e Unidad Geografica: Nivel Regional, Provincial y Nacional.

e Motivos de compra: Necesidad bioldgica de alimentacion y calidad para los animales

de granja.
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8.2.Andlisis de los proveedores

e MOLINORTE TRADING https://molinortesac.com/

Figura 2

Proveedor Molinorte trading.

Molinorte
trading

Nota. Tomado de Molinorte,2021
Esta empresa se especializa en la produccién, comercializacion y venta de alimentos

balanceados de calidad para satisfacer las necesidades nutricionales de animales de granja.

Su catalogo incluye una diversidad de formulaciones adaptadas a las diferentes
especies (bovinos, porcinos, aves, etc.), los productos de ellos garantizan la calidad de

procesos y produccion.

Tienen el compromiso de brindar productos de alta calidad que cumplan los requisitos
de nuestros clientes y la normativa legal vigente, aplicando mejora continua a nuestros

productos.

e SEABOARD OVERSEAS PERU https://www.seaboard-la.com/PE/Home/aboutUs

Figura 3

Proveedor Seaboard Overseas Pera.

SEABSSARD

OVERSEAS PERU

Nota. Tomado de Seaboard overseas Peru
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Esta empresa es protagonista en la importacién y comercializacion de productos
agricolas como maiz, trigo, soya, harina integral de soya, Feed Additives entre otros, lo que

cubre las necesidades de las industrias avicola, pecuaria y molinera peruanas.

Asi mismo ofrecemos servicios de maquila de alimento balanceado, servicios

logisticos y de almacenaje para nuestros clientes.

Es una empresa que conecta con clientes el mercado internacional de commaodities
agricolas, permitiendonos el acceso a las mejores propuestas del momento en calidad y

precio, y a una ejecucion eficiente y efectiva de las logisticas de importacion y acarreo local.
Ofrece productos como:

e Maiz: El producto agricola de mayor volumen importado por el Peru, al ser junto con
la soya, la principal base alimenticia para aves, cerdos y ganado; siendo el Perd uno

de los paises con mayor tasa per capita de consumo de pollo en el mundo.

Figura 4

Maiz

Nota. Tomado de Wikifarmer, 2017
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e Torta de Soya: Es un macro-ingrediente, en forma de harina, derivado del frijol de
soya, que contiene un alto contenido proteico (varia de 46% - 48.50%),
convirtiéndose en uno de los mas importantes macro-ingredientes en las dietas

animales.
Figura 5

Torta de Soya.

Nota. Tomado de Seaboard overseas, 2020

e Afrecho de trigo: Es un macro-ingrediente, derivado de la coccion y extrusion del
frijol de soya que aporta principalmente proteina, energia y otros beneficios a la

dieta animal (aminoacidos esenciales y vitaminas liposolubles).

Figura 6

Afrecho de trigo.

Nota. Tomado de Ecofit, 2015
o Inversiones agropecuarias SAN JUAN EIRL.

Esta empresa esta involucrada en actividades como la produccion, comercializacién
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y manejo de productos agropecuarios, su principal producto que nosotros
compramos es el afrecho de trigo ya que es altamente valorado por su
contenido de fibra dietética, especialmente fibra insoluble, la cual juega un

papel crucial en la salud digestiva de los animales.

Figura 7

Afrecho de trigo.

Nota. Tomado de Disagro, 2015

Establecimientos Agroveterinarios S.R.L. es una empresa en Peru, con sede principal
en Arequipa, dedicada a la importacion y exportacion de insumos para las mezcladas,

formulacion de alimentos balanceados.

Por ejemplo: Fosfato de calcio, Bicarbonato, Sal mineral, Lisina, etc

Figura 8

Fosfato de calcio.
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Nota. Tomado de Ecofit, 2015
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o Establecimientos AGROVETERINARIOS SRL.

9. Ventas

Se realiz6 una estimacion de las ventas de la empresa del afio 2024 segln cada lugar donde
vende sus productos, esta informacién es estimada por el gerente de E.P.A

WUILCCUS EIRL.

Tabla 3
Ventas.
VENTAS VENTAS DE VENTA DE
LUGARES MENSUALES/ VENTAS ALIMENTO ALIMENTOS
PROMEDIO DE ANUALES POR SACOS POR SACO
COSTOS MENSUAL ANUAL
Jose Luis Bustamantg $/.16,000 $/.192,000 200 2400
y Rivero
Cerro Colorado S/.24,000 S/.288,000 300 3600
Characato $/.32,000 $/.384,000 400 4800
Cayma $/.16,000 $/.192,000 200 2400
Yura $/.40,000 $/.480,000 500 6000
Cusco $/.32,000 $/.384,000 400 4800
Chumbivilcas. $/.40,000 $/.480,000 500 6000
Ayaviri. $/.25,600 $/.307,200 320 3840
SUMATOTAL S/.225,600 S/.2,707,200 2820 33840

Nota. Elaboracién propia

La obtencidn de datos sobre las ventas de alimentos balanceados para animales en
2024 ha sido un desafio, principalmente debido a limitaciones en la gestion de nuestra base
de datos. Esto ha dificultado un anélisis detallado del nimero exacto de clientes por distrito
y la frecuencia de los pedidos. No obstante, gracias a la estimacion del gerente, hemos

recopilado informacién valiosa que nos permite entender mejor nuestro panorama de ventas.

e Nuestras ventas mas fuertes se concentran en Yura y Chumbivilcas. Aqui, logramos

un promedio mensual de S/. 80,000 en ingresos y aproximadamente 1000 ventas al
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mes.

e En contraste, José Luis Bustamante y Rivero y Cayma registran ventas mas bajas.
Esto podria deberse a su menor poblacién y a la distancia que los separa de nuestra

planta.

10. Anélisis de la situacidn externa macro entorno - peste

10.1. Fuerzas politicas

10.1.1. Nivel de corrupcién

En el Pery, la corrupcion continda siendo uno de los principales problemas percibidos
por la ciudadania. Segun datos del Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI),
junto con la delincuencia, la corrupcion es considerada una de las amenazas mas graves para
el desarrollo del pais. Esta problematica no solo afecta al sistema judicial y politico, sino
también tiene consecuencias directas en los tramites administrativos, la fiscalizacion de

negocios y la ejecucién de politicas publicas.

Para empresas como E.P.A WUILCCUS E.I.R.L., la corrupcién puede representar
un obstéaculo cuando se trata de acceder a permisos, cumplir con regulaciones sanitarias (como
las supervisadas por SENASA), o participar en licitaciones publicas o alianzas con
instituciones del Estado. A su vez, la existencia de empresas informales que evaden
fiscalizaciones o que acceden a beneficios a través de medios irregulares crea un entorno de

competencia desleal, lo que afecta la rentabilidad y estabilidad de negocios formales.
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Figura 9

Percepcion de la corrupcion en el Perd.

561

Porcentaje (%)

52

Nota. Tomado de Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI), 2023

Estabilidad gubernamental y cambios presidenciales

Desde el 2021, el escenario politico peruano ha estado marcado por una fuerte
inestabilidad institucional. La eleccion de Pedro Castillo como presidente y su posterior
destitucion en 2022, tras un intento de disolver el Congreso, generaron una crisis politica
que desemboco en la toma de poder por parte de Dina Boluarte, actual presidenta del pais.
Esta sucesion de eventos ha provocado maltiples manifestaciones sociales, bloqueos de

carreteras y enfrentamientos en diversas regiones del pais.

Para empresas ubicadas en zonas estratégicas como Arequipa, esta inestabilidad
puede provocar retrasos logisticos, interrupciones en la cadena de suministro e incertidumbre
frente a posibles cambios legislativos que afecten la operacion comercial. En el caso de
E.P.A WUILCCUS E.L.R.L., esto se traduce en dificultades para el abastecimiento de
materias primas, como el maiz hibrido o la torta de soya, afectando su capacidad de

produccion y entrega.
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10.1.2. Regulaciones agropecuarias

Una de las areas politicas que impacta directamente en el sector de alimentos
balanceados es la relacionada con la sanidad agraria y alimentaria, regulada principalmente
por entidades como SENASA. Las normativas sobre inocuidad, etiquetado, control de
plagas, trazabilidad de insumos y transporte de productos agropecuarios se han venido
fortaleciendo en los ultimos afios, lo cual representa una exigencia adicional para empresas

del rubro.

E.P.A WUILCCUS E.I.R.L. debe garantizar que sus procesos de molienda, mezcla
y almacenamiento de alimentos cumplan con los estandares establecidos, lo cual implica
inversiones en infraestructura, capacitacion del personal y cumplimiento de auditorias. Si
bien estas normativas buscan proteger al consumidor final y al ecosistema agropecuario, su
aplicacion sin un acompafiamiento técnico adecuado puede generar sobrecarga para

empresas medianas o en proceso de formalizacion.

Tabla 4

Fiscalizacion de insumos agropecuarios por SENASA

_ RERIPNES LF MUESTRAS APTAS PARA
ANO FISCALIZACION CONSUMO %
SENASA 0
2022 2034 acciones —
89.4 % de muestras en condiciones
2023 2257 acciones (+11%)

adecuadas

Nota. Elaborado de acuerdo a las acciones de fiscalizacion de SENASA, 2023

Interpretacién: En 2023, SENASA fortalecié sus controles al agro, incrementando las
acciones de fiscalizacion y garantizando que casi el 90 % de los productos agropecuarios

cumplieron con estandares sanitarios.
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10.1.3. Politica tributariay fiscalizacion

En los dltimos afios, la SUNAT ha intensificado sus acciones de fiscalizacion, sobre
todo en sectores de alto movimiento como el agroindustrial. Aunque este esfuerzo busca
promover la formalizacion y el cumplimiento tributario, también ha generado preocupacion
entre pequefios empresarios que no siempre cuentan con las herramientas necesarias para

adecuarse a los cambios.

E.P.AWUILCCUS E.I.R.L., al encontrarse en proceso de expansion, debe adaptarse
a exigencias tributarias como el uso obligatorio de facturacion electronica, libros contables
digitales y declaraciones mensuales. Ademas, el constante cambio en las normas fiscales
puede generar incertidumbre financiera y complicar la planificacion de inversiones a

mediano plazo.
Estos datos sustentan el analisis del entorno politico de E.P.AWUILCCUS E.L.R.L.:

El incremento de las medidas de control sanitario por parte de SENASA implica
cumplir con normativas mas estrictas, una carga operativa y un requisito competitivo en la

cadena agroalimentaria.

Una alta percepcion de corrupcion (55 %) sugiere obstaculos regulatorios que

podrian afectar permisos, fiscalizacion y competencia leal.

10.2. Fuerzas econdmicas y financieras

10.2.1. Inflacién y costo de materias primas

En los ultimos afios, el Per( ha atravesado una coyuntura econémica marcada por un
aumento sostenido en el costo de vida y una variabilidad significativa en el precio de
productos agricolas e insumos importados. Para empresas como E.P.A WUILCCUS

E.I.LR.L., que dependen de la adquisicidn de materias primas como maiz hibrido, torta de soya
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y afrecho de trigo, estos cambios han afectado directamente sus margenes de ganancia.

El alza de los precios internacionales, combinada con la depreciacion del sol frente
al délar y el incremento en los costos logisticos, ha elevado el valor de los insumos
esenciales. Esto obliga a las pequefias empresas a ajustar sus precios de venta, lo que puede
resultar en pérdida de competitividad frente a distribuidores més grandes o informales que

manejan mayores volimenes 0 menores costos operativos.

10.2.2. Acceso al financiamiento

Uno de los principales desafios financieros que enfrentan las micro y pequefias
empresas del sector agroindustrial es el limitado acceso a créditos formales. Aunque existen
programas de financiamiento agrario impulsados por el Estado, como Agroideas o el Fondo
Agroperd, muchos emprendedores no logran calificar por la falta de historial crediticio,

formalizacion parcial o dificultades en la presentacion de garantias.

En el caso de E.P.A WUILCCUS E.L.R.L., esta situacion limita la posibilidad de
adquirir nueva magquinaria, expandir su capacidad de produccion o modernizar sus
instalaciones. El acceso a financiamiento formal con tasas competitivas permitiria a la

empresa mejorar su estructura productiva y responder con mayor eficiencia a la demanda.

10.2.3. Reduccion del consumo y cambio en el comportamiento del cliente

Durante la pandemia de la COVID-19, el consumo de alimentos para animales
aumento considerablemente, debido a la alta actividad de pequefios criadores. Sin embargo,
a partir de 2023, se ha observado una reduccion en la demanda, atribuida al encarecimiento
general de los productos, a la saturacion del mercado y al ingreso de nuevos competidores con
ofertas agresivas. Ademas, muchos clientes han comenzado a buscar productos mas
econdmicos, incluso sacrificando calidad, lo que representa un reto para empresas como

E.P.AWUILCCUS E.L.R.L., cuyo enfoque esta centrado en ofrecer alimentos balanceados
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de alto valor nutricional. Esto obliga a replantear estrategias de fidelizacion, diferenciacion

y promociones que logren retener a los clientes actuales.

Figura 10

Factores que afectan a E.P.A WUILLCCUS E.l.R.L

Factores Econdmicos que Afectan a EPA WUILCCUS E.I.R.L.

70%

Reduccion de consumo post-pandemia

Acceso limitado a financiamiento

Incremento de precios de insumos 85%

0 20 20 60 80 100
Nivel de Impacto (%)

Nota. Elaboracion propia

10.3. Fuerza sociales, culturales y demograéficas

10.3.1. Tasa de desempleo y situacion laboral

En el primer trimestre de 2023, la tasa de desempleo en Peru fue de 5,9%, con una
brecha significativa entre hombres (4,8%) y mujeres (7,1%) (INEI, 2023). Esta situacion
afecta la capacidad adquisitiva de muchas familias, especialmente en sectores rurales, lo cual
impacta negativamente en la demanda de productos como los alimentos balanceados que

comercializa

E.P.AWUILCCUS E.ILR.L.

10.3.2. Composicion de la PEA 'y tipo de empleo

La poblacion econdmicamente activa (PEA) asciende a mas de 16 millones, de los

cuales el 95,3% estd ocupado. Sin embargo, el 74% trabaja en microempresas de 1 a 10
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empleados, lo que revela un alto nivel de informalidad y baja estabilidad laboral (INEI,
2023). Este contexto limita la inversion constante de los productores en insumos de calidad

para la alimentacion animal.

10.3.3. Cambios culturales y preferencias de consumo

A medida que crece la conciencia sobre el bienestar animal, también aumenta el
interés por productos con mayor valor nutricional. No obstante, en areas rurales persiste una
fuerte cultura del ahorro, donde el precio sigue siendo el factor decisivo en las decisiones de
compra, incluso por encima de la calidad. E.P.A WUILCCUS debe equilibrar su oferta entre

accesibilidad y nutricion.

10.3.4. Calidad de vida y acceso a servicios

En 2023, el 87,5% de la poblacion peruana cuenta con algln tipo de seguro de salud,
y un 58,6% de personas mayores de 18 afios posee al menos una cuenta en el sistema
financiero, cifras que muestran un avance en inclusion social y econémica (INEI, 2023).
Esto representa una oportunidad para implementar medios de pago digitales y programas de

fidelizacion entre clientes mas jovenes y bancarizados.

10.4. Fuerzas tecnoldgicas y cientificas

10.4.1. Comercio electronico (E-Commerce)

El crecimiento del comercio electrénico en el Per( ha sido exponencial en los ultimos
afios, especialmente tras la pandemia. Segun Ipsos Perd, el 55% de la poblacion adulta en
los segmentos socioecondmicos ABCD de areas urbanas ya realiza compras en linea, frente
al 22% en 2019 (Cruz, 2022). Este cambio representa una oportunidad para que empresas
como E.P.A WUILCCUS E.I.LR.L. adopten canales digitales de venta y promocion,

aprovechando el alcance de plataformas como WhatsApp Business, Facebook Marketplace

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




-3==% . UNIVERSIDAD

TESIS UCSM <  DE SANTA MARIA

y paginas web con catalogo de productos.

Sin embargo, la implementacion de un sistema de ventas en linea requiere inversion
en plataformas tecnolodgicas, capacitacion del personal y sistemas de pago confiables. La
empresa debe considerar la integracion gradual de estas herramientas para alcanzar nuevos

segmentos de clientes, tanto en zonas urbanas como rurales.

Figura 11

Crecimiento de comercio electrénico en Peru, (2019-2022)
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Nota. A partir del Reporte sobre reclamos relacionados con E-Commerce.

INDECOPI, 2022

Introduccion: Grafico muestra como el porcentaje de personas que realizan compras

en linea paso del 22% en 2019 al 55% en 2022, segun Ipsos Peru.

10.4.2. Redes sociales como herramienta comercial

Las redes sociales se han consolidado como una fuente de informacion,
entretenimiento y también de compras. En Perd, plataformas como Facebook y WhatsApp
son las mas utilizadas para adquirir productos, mientras que Instagram y TikTok lideran entre

los usuarios mas jovenes (Pecol, 2022). E.P.A WUILCCUS puede aprovechar estas
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plataformas para realizar campafias promocionales, responder consultas, publicar

testimonios de clientes y mostrar el proceso de produccién como una estrategia de confianza.

El marketing digital puede ser una herramienta poderosa si se adapta al lenguaje y
necesidades del publico objetivo. La presencia activa en redes sociales también facilita la

construccién de una comunidad en torno a la marca.

10.4.3. Brecha digital en provincias

A pesar del crecimiento del comercio electronico y la conectividad, el desarrollo
tecnoldgico en las provincias avanza mas lentamente. Muchas zonas rurales aun enfrentan
limitaciones de acceso a internet y capacitacion digital (Figuera, 2022). E.P.A WUILCCUS
debe considerar esto al disefiar sus estrategias digitales, combinando canales virtuales con

medios tradicionales como llamadas telefonicas, visitas presenciales o catdlogos impresos.
10.5. Fuerzas ecoldgicas y ambientales

10.5.1.Aprovechamiento de residuos agroindustriales

La industria de alimentos balanceados puede alinearse con los principios de la
economia circular a través del uso de subproductos agroindustriales como el afrecho de trigo,
chanca, torta de soya o harina de maiz. E.P.A WUILCCUS E.I.R.L. ya trabaja con estos
insumos, lo cual representa una ventaja competitiva ambiental. Este enfoque, promovido por
el Ministerio del Ambiente (MINAM), fomenta la reutilizacion de materiales organicos para

reducir la dependencia de recursos inorganicos y promover la sostenibilidad (Minam, 2022).

10.5.2. Riesgos de contaminacion en procesos productivos

En el rubro agroindustrial, es comdn la generacion de polvo, residuos organicos y
emisiones por maquinaria. E.P.A WUILCCUS debe implementar practicas de mitigacion

como el uso de filtros, sistemas de recoleccion de residuos y control del ruido ambiental,
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especialmente si opera cerca de zonas habitadas. Estas practicas no solo minimizan impactos

ecoldgicos, sino que también reducen el riesgo de sanciones legales.

10.5.3. Oportunidades a través de programas estatales

El MINAM anuncio inversiones por mas de S/ 300 millones en infraestructura para
la gestion de residuos sélidos en regiones como Arequipa (Minam, 2022). Estas iniciativas
pueden beneficiar indirectamente a E.P.A WUILCCUS al mejorar las condiciones del
entorno operativo y abrir oportunidades de colaboracion publico-privada, como alianzas para

la recoleccion o reciclaje.
10.6. Fuerzas legales

10.6.1. Legislacion laboral y subempleo

Entre julio de 2022 y junio de 2023, el subempleo afect6 al 46,4% de la poblacion
ocupada en Per, siendo mas alto en mujeres (56,7%) que en hombres (38,0%) (Romero,
2023). Esta situacion puede incidir directamente en E.P.A WUILCCUS, ya que la alta tasa
de subempleo indica una mayor rotacion laboral, menor estabilidad y posiblemente menor
productividad del personal contratado. Ademas, obliga a la empresa a mantener sus politicas

laborales dentro del marco legal para evitar sanciones por contratacion informal.
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Figura 12

Tasa de empleo informal y formal, segun caracteristicas, 2022 Julio — 2023 Julio.

Tasade Tasa de
Tasa de Empleo Informal y Formal Caracteristicas empiec  empleo
nformal  Formal
H Total 72,7 273
'
H Sexo
! Hombre 709 29,1
} Mujer 750 250
'
' Grupos
250 281 ! 273 de edad
R = 2 A (U De 14 a 24 afos 859 141
E De 25 a 44 aflos 68,8 31,2
' Deds a mas alfos 723 277
d
" 3 Area de residencia
.- o Yoru Urbano 67,2 328
I nformal B Formal Rural 949 51

Nota. Tomado de Instituto nacional e estadistica e informatica INEI, 2023

10.6.2. Normativas de seguridad y salud ocupacional

Segln la Ley N.° 29783 de Seguridad y Salud en el Trabajo, toda empresa debe
implementar un sistema de gestion de riesgos laborales. E.P.A WUILCCUS, al operar con
maquinaria para procesamiento de alimentos balanceados, debe cumplir con normas de
sefializacion, equipos de proteccion, capacitaciones, y evaluaciones médicas periodicas. El

incumplimiento puede derivar en multas, clausura temporal o demandas.

10.6.3. Normas tributarias y de formalizacion

La empresa debe mantener su condicion formal y cumplir con obligaciones fiscales
como el IGV, el impuesto a la renta, y la emision de comprobantes electronicos. La SUNAT
ha intensificado su fiscalizacion, especialmente en negocios agroindustriales. E.P.A
WUILCCUS debe contar con libros contables actualizados, facturacion electronica y evitar

omisiones tributarias.

10.6.4. Legislacion ambiental relacionada con residuos

La Ley General del Ambiente (Ley N.°28611) obliga a todas las empresas a gestionar
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adecuadamente sus residuos y emisiones. Esto incluye el manejo de residuos organicos
generados durante el procesamiento de alimentos balanceados. E.P.A WUILCCUS debe
contar con un plan de gestion ambiental para evitar sanciones administrativas por parte de

OEFA o gobiernos locales.

10.6.5. Regulaciones especificas del sector agropecuario

El Reglamento Sanitario de Alimentos para Animales establece criterios de calidad,
trazabilidad y etiquetado. E.P.A WUILCCUS debe verificar que los productos que fabrica o
distribuye cumplan con estas exigencias, en especial si desea acceder a licitaciones publicas,

ingresar a nuevos mercados 0 mantener convenios con veterinarios o técnicos.

Tabla s

Resumen de fuerzas legales y su impacto.

Norma/ Aspecto Legal Impacto en E.P.AWUILLCCUS E.I.R.L

Subempleo y rotacién laboral Dificultad para encontrar personal estable y

calificado
Ley de Seguridad y Salud en el Necesidad de implementar medidas de
Trabajo (ley 29783) proteccion y capacitaciones obligatorias

Obligacion de emitir comprobantes, declarar

Régimen tributario SUNAT z \
impuestos y mantener libros

Ley general del ambiente (ley Gestion adecuada de residuos y cumplimiento
28611) de estandares ambientales

Reglamentos de alimentos para Exigencia de trazabilidad y calidad para evitar
animales sanciones o rechazos

Nota. Elaboracién propia

11. Las cinco fuerzas de Porter

El modelo de las Cinco Fuerzas de Porter permite evaluar el entorno competitivo de
una empresa, identificando los factores que influyen en su rentabilidad y sostenibilidad. En

el caso de E.P.A WUILLCCUS, una empresa arequipefia dedicada a la produccion de
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alimento balanceado para animales de granja, este analisis resulta clave para formular un

plan de ventas de recuperacion.
e Rivalidad entre competidores existentes

La competencia en el sector de alimentos balanceados en Arequipa es intensa, con
empresas locales y nacionales que ofrecen productos similares. La rivalidad se intensifica
debido a la similitud en precios y la lucha por captar clientes en zonas rurales. Ademas,
muchas de estas empresas ya cuentan con relaciones consolidadas con distribuidores y
productores agropecuarios, lo que representa una barrera adicional para E.P.A

WUILSCCUS.
e Poder de negociacion de los proveedores

Los insumos para la produccion de alimentos balanceados como maiz, soya, aditivos
y minerales, suelen depender de proveedores nacionales e internacionales. Cuando hay
escasez 0 incremento en los precios de estas materias primas, los costos de produccion se
elevan considerablemente. Si la empresa no tiene maltiples opciones de proveedores, su

poder de negociacion es bajo, lo que la deja vulnerable a cambios en el mercado.
e Poder de negociacion de los clientes

Los compradores, principalmente granjas de mediana y pequefia escala, tienen acceso
a diversas marcas en el mercado. Esto les permite comparar precios y calidad, ejerciendo
presion sobre los margenes de ganancia. Si E.P.A WUILSCCUS no ofrece un valor agregado
—Ccomo asesoria técnica, programas de fidelizacién o entregas a domicilio—, corre el riesgo

de perder clientes frente a competidores con propuestas mas completas.
e Amenaza de productos sustitutos

Los alimentos balanceados pueden ser reemplazados por mezclas caseras de granos,

forrajes naturales o subproductos agroindustriales. Aunque estos sustitutos pueden ser menos
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eficientes nutricionalmente, algunos productores optan por ellos debido a su menor costo.
Esta amenaza se incrementa en contextos de crisis econdmica o encarecimiento del alimento

balanceado industrial.
e Amenaza de nuevos entrantes

El ingreso de nuevas empresas al sector no es facil, pero tampoco imposible. Las
barreras de entrada como el capital inicial, las certificaciones sanitarias y la infraestructura
son significativas. Sin embargo, si un nuevo competidor cuenta con una propuesta
innovadora o una estructura de costos mas eficiente, puede captar parte del mercado
rapidamente. Por ello, es fundamental que E.P.A WUILSCCUS fortalezca su

posicionamiento y fidelizacion de clientes.

12. Estructura del Plan de Ventas

La presente propuesta de plan de ventas tiene como finalidad establecer una
estrategia integral que permita a la empresa E.P.A. WUILCCUS E.I.R.L. recuperar su
posicionamiento en el mercado arequipefio de alimentos balanceados. Esta propuesta se basa
en un diagnostico exhaustivo de la situacion actual, la definicion de objetivos comerciales
claros y alcanzables, y la implementacion de estrategias de marketing, publicidad,
promocidn, fidelizacion y merchandising que contribuyan a la mejora sostenida de los

resultados comerciales de la empresa.

12.1. Diagnostico Comercial Actual

12.1.1. ; Como estamos?

La empresa enfrenta una crisis comercial evidente, caracterizada por una
disminucion progresiva de las ventas, pérdida de clientes habituales, menor rotacion de

productos, y escasa visibilidad en el mercado.
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12.1.2. Factores criticos
e Ausencia de estrategias promocionales estructuradas.
e Falta de presencia digital y publicidad sistematica.
e Debilidad en la fidelizacion de clientes existentes.
e Escasa diferenciacion visual de la marca en el punto de venta.
12.2. Objetivos del Plan de Ventas
12.2.1. Objetivo General

Disefiar e implementar un plan de ventas que permita incrementar los ingresos,
recuperar la cuota de mercado y posicionar la marca E.P.A. WUILCCUS E.I.R.L. como lider

local en el sector de alimentos balanceados para animales.

12.2.2. Objetivos Especificos
e Aumentar las ventas en un 20% en un periodo de 12 meses.

e Fidelizar al 50% de los clientes actuales mediante programas de recompensas y

seguimiento postventa.
e Reforzar la identidad de marca a través de acciones de merchandising.

e Implementar una estrategia de marketing digital basada en redes sociales y contenidos

educativos.

e Fortalecer el equipo comercial mediante capacitacion continua en técnicas de venta

consultiva.
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12.3. Estrategias Comerciales

12.3.1. Estrategia de Publicidad

Objetivo: Incrementar el reconocimiento de marca y captar nuevos clientes

mediante una estrategia publicitaria multicanal.

12.3.2. Publicidad Digital
o Fan Page en Instagram con publicaciones semanales

Se propone la creacidn y gestion activa de una fan Page en Instagram, orientada a
fortalecer la presencia digital de E.P.A. WUILCCUS EIRL y generar vinculos mas cercanos
consu publico objetivo. En este espacio virtual, se programaran publicaciones semanales
que incluyan recomendaciones de uso de los productos, promociones especiales, testimonios
de clientes satisfechos y contenidos educativos sobre nutricion animal y buenas practicas en

la crianza de animales de granja.

La estrategia busca no solo captar la atencion de potenciales compradores, sino
también posicionar a laempresa como una fuente confiable de informacion y asesoramiento

en su rubro.
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Figura 13

Publicidad digital.
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Nota. Elaboracion propia
Ademas, se pretende aprovechar las herramientas interactivas que ofrece Instagram,
como encuestas, reels, historias destacadas y transmisiones en vivo, para incrementar la

participacion del publico y conocer de forma directa sus necesidades y opiniones.

Implementar este canal digital permitira, asimismo, medir el impacto de las acciones
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promocionales a través de métricas como el alcance de las publicaciones, nimero de
seguidores, interaccidn con los contenidos y trafico derivado hacia otros canales de venta. En
conjunto, esta iniciativa estd orientada a reforzar la imagen de la empresa, aumentar su

visibilidad en el mercado y contribuir al crecimiento de sus niveles de venta.

12.3.3. WhatsApp Business con catalogo, atencion directa y recordatorios.

Se propone incorporar WhatsApp Business como herramienta estratégica para
facilitar la comunicacién con los clientes de E.P.A. WUILCCUS EIRL. Esta plataforma
permitird mostrar un catalogo digital con los productos disponibles, brindar atencién directa
y personalizada, y enviar recordatorios sobre promociones, pedidos o fechas de recompra.
Su uso contribuird a mantener una relacion cercana con los clientes, agilizar las ventas y

fortalecer la fidelizacidn, impulsando asi la recuperacion comercial de la empresa.

Figura 14

Catélogo digital.
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Nota. Tomado del catalogo virtual:
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12.3.4. Videos cortos del proceso de produccidn, consejosy tips.

Figura 15

Publicidad Digital.
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Nota. Especificacion de gallinas ponedoras, 2025

12.3.5. Publicidad Tradicional
o Spots radiales en emisoras rurales.

Se propone la difusién de mensajes publicitarios a través de radios locales rurales,
con spots breves que destaquen los beneficios de los productos y promociones de E.P.A.

WUILCCUS EIRL, dirigidos a agricultores y ganaderos, su publico objetivo principal.
Participacion y auspicio en ferias agropecuarias.

La empresa puede fortalecer su presencia comercial participando activamente en
ferias del sector agropecuario, ya sea como expositor o auspiciador, lo cual permite mostrar
sus productos directamente, establecer contacto con clientes potenciales y generar confianza

en la marca.
o Distribucidn de volantes y afiches en mercados y tiendas agropecuarias.

Se sugiere disefiar material grafico como volantes y afiches para ser distribuidos en
puntos estratégicos como mercados, ferreterias rurales y tiendas agropecuarias, con el fin de
informar sobre la oferta de productos, precios y beneficios, reforzando la comunicacién

directa con el cliente final.
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Figura 16

Publicidad Tradicional.
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Nota. Tomado del catalogo virtual

12.3.6. Publicidad Movil
o Rotulado de vehiculos de reparto con logotipo, productos y contacto.

Se propone rotular los vehiculos de reparto con el logotipo, imagenes de los
productos y datos de contacto de E.P.A. WUILCCUS EIRL, para aumentar la visibilidad de
la marca mientras circulan por distintas zonas, generando recordacion y atraccion de nuevos

clientes.

o Carteleria profesional en la fachada del local

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




% . UNIVERSIDAD
REPOSITORIO DE LR -earoLica

TESIS UCSM 2  DE SANTA MARIA

Se plantea instalar carteles Ilamativos y bien disefiados en la fachada del local, con
informacion visual sobre la empresa y sus productos, para captar la atencién de transeuntes

y fortalecer la imagen corporativa ante el pablico local.

Figura 17

Publicidad Movil.
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Nota. Tomado del catalogo virtual

12.3.7. Estrategia de Merchandising

Objetivo: Fortalecer la imagen de marca y mejorar la experiencia de compra

mediante incentivos visuales.

o Sacos impresos con logo, colores corporativos y codigo QR.
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Se propone el disefio de sacos personalizados que incluyan el logotipo, los colores
institucionales de E.P.A. WUILCCUS EIRL y un cddigo QR, el cual dirigird a los clientes a
un catalogo virtual o informacién relevante sobre productos y promociones. Esta accion
busca consolidar la identidad visual de la marca y facilitar el acceso digital a la oferta
comercial.

Figura 18

Sacos impresos con logos.
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Nota. Tomado del catélogo virtual

12.3.8. Material POP: gorras, polos, bolsas, calendarios.

Se plantea producir diversos materiales publicitarios como gorras, polos, bolsas
reutilizables y calendarios corporativos, que funcionen como incentivos para el cliente y
refuercen el reconocimiento de marca. Este material puede distribuirse en puntos de venta,

ferias agropecuarias 0 como parte de promociones especiales.
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Merchandising.

—
K {
|
ow,
O =
ERA wﬁs; ‘-_____._.._.—HAW‘@G ;

E3
l-‘w

.. yE r 4
-&’Q AN e, ,,,: "t "' R "‘
o SRS, T ok 2
/e odb o G PR ¥ Sl K
L - A _ b -~ - ' o

Nota. Tomado del catalogo virtual

12.3.9. Catalogos en digital

Para modernizar la comunicacion con los clientes, se implementard un catalogo virtual,
disponible mediante enlace digital, permitiendo consultar de forma préactica la gama de productos

y promociones.

Figura 20

Catalogo virtual.
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12.3.10.  Campafia especial: ""Compray Gana con WUILCCUS"

o Compra de 1 saco: obsequio de bolsa institucional.
o Compra de 2 0 mas sacos: eleccidn de un articulo promocional (polo, gorra o botella).
o Compra de 10 0 mas sacos: acceso a un sorteo mensual de una canasta ganadera con

productos utiles para la actividad agropecuaria.

Figura 21

Campafa especial
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Nota. Tomado del catalogo virtual

12.3.11.  Estrategia de Fidelizacion y Servicio Postventa

Objetivo: Construir relaciones duraderas con los clientes mediante atencién

personalizada y valor agregado.

o Base de datos con historial de compra y perfil del cliente.
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Se implementara un registro sistematizado para almacenar datos relevantes de cada
cliente, como frecuencia de compra, productos preferidos y ubicacion geografica. Esta

informacion permitira segmentar campafias y ofrecer una atencién mas precisa.
o Seguimiento postventa por WhatsApp o llamada.

Se brindara un servicio de seguimiento tras cada venta, con el fin de verificar la

satisfaccion del cliente, resolver inquietudes y ofrecer recomendaciones personalizadas.
o Convenios con aliados (veterinarias, transporte).

Se gestionaran alianzas con negocios relacionados al sector agropecuario para
ofrecer descuentos, asesoria técnica o servicios complementarios a los clientes de E.P.A.

WUILCCUS EIRL, generando un valor agregado significativo.
o Programa de fidelizacion con tarjeta de recompensas:

Se establecera un sistema de recompensas mediante una tarjeta fisica o digital, en la
cual se registraran las compras de cada cliente. Al completar diez transacciones, el cliente
obtendra automaticamente un 50 % de descuento en su siguiente compra. Esta estrategia busca

estimular la recompra, premiar la lealtad y crear un sentido de pertenencia hacia la marca.
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Figura 22

Tarjeta de fidelizacion.

Recibe un descuento 50% OFF
en tu compra namero I0!

, : separar tu compra!
\ ’?%M

Nota. Tomado del catalogo virtual

12.4. Redisefio del Portafolio de Productos
e Objetivo: Adaptar la oferta a las nuevas necesidades del mercado
e Segmentacion: linea tradicional, premium y econémica.
e Nuevas presentaciones: sacos de 15, 25 y 50 kg.
e Pruebas piloto con muestras gratuitas. Organizacion y Cronograma Responsables:
e Area comercial: promociones y atencion al cliente.
e Marketing: disefio y redes sociales.
e Produccion: reformulacion de productos.

e Gerencia: supervision y presupuesto.
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12.4.1. Cronograma (12 meses)
e Mes 1-2: Capacitacion y redisefio visual.
e Mes 3-6: Activacion de promociones, redes y materiales.
e Mes 7-9: Seguimiento de KPIS y ajustes.

e Mes 10-12: Evaluacion general y mejora continua.

12.4.2. Indicadores de Evaluacion
e Crecimiento mensual de ventas.
e Tasa de recompra.
¢ Alcance y engagement en redes sociales.
e Nuevos clientes registrados.
e Rotacion de productos nuevos.

e Nivel de satisfaccion del cliente.

12.5. Presupuesto de ventas
e Ventas proyectadas (2025): 650,000 soles

e Ventas por campafia (proyectadas): 650,000 soles / 3 camparfias = 216,667 soles por

campafia (aproximadamente)

e Presupuesto detallado por campafa: (Se muestra un ejemplo para una camparia. Las
otras dos campafias seguiran la misma estructura, ajustando las variables segun sea

necesario).
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Tabla 6

Presupuesto de ventas.

; L % del
Item Descripcion Costo (soles) Presupuesto
Gastos de Marketing
. . . Anuncios online, o
Publicidad (digital/print) folletos, efc. 20,000.00 9.26%
Promocién en eventos Participacion en ferias 15,000.00 6.94%
ganaderas, etc.

. - Comunicados de o
Relaciones publicas prensa, etc. 5,000.00 2.31%
Gastos de Ventas
Comisiones a vendedores Incentivos por ventas 30,000.00 13.89%

Viajes a granjas para
Gastos de viaje/transporte demostraciones de 4.63%
producto 10,000.00
Gastos Administrativos
Sueldos y salarios R ITYOTREgO 25,000.00 11.57%
en la campafia
Otros gastos administrativos et(!\/laterlales dggeticing, 5,000.00 2.31%
Total, Presupuesto x Campafia 110,000.00 100%

Nota. Elaboracion propia

12.6. Analisis

e Distribucion de presupuesto: La distribucion del presupuesto puede ajustarse segin

la efectividad de cada estrategia de marketing y ventas en campafias anteriores.

e Contingencia: Se recomienda incluir un porcentaje adicional (5-10%) como fondo de

contingencia para imprevistos.

12.7. Recomendaciones

e Analisis de datos historicos: Utilizar datos de ventas y gastos de campafias anteriores

para refinar las proyecciones y optimizar el presupuesto.

e Monitoreo y ajustes: Monitorear constantemente el progreso de las campafas y

realizar ajustes al presupuesto segun sea necesario.

e Segmentacion de mercado: Definir el publico objetivo para cada campafia y adaptar

las estrategias de marketing y ventas en consecuencia.
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e Analisis de la competencia: Investigar las estrategias de la competencia para

identificar oportunidades y amenazas.

13. Analisis FODA.

Tabla 7

Andlisis FODA

VISION MISION VALORES

ANALISIS
EXTERNO

ANALISIS
INTERNO

FORTALEZAS: F

DEBILIDADES: D

F1: Experiencia técnica de produccion
de alimentos balanceados

F2: Calidad del producto: Formulas
nutricionales e ingredientes d alta
calidad.

F3: Relaciones previas con clientes
ganaderos y avicolas.

F4: Relaciones sdlidas con
proveedores: Acceso a materia prima
confiable y de buen precio.

D1: Baja inversion en marketing y publicidad (poca
visibilidad de la marca)

D2: Falta de liquidez y recursos para operar a plena
capacidad

D3: Poca innovacion en productos y presentaciones
D4: Débil posicionamiento de marca en el mercado
D5: Deficiencia en gestion interna y planificacion
estratégica

OPORTUNIDAD: O

ESTRATEGIAS: FO- EXPLOTE

ESTRATEGIAS: DO- BUSQUE

O1: Crecimiento del sector
agropecuario: mayor demanda
de alimento para animales

02: tendencia hacia alimentos
mas especializados y nutritivos
03: Uso de redes sociales y
digitalizacion para promocion y
ventas

0O4: Alianzas estratégicas:
colaboracién con distribuidores
y asociaciones de productores

FO1: Desarrollar campafias
promocionales destacando la calidad
nutricional del producto apuntando al
creciente interés por alimentos
especializados (F2, 02)

FO2: Capacitar al equipo de ventas en
el uso de redes sociales para llegar a
ganaderos, avicultores mediante
contenido técnico y casos de éxito
(F1,F3, 03)

FO3: Ofrecer paquetes o combos de
productos balanceados con entrega
directa al cliente final, apoyandote en
alianzas estratégicas (F4, 0O4)

DO1: Crear una estrategia de ventas digital basica
pero efectiva (meta, Facebook e Instagram) con
enfoque en testimonio de clientes y promociones
mensuales (D1, O3)

DO2: Disefiar versiones econémicas o en menor
presentacion de los productos para captar nuevos
nichos de clientes (D3, 02)

DO3: Buscar alianzas con distribuidores que
permitan ventas a crédito controlado, mejorando asi
la liquidez sin aumentar el riesgo (D2, O4)

AMENAZAS: A

ESTRATEGIAS: FA-
CONFRONTE

ESTRATEGIAS: DA- EVITE

Al: Alta competencia con
empresas consolidadas o
nuevas empresas

AZ2: El aumento de los costos y
e insumos Y la sensibilidad al
precio de los clientes fomentan
la eleccion de sustitutos mas
baratos

A3: Exigencias sanitarias y
burocracia regulatoria

A3: Riesgo climatolégico y
desastres naturales (escasez de
productos y alta demanda)

ALl: Enfatizar en las visitas de venta
que el producto es confiable, seguro y
de calidad, diferenciandolo de
opciones (F2, A2)

A2: Asegurar abastecimiento continuo
con proveedores clave para evitar
quiebres de stock frente a desastres o
escases (F4, Ad)

A3: Ofrecer asesoria técnica gratuita
posventa para fidelizar clientes y
resistir la presion de competidores
mas grandes (F1, F3, Al)

DAL: Desarrollar materiales simples pero
persuasivos (catalogos PDF, videos breves, fichas
de producto) para que los vendedores cuenten con
argumentos solidos ante regulaciones, exigencias
técnicas o comparaciones de calidad (D3, D4, A3)
DAZ2: Aprovechar canales de bajo costo como
WhatsApp business, Marketplace y grupos de
Facebook para mover inventario y generar flujo sin
requerir grandes campafias (D1, D2, Al, A2)

DA3: Crear promociones y descuentos dirigidos a
clientes sensibles al precio con combos o productos
de entrada que permitan ganar volumen y fidelizar
incluso sin una marca fuerte (D1, D4, A2)

Nota. Elaboracion propia
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14. Matriz EFI EFE
Tabla 8
Matriz EFl y EFE.
Importancia Clasificacio
Factores externos clave P It n y Valor
Ponderacion .
evaluacién
Oportunidades (entre 5 y 10 factores)
1 Crecimiento sostenido del sector en Arequipa 15% 4 0.6
Calidad y seguridad alimentaria. 10% 3 0.3
3 Relaciones con clientes y asistencia técnica. 10% 3 0.3
4 Avances tecnolégicos en formulacién y produccion. 5% 1 0.05
5 Alianzas estratégicas 5% 1 0.05
Amenazas (entre 5 a y 10 factores) 0
1 Volatilidad de precios internacionales de granos. 10% 2 0.2
2 Fuerte competencia de empresas grandes y
consolidadas. 15% 3 0.45
3 Fluctuaciones del tipo de cambio. 5% 0.05
4 Exigencias sanitarias y burocracia regulatoria. 15% 0.3
5 Riesgo climatoldgico y desastres naturales
(escasez de productos y alta demanda). 10% 1 0.1
Total il 2.4

Nota. Elaboracion propia

Legal: Legislacion tributaria y de inocuidad alimentaria. Proteccion al Consumidor sobre la

calidad y seguridad de los productos.

15. Encuesta a 100 Clientes

15.1.

Herramienta aplicada

Se aplico un cuestionario de 20 preguntas a 100 clientes activos para evaluar.

e Nivel de satisfaccion con el producto y la atencion.

e Tiempo de entrega.

e Variedad y calidad del producto.

e Precio percibido frente a la competencia.
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e Intencién de recompra.

15.2. Resultados clave

75% considera que el producto es de buena calidad.

60% siente que los precios han subido respecto a otros proveedores.

82% indica que el tiempo de entrega es adecuado.

40% desearia un canal de pedidos online.

15.3. Analisis e Interpretacion de Resultados

Los resultados muestran que la empresa mantiene una buena percepcion en cuanto a
calidad y cumplimiento, pero necesita adaptarse al entorno digital, ofrecer mayor valor
agregado y mejorar su estrategia de precios y ventas. Las fortalezas internas le dan ventaja
competitiva, pero las amenazas del entorno y sus debilidades operativas podrian afectar la

sostenibilidad.

15.4. Confirmacion o rechazo de hipotesis

La hipotesis planteada fue: "Dado que actualmente la E.P.A WUILCCUS
EIRL viene atravesando problemas con disminucion de ventas y variaciones de los ingresos,
es probable que, realizando el presente trabajo de investigacion, podamos implementar el
plan de ventas y ayudar a la empresa a E.P.A WUILCCUS EIRL con la comercializacion
para recuperarse.” Con base en los resultados obtenidos del analisis FODA, encuestas a
clientes y evaluacion del entorno, se confirma la hipotesis. Existe evidencia de que con un

plan de ventas adecuado y estrategias de mejora, la empresa puede recuperarse.

12. Aportes de ser el caso

Se proponen los siguientes planes de accion:
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e Creacion de una plataforma digital para pedidos y fidelizacion.
e Capacitacion del equipo comercial.

e Promocion de productos con valor agregado: mezclas personalizadas por tipo de

animal.
e Ajuste de precios con estrategias de descuento por volumen.
e Reforzar alianzas con proveedores para asegurar abastecimiento competitivo.

Estos aportes buscan mejorar la competitividad, aumentar ventas y estabilizar los

ingresos de la empresa.
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CONCLUSIONES

Primero, se determina que E.P.A. WUILCCUS E.L.R.L. enfrenta una etapa critica en su
desempefio comercial, caracterizada por la reduccién de sus ventas, menor
participacion en el mercado y la ausencia de estrategias modernas de promocién y
fidelizacion, lo que compromete su sostenibilidad y crecimiento en el sector

agroindustrial.

Segundo, se evidencia que la empresa cuenta con conocimientos técnicos y experiencia en la
produccion de alimentos balanceados; sin embargo, su mayor desafio radica en la
falta de inversion en herramientas de marketing y en la limitada utilizacion de canales

digitales, elementos clave en el entorno competitivo actual.

Tercero, el andlisis realizado revela que el mercado de alimentos balanceados en Arequipa es
cada vez mas exigente y estd dominado por competidores que aplican politicas de
precios agresivas y estrategias de fidelizacion innovadoras, obligando a E.P.A.

WUILCCUS E.I.R.L. a modernizar sus procesos comerciales.

Cuarto, se concluye que existe una oportunidad significativa para recuperar clientes y aumentar
las ventas mediante un plan de ventas bien estructurado, que combine la visibilidad
en redes sociales, la implementacion de promociones atractivas, la personalizacién

de la atencién y la diferenciacion del portafolio de productos.

Quinto, se establece que la innovacion en empaques, la diversificacion en presentaciones de
producto y el fortalecimiento de la identidad visual de la empresa son fundamentales
para mejorar su posicionamiento en el mercado y lograr una ventaja competitiva

sostenible.
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RECOMENDACIONES

Primero, se recomienda desarrollar una estrategia de comunicacion integral, que utilice tanto
medios tradicionales como plataformas digitales, para aumentar la visibilidad de la
empresa y atraer nuevos clientes, adaptando el contenido a las caracteristicas del

publico agropecuario de la region.

Segundo, se sugiere implementar un sistema de fidelizacion basado en una tarjeta de cliente
frecuente, donde, tras completar diez compras, el cliente obtenga un descuento del
50% en su préxima adquisicion, incentivando asi la recurrencia de compras y

fortaleciendo la relacion con la empresa.

Tercero, se aconseja diversificar el portafolio de productos, ofreciendo opciones premium y
economicas, y optimizando la seleccion de insumos como el maiz, eligiendo entre
variedades nacionales, bolivianas o de Puerto Maldonado segun la calidad nutricional

y el costo-beneficio para cada segmento de cliente.

Cuarto, se plantea disefiar campafias promocionales especificas, como la iniciativa “Compra
y Gana con WUILCCUS?”, en la que se entreguen articulos promocionales (como
bolsas, polos o gorras) por la compra de uno 0 mas sacos, para estimular la recompra

y generar mayor reconocimiento de la marca.

Quinto, se recomienda capacitar de manera continua al personal en técnicas de venta, manejo
de herramientas digitales y servicio postventa, a fin de mejorar la atencion al cliente

y consolidar la confianza y satisfaccion del mercado objetivo.
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