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Introduccioén

El presente trabajo monogréfico tiene como objetivo principal
presentar el plan de mejoras para incrementar las ventas en la
empresa Soto & Valle S.A.C usando las herramientas aprendidas
durante la carrera de Administracion.

Soto & Valle S.A.C. es una empresa familiar que comercializa
golosinas, en la cual me desenvolvi profesionalmente dos afios
durante los ultimos ciclos de la universidad y un afio luego de ser
egresada.

El cargo que tuve fue de administrador de la empresa, por lo que me
permiti6 conocer el funcionamiento de las éareas comercial y
operacional como supervisor. Asimismo, tener cercania con la
gerencia quien me transmitié un conocimiento amplio en el rubro de
golosinas.

Adicionalmente, adquiri conocimiento del rubro debido a que realicé
mis practicas profesionales en una empresa de golosinas proveedor
de Soto & Valle, en el area de Recursos Humanos. Mi &rea en esta
empresa, me permiti6 también acercarme a otras areas como
contabilidad, ventas, tesoreria, comunicacion interna, entre otras; en
la cuales pude observar como funcionan de manera superficial y como
se relacionan entre si.

La presente monografia cuenta con los capitulos descritos a
continuacion.

En el Capitulo 1 se establecen las generalidades de la empresa a
través de una breve resefia historica, mision y vision. Asimismo, se
presenta la lista de productos que ofrece al mercado mayorista y
minorista; y la lista de los clientes frecuentes.

En el Capitulo 2, se presenta el alcance del trabajo, el objetivo general
y especifico del trabajo monografico.

Luego, en el Capitulo 3, se expone el area funcional donde se realiza
el proyecto, describiendo las caracteristicas del area, objetivos y
funciones que se realizan.

En el Capitulo 4, se presenta la situacion actual de la empresa y de
los problemas encontrados de forma cualitativa y cuantitativa. A partir
de ello se plantean las soluciones posibles.

A continuacién, en el Capitulo 5 se desarrolla la propuesta. Se
muestra el plan de calendario de las actividades a realizar y se
muestra el presupuesto a necesitar.



En el Capitulo 6, se presentan dos escenarios de acuerdo a la
propuesta planteada. Ambos, se mostraran y se analizaran de
acuerdo a los resultados cuantitativos.

Finalmente, en el Capitulo 7 se presentaran las conclusiones y
recomendaciones correspondientes al plan de mejoras para Soto &
Valle.



Capitulo 1. Introduccion y antecedentes de la empresa
1.1 Breve resefia historica de la empresa

Soto & Valle S.A.C, es una empresa dedicada a la venta mayorista y minorista
de golosinas. La empresa se funda en el afio 2003 y a partir de la fecha a la
actualidad la gerente general es la sefiora Eudosia Chacon Requis. Previo a la
fundacién como razon social anénima cerrada, la empresa funcionaba a nombre
de persona natural con el RUC de Eudosia Chacoén y Eudosio Soto Valle.

Durante los primeros afios se ubicO dentro de los 5 grandes mayoristas y
distribuidores de la zona comercial de golosinas del centro de Lima, conocido
como Jirén Ayacucho. Dentro de este grupo de mayoristas se encontraba
también Fradisa S.A.C, Esplana S.A.C, Oscategui S.A.C. y Wayki en golosinas
S.A.C.

Contaba con dos tiendas, un almacén en Jiron Lampa y dos almacenes en Jiron
Ayacucho. Con una totalidad de dieciséis trabajadores, entre ellos dos
administradores de tienda y catorce colaboradores en el area de operaciones y
comercial.

Actualmente cuenta con una tienda y dos almacenes. Por el lado del capital
humano, cuenta con un administrador de tienda y ocho colaboradores en
operaciones y comercial.

1.2 Giro de la empresa
Soto & Valle S.A.C es una empresa comercial dedicada a la venta por mayor y
menor de golosinas.

1.3 Nombre o razon social de la empresa

Razén social: SOTO & VALLE S.A.C

1.4 Ubicacion de la empresa (direccion, teléfono y mapa de ubicacion)

Direccion: Galeria Ayacucho Center. Jiron Ayacucho 761 — Interior 103 y 104,
Distrito de Lima, Provincia de Lima, Departamento de Lima, Peru.
Teléfono: 427-6396
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Elaboracion: Propia

1.5 Tamaiio de la empresa (micro, pequeiia, mediana o grande)

Soto & Valle S.A.C. es actualmente una pequeiia empresa. Debido a que cuenta
con 9 trabajadores y su facturaciéon anual no supera a los 1700 UIT?.

1.6 Organigrama de la empresa

1 SUNAT (2018, 02 de junio). Recuperado de:
http://www.sunat.gob.pe/orientacion/mypes/caracteristicas-microPequenaEmpresa.html



CUADRO N°2
Organigrama
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Fuente: Soto & Valle S.A.C
Elaboracion: Propia

1.7 Misién, Vision y cultura organizacional

Mision:

Somos una empresa familiar cercana a su consumidor y que ofrece
productos golosinarios de calidad con un equipo de trabajo empatico y a
disposicion de los clientes.

Vision:
Ser lider en el mercado mayorista y minorista de golosinas innovando en
el modelo de negocio de comercializacion.

Cultura Organizacional:

Se promueve un ambiente calido y de confianza para que cada persona sienta
el compromiso y la libertad de aportar a la empresa.



La cultura organizacional esta conformada por los siguientes valores:

Valores:

Honestidad: Actuamos y valoramos los actos con transparencia
y veracidad para lograr la confianza de nuestro entorno.
Compromiso con la cadena de valor: Nos comprometemaos con
toda la cadena de valor que va desde proveedores,
colaboradores y clientes para asi lograr la calidad de productos
y servicio.

Colaboracion: Estamos comprometidos con la empresa y entre
nosotros para apoyarnos y lograr objetivos comunes.
Integridad: Representamos y actuamos de acuerdo a nuestros
valores. Pensamos, decimos y hacemos los mejor para lograr
la satisfaccion de nuestros clientes.

1.8 Productos y clientes

Desde su inicio la empresa trabaja con proveedores de marcas reconocidas y de

prestigio.

Una de las fortalezas que tiene Soto & Valle es que ofrece al consumidor
productos frescos y de calidad.

A continuacion, se presenta la cartera de productos:

CUADRO N°3

Lista de productos por empresas y compras de 2015 a 2017

Expresado en soles

PROVEEDOR

LINEA DE PRODUCTO |[MARCA COMPRAS 2015 |COMPRAS 2016 [COMPRAS 2017

NESTLE

CHOCOLATE TRIANGULO

SUBLIME
PRINCESA

LENTEJA S/. 163,817.72| S/. 136,390.32 | S/. 126,304.63

BESO DE MOZA

GALLETAS MOROCHAS

ALICORP

GALLETAS

CHOMP
TENTACION
GLACITAS
CASINO
MARQUESITAS
INTEGRAL
CHOCOBUM
SODAV
MARGARITA
TEJANA

S/. 150,166.24 | S/. 125,024.46 | S/. 115,779.25

WAFFER

WAZZU

CARAMELOS PERITAS SAYON

YOURT SAYON

LIMON SAYON




PROVEEDOR

LINEA DE PRODUCTO

MARCA

COMPRAS 2015

COMPRAS 2016

COMPRAS 2017

MOLITALIA

CHOCOLATE

VIZZIO

MECANO

CANCUN

CANONAZO

NOCAUT

CAREZA

CORAZONES

OBSECION

GALLETAS

TUAREC

INTEGRAL

FRAC

GRETEL

GRAN CEREAL

CHOCO DONUTS

AGUA LAY

SODA LAY

CARITAS

CHIPS

WAFFER

COSTA

NIK

TUYO

BIZCOCHO

CANCUN

POKEKE

CHOCMAN

CARAMELOS

MENTITAS

FULL

ARBOLITO

SUPER RELLENAZO

OH

LIMON

MUNDIALITO

GAJOS

CHUPETES

PICOLINI

DIVERTILOLY

CHAPULIN

QUE LOCO

GOMAS

AMBROSITO

CALIPTUS

AMBROSIA

FRUGILE

TOFFEE

OLD ENGLAND TOFFEE

FRUNA

MELLOWS

MELLOW AMBROSOLI

AFRICA MELLOW

Sl

142,015.16

Sl.

123,553.19

Sl.

111,197.87

ANDINA

CHOCOLATE

MUSS

JUGUETE

S/.

27,302.95

S/.

22,731.72

S/

21,050.77

LABOCER

MELLOWS

CRISMELLOW

TOFFEE

BIG BEN

CARAMELOS

BIG BEN

OKA LOKA

FRUNA

BARRILETE

S/.

95,560.34

S/.

79,561.02

Sl

73,677.70

COLOMBINA

CHUPETES

BON BON BUM

WAFFER

MINI WAFFER

MELLOWS

MELLOW COLOMBINA

GOMAS

GRISLY

CHOCOLATE

KICK

S/

97,482.59

Sl.

85,784.68

Sl.

78,064.06

TROME

GOMAS DE MASCAR

HUEVITO

BOLICINCO

CARAMELOS

PERITAS TROME

Sl

54,605.91

Sl.

45,463.44

Sl.

42,101.54




PROVEEDOR

LINEA DE PRODUCTO

MARCA

COMPRAS 2015

COMPRAS 2016

COMPRAS 2017

WINTERS

CHOCOLATE

CHIN CHIN

CHOCOPUNCH

MAXI MANI

FOCHIS

CHOCOPALETON

FINOS

MUSTAFA

D'LECHE

MELLOWS

OLE OLE

GALLETAS

PICARAS

S/, 136,514.77

S/, 113,658.60

S/. 105,253.86

ARCOR

CARAMELOS

LIMON ARCOR

CHICHA

LECHE

MISKY

ALKA

MENTA CHOCOLATE

MENTA CRISTAL

FRUTAS

RELLENO DE FRESA

FRUNA

FRUNA ARCOR

FRUNA MISKY

GOMAS

MOGUL

CHOCOLATE

PRIVILEGIO

BON O BON

GOLPE

SAPITO

GOMAS DE MASCAR

GROSSO

TOFFEE

BUTTER TOFFEE

S/. 144,151.44

S/, 131,177.81

S/, 118,060.03

CONFITECA
DEL PERU

CHUPETES

GLOBO POP

BARBIE

DR LOOK

GOMAS DE MASCAR

BOOGUIE

KATABOOM

HUEVITO

AGOGO

CHICHISTE

KCHIPUM

DR LOOK

BARBIE

S/, 139,139.58

S/, 126,617.02

S/, 112,689.15

MONDELEZ

GALLETAS

SODAFIELD

VAINILLA FIELD

CLUB SOCIAL

CREAM CRACKERS

RITZ

CHOCOSODA

OREO

CORONITA

CHARADA

CHIPS AHOY

DONA PEPA

WAFFER

CUA CUA

GOMAS DE MASCAR

TRIDENT

BUBALOO

ADAMS

CLORETS

SPARKIES

CARAMELOS

HALLS

S/, 191,120.68

S/, 179,122.04

S/. 157,355.41

Fuente: Soto & Valle S.A.C.
Elaboracion: Propia




Por otro lado, la empresa recientemente ha creado una base de datos de
clientes, tomando como fuente las facturas emitidas, clientes recientes y el
conocimiento de la gerencia.

A partir de ello, se muestra un resumen de la base de datos de los clientes de
Soto & Valle S.A.C.

CUADRO N° 4
Base de datos de clientes y ventas de 2015 a 2017
Expresado en Soles

GIRO FRECUENCIA DE COMPRAN°® DE CLIENTES|VENTAS 2015 VENTAS 2016  |[VENTAS 2017

Bimestral 13
Cuatrimestral 10

BODEGAS  [Mensud W amssi12|s.  40114800(S. 38664684
Quincenal 10
Semanal 8
Trimestral 10

CRUCERISTAS  [Diario 18| S/ 157517.04|S/.  133,716.00| S/.  128,882.28
3 veces anual 44

FIESTAS INFANTILES |2 veces anual 56| Sl 787,585.20 | S/.  668,580.00| S/.  644,411.40
1vez anual 70
3 veces anual 12

MAYORISTA 2 veces anual 15/ S/, 1,050,113.60 | S/.  891,440.00 | S/.  859,215.20
1 vez anual 20

OTROS Eventual Sl 157517.04 | S/. 133,716.00 | S/. 128,882.28

TOTAL 253] S/. 2,625,284.00 | S/. 2,228,600.00 | S/. 2,148,038.00

Fuente: Soto & Valle S.A.C.
Elaboracién: Propia
1.9 Premios y certificaciones

La empresa cuenta con las certificaciones basicas de funcionamiento, salubridad
y defensa civil, otorgadas por las instituciones correspondientes.

Los premios que ha recibido son por parte de los proveedores como
reconocimiento de cliente.

1.10 FODA de la empresa

A continuacion, se presenta el FODA de la empresa en general, para
poder analizar demas necesidades de mejora a parte del area comercial.
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CUADRO N°5
Matriz FODA

Fortalezas

Debilidades

1. Personal competente
en sus labores

2. Ubicacion adecuada
a productos
complementarios

3. Base de clientes
existente

4. Infraestructura
adecuada

5. Posicionamiento de
la empresa en el
mercado local, de
acuerdo al tiempo de
presencia y
formando parte de
los principales
mayoritas del
mercado.

6. Cuenta con gama de
productos de calidad

1. Falta de tecnologia

2. Escaza capacitacion
en la gerencia

3. Aumento de costos a
comparacion de la

competencia del
mercado local

4. No realiza
investigacion y
desarrollo.

5. Sdlo se ha
implementado
estrategias de

precio.

Oportunidades

1. Ampliacion de Ila
cartera de productos
mediante la
importacion.

2. Crecimiento del
segmento de fiestas
infantiles.?

3. Aumento del sector
crucerista.
4. Innovaciobn de la

tecnologia para el
marketing. (e-
commerce, redes
sociales, etc.)

5. Consumo per capita
anual es de 3.5 kg.3

6. Crecimiento
proyectado en ventas
de golosinas de 6%
anual.*

F101: Incentivar al
personal del area
comercial, a traves de
convenios con empresas
de su interés y obtener
hasta un 20% de
descuento en compras.
(restaurantes,
peluqueria, entre otros)
Asimismo obsequiar
vales de consumo en
Metro.

F202: Implementar el
servicio de catering para
fiestas infantiles,
asociandonos con
empresas de eventos y
decoracion.

D101: Implementar el
uso de software ERP
para un control virtual de
la empresa.

D202: Enfocar la
atencion del segmento
en crecimiento y
capacitar al personal en
eventos de fiestas
infantiles,
semestralmente.

D303: Incentivar la
compra de los
cruceristas mediante
canjes.

D404 Capacitar

2 Diario Gestion (2018, 09 de julio). Recuperado de: https://gestion.pe/tu-dinero/rentabilidad-

show-infantiles-ganar-140048

8 Diario EI Comercio (2018, 09 de julio). Recuperado de:
https://elcomercio.pe/economia/peru/consumo-per-capita-golosinas-peru-3-5-kilos-ano-225536
4 “Data & Forecasting” (2017), por BMI Research a Fitch Group Company
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F303: Establecer
incentivos  para los
cruceristas menos
frecuentes, realizando
amarres con productos
de mayor rotacion.
F404: Implementar un
area para comercio
electronico.

F505: Capacitar cada
dos meses al personal
de ventas para que la
atencion al  cliente
mejore y fidelizar a mas.

F606: Vender y recalcar
al cliente que nuestros
productos son frescos y
de calidad, provenientes
de marcas reconocidas.

anualmente al personal
del area comercial en
los nuevos canales de
ventas.

D505: Implementar
estrategias comerciales
para aumentar las
ventas.

D206: Capacitar
trimestralmente a la
gerencia  sobre los
nuevos métodos de

operacion de las areas
para poder incrementar
su valor y aprovechar el
crecimiento de ventas.

Amenazas

1. Descentralizacion del
sector

2. Aumento de

competencia debido
a las bajas barreras
de entrada en el
mercado.

3. Colegios prohiben
venta de golosinas
en quioscos.®

4. Cambios en habitos
alimenticios.

F1ALl: Capacitar
mensualmente y hacer
feedback con los
vendedores para que
puedan realizar labores
de campo e ir hacia el
local de nuestros
clientes mas fieles.

F2A2: Realizar
convenios a finales de

2018 minimo con 5
empresas de fiestas
infantiles para

proveerles de golosinas.

F3A3: Realizar el cuadro
de Fiocca y establecer

D1A1l: Implementar
tecnologia; una
computadora en la

gerencia, para analizar
la competencia y
realizar estrategias para
poder competir.

D2A2: Diferenciar a la

empresa de los
competidores
capacitando a la
gerencia
trimestralmente para
que  tome nuevas
acciones.

D3A3: Presentar como

quienes son nuestras | valor agregado
cuentas claves para | coordinando con
prestarles mayor | nuestros  proveedores

5 Diario Gestion (2018, 09 de julio). Recuperado de: https://gestion.pe/economia/colegios-
venderan-alimentos-saludables-golosinas-ano-228441
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atencion
F4A4: Comercializar
productos con bajo

contenido de azucar y
grasa, y lograr que a
finales de 2018 este tipo
de productos represente
un 20% de nuestra
cartera de productos.

F6A4: Buscar
proveedores de
golosinas mas
saludables.

para que nos brinden
muestras Y hacer
degustar a nuestros
clientes para que la
experiencia de venta.

D4A4. Capacitar
trimestralmente a la
gerencia  sobre el
cambio de hébito
alimenticio de los
consumidores y buscar
nuevos proveedores.

D5A2: Implementar
nuevos canales de
compra para

diferenciarnos de los
competidores y abarcar
mayor mercado.

Elaboracion: propia
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Capitulo 2. Justificacion del Tema:
2.1 Alcance del trabajo

El presente proyecto presenta la situacion actual de Soto & Valle S.A.C., a partir
de la misma se ha elaborado estrategias para poder elevar el nivel de ventas,
perdido de la empresa durante los ultimos afos.

La empresa ha pasado de estar entre los primeros de un sector que estaba
centralizado en el Cercado de Lima a competir con pequefias empresas que
crecen en el mercado local. Por ello, se busca seguir sobresaliendo en el
mercado y seguir siendo parte de los lideres.

2.2 Importancia del tema presentado.

Para poder analizar la importancia del tema, se ha analizado la situacion actual.
Y para poder elevar el nivel de ventas se ha enfocado la atencion en el comercial
de la empresa. Actualmente, el area sélo se dedica a las ventas; sin embargo,
también debe enfocarse en realizar estrategias para poder captar mas clientes y
un mayor trafico en el punto de venta.

La empresa se califica como “PERRO” dentro de la matriz de crecimiento y
participacion BCG. El mercado de venta de golosinas se encuentra en etapa
madura y si bien su participacion no es poca, ha bajado en comparacioén a lo que
era.

Por ello, la importancia del proyecto, se necesita reevaluar las areas y elaborar
estrategias para que la empresa pase a ser “WACA”, siendo lider en el mercado.

Por otro lado, analizando desde la matriz PEYEA (Anexo N°4) se presenta la
situacion actual de la empresa en el cuadrante Conservador. Por lo que tiene

que realizar estrategias para volver a estar entre las primeras empresas del
mercado.

2.3 Objetivos: General y Especifico.

El objetivo general del presente trabajo es mejorar el nivel de ventas en un 50%
en 5 afos con la propuesta de mejoras presentadas en el capitulo 4.

Los objetivos especificos son los siguientes:
Objetivos comerciales:

o Establecer la oferta y demanda real que existe: Los clientes que asisten a
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la zona del Centro de Lima han cambiado, la colectividad ya no es
mayorista. Por ello, a partir del 2018 se investigard anualmente los
segmentos de clientes que asisten y establecer la estrategia general y
acciones a realizar en el afio.

e Definir el mercado potencial: A partir de aceptar que el mercado ha
cambiado, se debe investigar a que mercado apuntar las estrategias.
Investigar mensualmente sobre las tendencias del mercado.

e Definir programas de marketing: Establecer las actividades del plan por
meses. Trabajar a través de medios digitales, obteniendo un crecimiento
de 20% de seguidores semestral; materiales en tienda (POP), entre otros
medios visuales en el punto de venta, para generar crecimiento de trafico
de 10% semestral.

e Implementar informacién comercial, que sirvan para formular métricas,
para la medicion de resultados. A partir de los objetivos planteados, se
medirdn con indicadores a nivel mensual, semestral y anual. Dichos
indicadores seran el nivel de satisfaccion del cliente, quejas y reclamos,
nuevos clientes, tiempo de despacho y satisfaccion de los trabajadores.

Asimismo, se detalla el impacto de tendria el solucionar el problema mencionado
de acuerdo a los stakeholders.

Area comercial:

La Gerencia General tendra un lazo estrecho con el &rea comercial. Asimismo,
el area tendra libertad y herramientas para poder analizar el mercado y realizar
las estrategias convenientes.

Clientes:

Al enfocarnos en las necesidades de los mismos y poder estar mas cerca de
ellos, podremos atender sus necesidades y realizar feedbacks semanales en
cuanto al servicio o los productos brindados.

Proveedores:

Actualmente los proveedores mantienen su confianza con la empresa debido a
gue no ha habido ningun retraso en los pagos a créditos. Sin embargo, el
incrementar la participacion de mercado y con ello las ventas, se podra adquirir
mayor volumen en productos y mayores beneficios con los proveedores; por
ejemplo, tiempo de crédito, notas de crédito, bonificaciones en productos, entre
otros.

Accionistas:

Al incrementar nuevamente las ventas y creando una nueva linea de negocio.
Las utilidades anuales creceran y la reparticion de las mismas entre los socios
sera mayor pasara de ser un 3% a 6%.
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2.4 Participacion en el proyecto: Indicar qué labor desarrolld, en qué etapa
seincorporo, periodo de tiempo abarcado, etc.

Mi participacion en el proyecto es desde su inicio, el planteamiento del mismo.
Presentar el proyecto a la gerencia, y luego de su aprobacion iniciar con las
actividades de implementacion.

El proyecto esta en curso, estd culminando la etapa de investigacion y con la
aprobacion de la gerencia, se procede con su implementacion.
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Capitulo 3. Presentacion del area funcional en el que se desarrollo el
proyecto

3.1 Descripcion del area funcional completa.

El area comercial es el core del negocio, debido a que se encarga principalmente
de la venta de golosinas. Estd compuesto por un supervisor y 3 vendedores y
dos despachadores.

Desde un inicio la empresa solo contaba con vendedores quienes se encargaban
de atencion al cliente. Sin embargo, hace 5 afios se elevo de cargo al personal
de ventas mas experimentado y se promovié como supervisor.

3.2 Caracteristicas, objetivos del area.

El objetivo principal del area es mantener y conseguir clientes rentables. Dentro
del mismo se encuentra el area de ventas.

Todo el personal se encuentra en planilla, firmando contrato desde el primer dia
de labores. Cada contrato tiene como vigencia 6 meses. Sin embargo, el
personal de ventas ha venido rotando aproximadamente cada afio a excepcion
del supervisor.

3.3 Organigrama del area funcional y descripcién de las funciones que
realiza el personal de dicha area.
El organigrama del area es el siguiente:

CUADRO N°6
Organigrama area comercial

Supervisor
area
comercial
[ I f I |

Vendedor Vendedor Vendedor Despachador| |Despachador

Fuente: Soto & Valle S.A.C
Elaboracion: Propia
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El area estd compuesta por un supervisor del area y los colaboradores de
atencion al cliente.

Funciones:

Supervisor area de ventas:

e Velar por el correcto funcionamiento del area

e Supervisar al personal de atencion al cliente

e Supervisar a los mercaderistas de los proveedores, quienes abastecen
las gondolas y repisas de la tienda.

e Atender ante cualquier queja o reclamo por parte del cliente, que el
personal no pueda manejar.

e Reportar cualquier inconveniente y sugerencia ante la Gerencia.

e Investigar sobre la competencia.

Personal de atencion al cliente:

Ofrecer los productos

Absolver consulta de clientes sobre precios o contenido de los productos
Realizar la boleta o factura de los productos solicitados

Preparar pedidos

Asistir al cliente

A continuacién, se muestra el flujograma del proceso de ventas:

20



CUADRO N°7
Flujograma de ventas

Ventas Cliente
Inicio
Saludo y bienvenida —F——» Acepta el llamado —No—» A

Presentacion de
productos, preciosy <«4—F———Si

promociones

‘ > Acepta la propuesta —No—» A

Realiza la boleta o Si
factura
’ o Cancela monto del

comprobante en caja

Realiza el despacho de
los productos

|

Controla la lista de
productos con el cliente

-
&

‘ > Conforme ——Si—» A

Corrige el error H*No—l

Fin A

Fuente: Soto & Valle S.A.C.
Elaboracion: Propia
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Capitulo 4. Andlisis critico y planteamiento de alternativas

4.1 ldentificacion de la situacion previa al proyecto.

Soto & Valle empez06 a tener su caida en ventas a partir del afio 2009, cuando
surgieron mayoristas a nivel nacional y en diferentes zonas de Lima
Metropolitana quienes compran directamente con los proveedores, como
Mayorsa, una cadena de tiendas mayoristas. Frente a nuevos competidores la
empresa sélo ha realizado estrategia de precios, pero no ha logrado aumentar
las ventas. A continuacion, se muestra el cuadro resumen de ventas netas
anuales.

CUADRO N°8
Historial de ventas
(expresado en Soles)

ANO 2012 2013 2014 2015 2016 2017

Sl. Sl. Sl. S/. S/. S/.
TOTAL |3,536,014 |3,154,736 |2,973,954 (2,625,284 |2,228,600 |2,148,038

%

ANUAL 6% -11% 6% -12% -15% -3%

Fuente: Soto & Valle S.A.C.
Elaboracion: Propia

Desde su inicio la empresa realizaba ventas a distribucién, mayorista y minorista.
Todos los clientes asistian a la tienda o en caso de envio a nivel nacional, se
comunicaban via telefénica. Sin embargo, ahora los clientes mayoristas realizan
compra directa con el proveedor o en otros mayoristas descentralizados. Por ello
las ventas han bajado, ya que los minoristas son frecuentes asistentes a la tienda
y representan la mayor cantidad de clientes. La venta de golosinas en mayoristas
y minoristas segmentados en cruceristas, fiestas infantiles y bodegas, no tienen
una estacionalidad, debido a que sus compras son todo el afio casi por igual. Sin
embargo, hay otros clientes minoristas quienes son minoria de la categoria,
vienen a comprar en fechas especiales donde se venden productos de regalo,
como Dia de San Valentin, Dia de la madre y Navidad.

Actualmente debido a la baja barrera de entrada, han incrementado pymes en la
zona de Jiron Ayacucho y la competencia para captar los clientes minoristas ha
subido. Sin embargo, la empresa no ha enfocado su atencion a una nueva
oportunidad para acercarse a ese segmento y mantiene su forma de
comercializacioén tradicional, presencial en tienda.
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Las ventas de Soto & Valle se dividen de la siguiente forma:

CUADRO N° 9 CUADRO N° 10

Distribucion de ventas totales Distribucion de ventas minorista

= Fiestas
infantiles
= Mayorista
yori 30% Bodega
60% Minorista _
= Crucerista
Fuente: Soto & Valle S.A.C. Fuente: Soto & Valle S.A.C.
Elaboracion: Propia Elaboracién: Propia

A partir de la pérdida de clientes mayoristas, el area no se ha enfocado en prestar
atencion a los clientes minoristas. No se han propuesto estrategias para captar
al nuevo cliente minorista.

Por otro lado, después de analizar las siguientes fuentes:

Fuentes:

Entrevista con la Gerente General

Experiencia propia en el area y en la empresa
Conversacioén con los trabajadores de la empresa
Contactos en empresas competidoras del sector
Informe de ventas anuales

Se han encontrado los siguientes problemas:

Problemas por explicar

Para poder explicar los problemas y el efecto y causa de ellos se ha utilizado el
método de arbol de problemas.

A continuacion, se detalla los problemas:

1. Moderado nivel de rotacion del personal de operaciones y ventas:

2.

Debido a la falta de incentivos al personal, se retiran por motivos
salariales y personales. Justifican su salida por falta de aumento o por
motivos de viaje en su mayoria. Al menos dos personas rotan cada 3
meses.

Bajo niveles de planificacidn estratégica:
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La gerencia bajo su mando s6lo ha implementado estrategias de
precios para poder competir en el mercado local. Sin embargo, debido
al bajo volumen en comparacion a sus competidores no ha podido
reducir el precio al nivel de ganar mayores ventas.

3. Carencia de incentivos al personal:
No se han otorgado incentivos por volumen de ventas, ni
reconocimientos por sus labores, ni beneficios personales. Asimismo,
la empresa no se ha enfocado en hacer sentir un ambiente méas céalido
a sus trabajadores, celebrando dias festivos como el dia de la madre,
dia del padre, dia del vendedor, entre otros. Lo cual hace que la rutina
diaria se vuelva un estrés para el personal

4. Bajo nivel de competitividad de la empresa en el sector:
Previamente se ha mencionado que debido a la descentralizacion del
sector que comercializa golosinas al por mayor se ha expandido, el
nivel de ventas y participacion de Soto & Valle ha decrecido, ya no se
encuentra dentro de los lideres del mercado.

5. Bajo nivel de motivacion del personal:
El personal es eficiente en sus labores; sin embargo, no estan
motivados para poder demostrar mas de sus capacidades y dar ideas
de mejoras. Durante los ultimos cinco afios de Soto & Valle S.A.C, el
supervisor del area de ventas no ha realizado alguna idea de mejoras,
se dedica Unicamente a sus labores cotidianas.

6. La empresa carece de mayor organizacion y tecnologia:
La gerencia mantiene control de la empresa en cuadernos de control
como el inventario, promociones de empresas, ventas y compras,
entre otros, en total cuenta con 7 cuadernos de control. Sin embargo,
los cuadernos vienen deteriorandose por lo que se necesita un control
virtual.

7. La empresa cuenta con procedimientos bésicos:
Actualmente Soto & Valle no cuenta con un MOF, tienen
procedimientos basicos para la recepcién de mercaderia, atencion al
cliente y caja.

8. Descenso de ventas durante los ultimos 5 afios:
Debido a los problemas mencionados previamente, mayor
competencia y carencia de estrategias es que se ha visto afectado el
nivel de ventas durante los ultimos 5 afios.

9. Estéa disminuyendo base de clientes mayoristas:
Soto & Valle previo a la descentralizacion, también distribuia
mercaderia a los mayoristas a nivel nacional, se realizaba envios
mediante encomiendas a clientes de la zona centro y sur del pais.
Asimismo, los clientes mayoristas quienes iniciaban en el sector
realizaban sus compras en el Centro de Lima por la variedad de
productos y precios coOmodos.
Sin embargo, ahora nuestros proveedores se han vuelto proveedores
directos con los clientes mayoristas a nivel nacional. Por lo tanto, el
60% de nuestros clientes son minoristas y el resto mayorista.

10.No se genera nuevas formas de comercializacion — PROBLEMA
CENTRAL
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Luego de la pérdida de clientes mayoristas, la empresa no
buscé nuevas formas de llegar a otros clientes mayoristas o de buscar
nuevos segmentos. Se establecié en la tienda en Lima y no ha
buscado nuevas formas de captar clientes o de generar la recompra.

11.Deficiencia en atencion al cliente:
Debido a la baja motivacion del personal, el &rea de atencion al cliente
se ha visto afectada ya que el personal no siempre atiende con calidez
y nNo genera una experiencia grata al cliente. Asimismo, hay ocasiones
en el que el area de despacho se ha equivocado en elaborar los
pedidos de los clientes generando molestia en los reclamos. La medida
gue se ha recaudado de acuerdo al historial es que de 50 despachos
hay 5 reclamos.

12.Bajo conocimiento del nuevo mercado:
La empresa no se ha capacitado en las nuevas tendencias del
mercado actual. Se mantiene sobreviviendo con los pocos clientes
fieles y el segmento de fiestas infantiles que ha incrementado en la
zona.

13.Plan de marketing desactualizado
El plan de marketing que actualmente maneja la empresa es realizar
promociones y elaboracion de productos de regalos para las
festividades.

) CUADRO N°11
Arbol de Problemas (Causas y efectos)

EFECTO FINAL
Bajo nivel de competitividad en el mercado

EFECTO INDIRECTO 1 EFECTO INDIRECTO 2
Disminucioén de las ventas Disminucién del nivel de productividad
en los Ultimos 5 afios del area de ventas en 10%
EFECTO DIRECTO 1 EFECTO DIRECTO 2
Se limita a los clientes que asisten a la Existencia de personal con baja
tienda motivacion
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PROBLEMA
CENTRAL

Carencia de
formas de
comercializacién

CAUSA DIRECTA 1 CAUSA DIRECTA 2 CAUSA DIRECTA 3
Gerencia General Bajo nivel de planificacion de Desentralizacion del
desentendida con el mercado. Ninguna sector golosinas
nuevo marketing planificacion estratégica.
CAUSA INDIRECTA 1 CAUSA INDIRECTA 1] [CAUSA INDIRECTA L
. . : : Clientes a nivel
Bajo nivel de especialidad en Carencia de medios nacional comoran con
' mi i tecnologicos. P
marketlng.Se I|m|ta_ a realizar proveedor directo
promociones y afiches en
tienda CAUSA INDIRECTA Z
Alta rotacion en el area de CAUSA I|\2|DIRECTA
LAUSA ”ZU'H':“’ 1A ventas. Rotacion de 2
personas cada 3 meses Aparicién de fiestas
Estrategias realizadas aproximadamente tematicas y con ello
s6lo por la gerente y golosinas decoradas.
su conyuque
o7 CAUSA INDIRECTA 3
Escasa de
CAUSA INDIRECTA 3 comunicacion con el
Las estrategias personal de ventas

existente son soélo de
politica de precios

Fuente y Elaboracién propia

4.2 Planteamiento de las alternativas de solucion: Plantear como minimo
dos alternativas. Corresponde a las alternativas de accion que se
evaluaron antes del desarrollo del proyecto.

Alternativa 1:

En la primera alternativa se plantea desarrollar una linea nueva de negocio para
la mayor cantidad de clientes, quienes compran productos para fiestas infantiles.
Debido a que el 60% de los clientes minoristas buscan productos para fiestas
infantiles, para decorar la mesay el relleno de pifiatas.

La empresa tiene la oportunidad del crecimiento del sector de fiestas infantiles y
teniendo la ventaja de estar en una zona altamente comercial en golosinas en la
ciudad de Lima. Por ello se plantea abrir un servicio sélo para la preparacion de
los productos destinados a fiestas.
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Actualmente, las golosinas de las fiestas tematicas vienen decoradas con
stickers por lo que la empresa puede brindar la idea o imagen de lo que el cliente
busca y preparar la lista de golosinas solo para recoger o con cargo extra en
reparto a domicilio.

Ampliando la idea principal se plantea desarrollar el servicio de decoracion de
mesa y pifiateria para fiestas infantiles.

Al implementar este servicio, se ampliara la cartera de productos. Aprovechando
las bajas barreras de importacion debido a los TLC y acuerdos comerciales de
Peru con diferentes paises y grupos regionales, se importara golosinas en 3
anos.

La ventaja competitiva de este nuevo servicio es que el cliente tiene la libertad
de elegir en comprar por si mismo los insumos o contratar el servicio de catering
y decoracién para el local donde se realice la fiesta infantil. Las empresas
relacionadas en la zona realizan la venta de los insumos mas no el realizar el
servicio directo al local, ni delivery.

Alternativa 2:

En la segunda alternativa se plantea adicionar la venta de forma digital.
Al presente, la empresa realiza la venta de forma tradicional en tienda
Gnicamente.

Sin embargo, los clientes ya no vienen al Centro de Lima porque todo esta
descentralizado, la empresa debe buscar la forma de llegar a ellos. Por ello, se
plantea crear un marketing digital y un e-commerce.

El marketing digital, se dard mediante las redes sociales crear fan page en
Facebook, cuentas en Twiiter e Instagram; lo cual permitira difundir el nombre de
la empresa y darnos a conocer a mas clientes potenciales. Asimismo, se podra
relacionar y mantener en contacto con el publico objetivo. Se interactuara con el
publico mediante las publicaciones, encuestas, concursos, etc.

Asimismo, el e-commerce, se dara mediante redes sociales y pagina web.

Los pedidos minoristas se pueden realizar por mensaje en Facebook y en caso
de mayoristas por la pagina web. Asimismo, para cualquier consulta u quejas se
pueden realizar por la pagina web.

Alternativa 3:

La tercera alternativa es combinacion de las anteriores alternativas.
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4.3 Desarrollo de las etapas del proyecto: Corresponde a las alternativas
de accién que se eligio para desarrollar el proyecto.

La alternativa escogida para la mejora de las ventas en la empresa es la tercera.

La primera etapa, se desarrolla la primera alternativa nueva linea de negocio de
fiestas infantiles, mediante el servicio de catering y decoracion tematica. Para la
implementacion de este servicio se han realizado las siguientes sub etapas.

Investigacion y desarrollo: Mediante la investigacion de empresas del
sector y entrevistas con las mismas se adquiere conocimiento del
funcionamiento e insumos a utilizar; ademas de costos de los insumos
productos y el nivel de demanda.

Luego del mismo se establecen los costos totales y precios a ofrecer al
cliente.

Para la aprobacién del publico objetivo se realiza una encuesta.

Implementacién: Compra de los insumos variables (productos diferentes
para cada tema de fiesta) y fijos (muebles en general a usar en todas las
fiestas) del nuevo servicio.

Por otro lado, se reclutard personal para el nuevo servicio. Luego se
capacitara a todo el personal sobre el funcionamiento de la nueva linea
de negocio.

La segunda etapa, se desarrolla la segunda alternativa mediante la
implementacion de los medios digitales en Soto & Valle.

Plan de marketing: Se implementara una pagina en Facebook e Instagram
para promocionar el servicio y los productos que ofrece la empresa en
general. Mediante estos medios los clientes podran realizar consultas y
dejar sus opiniones sobre el servicio de catering y la atencién al cliente en
la tienda.

Por otro lado, se creard una pagina web de Soto & Valle. La pagina tendra
la informacion de la empresa (historia, mision y visién), galeria de fotos en
la que se presenta los productos y el servicio de catering, los niumeros y
correo de contacto de la empresa.
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Capitulo 5. Implementacion de la propuesta

5.1 Calendario de actividades.

CUADRO N°12
Diagrama de Gantt

Nombre de tarea Duracién Comienzo Fin i )
|| n'" |u|'18 Iaq 18 | ep 1!
zslimT11 |18 125 02 leo |16 |23 [30 L0 | 13 |20|27:1031
Investigacion & 34dias  lun 28/0518 mar L
Desamrolo 03107118
hvestigacion dela 8 dias lun 28/05(18 mar
competencia del 05/06/18
sector
Redlizar sondeo 12dias  mié 06/06/18 lun 18/06/18 |
de mercado,
realzando
Busqueda y 1 dias lun 18/06/18 lun 25/06/18
negociacion con
proveedores de
articulos
relacionados
Establecer los 4 dias lun 25/06M18 vie 29/06/18
costos de las
fiestas infantles
Estaplecer margen 1 dia vie 29/06/18 sab 30/06/18
de ganancia para
precio final
Presentar 2 dias sab 30/06/18 mar
propuesta y 03/0718
aprobacion de la
Implementaciin de  15dias  lun 06/08/18 mar
articulos para los 21/08/18
eventos
Compra de 1 dias lun 06/08/18 lun 13/08/18
nsumos
Compra de Jdias lun 13/08/18 mié 15/08/18
vehiculo
Recepcidn de 5 dias mié 15/08/18 mar
nsumos y regisiro 21/08/18
en nventario
Reclutamiento, 185dias mar sab 08/09/18
seleccion y 21/08/18
capacitacion del
personal
Reclutamientoy 14 dias  mar mar
seleccion del 21/08/18 04/09/18
personal operativo
Presentaciondel 1dia mié 05/09/18 mié 05/09/18
nUevo negocio
Capacitacional 3 dias mié 05/09/18 sab 08/09/18
personal en sus
respectivas areas
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Nombre de tarea Duracidon Comienzo Fin

18
8521 10 |17
Implementacion de 5 dias sab 08/09/18 jue 13/09/18 i |

merchandasing a

los trabajadores

Compra de 5 dias sab 08/09/18 jue 13/09/18
polos con el logo
de la empresa

Plan de marketing 7 dias vie 14/09/18 vie 21/09/18

Implementar 2 dias vie 14/09/18 sab 15/09/18
pagina de

Facebook e

nstagram

Implementar 1 dia sab 15/09/18 lun 17/09/18
pagina web

Hacer folletos y 2 dias lun 17/09/18 mié 19/09/18
brochure

Repartir el 2 dias mié 19/09/18 vie 21/09/18
matenal

publicitanio

impreso al

puablico en la

Fuente y Elaboracion Propia

Luego de evaluar los costos y precios de los paquetes, se realizd una encuesta
(Anexo N°5) para ver la aprobacion del publico objetivo, teniendo los siguientes
resultados:
Cuadro N° 13
Preferencia por paquete
En porcentaje

37.30%
44.00%
18.70%
100.00%

Fuentes y elaboracion: Propia

5.2 Presupuesto y recursos para implementar la propuesta.

Se realiz6 una investigacion de precios sobre los implementos a usar en la nueva
linea de negocio.

Primero se muestran los precios finales de los 3 paquetes a implementar en este
servicio.
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Cuadro N° 14
Precio por paquete

(Expresado en soles y dolares)

PAQUETE C S/. 1,200.00 $356.19
PAQUETE B S/. 1,400.00 $415.55
PAQUETE A S/. 1,600.00 $474.92

Fuente y Elaboracion Propia

Cada paquete cuenta con los siguientes productos:
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Cuadro N° 15
Contenido Paquete A
INSUMOS PARA PAQUETE A

Insumos Unidad Cantidad Requerida
Banderines paquete 4
Bandejas paquete 2
Stickers unidad 60
Botellas unidad 40
Porta cupcake unidad 10
Globos metalicos unidad 10
Pirotines para cupcakes unidad 30
Pirotines para cakepops unidad 30
Tubos de plastico unidad 30
Cubos de plastico unidad 30
Pote de vidrio unidad 20
Globos N° 12 paquete 4
Pifatas con disefio unidad 1
Caja de sorpresas unidad 60
Cubiertos de plastico unidad 60
Globos de numeros vy letras unidad 10
Pompones de papel unidad 12
Farol redondo de papel unidad 10
Pegatines de pizarra unidad 20
Vasos de plastico unidad 60
Toppers surtidos unidad 20
Confeti paquete 4
Letras 3D unidad 1
Mufiecos 3D 80cm de alto unidad 1
Cortinas de tela de colores 5 metros 1
Imagenes en fotografia unidad 1
Marco para fotos unidad 4
Galletas paquete 12
Caramelos bolsa 5
Chocolates display 5
Waffer paquete 8
Chupetes bolsa 3
Gomas bolsa 4
Mellows bolsa 4

Fuente y Elaboracion Propia
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Cuadro N° 16
Contenido Paquete B
INSUMOS PARA PAQUETE B

Insumos Unidad Cantidad Requerida
Banderines paquete 4
Bandejas paguete 2
Stickers unidad 50
Botellas unidad 30
Porta cupcake unidad 10
Globos metalicos unidad 8
Pirotines para cupcakes unidad 20
Pirotines para cakepops unidad 20
Tubos de plastico unidad 20
Cubos de plastico unidad 20
Globos N° 12 paquete 2
Pifatas de carton unidad 1
Cono de sorpresas unidad 40
Cubiertos de plastico unidad 40
Pompones de papel unidad 10
Farol redondo de papel unidad 6
Vasos de plastico unidad 40
Toppers surtidos unidad 15
Confeti paquete 2
Mufecos 3D 80cm de alto Unidad 1
Cortinas de tela de colores 5 metros 3
Imagenes en fotografia unidad 4
Marco para fotos unidad 1
Galletas paguete 8
Caramelos bolsa 4
Chocolates display 4
W affer paquete 6
Chupetes bolsa 2
Mellows bolsa 3

Fuente y Elaboracién Propia
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Cuadro N° 17
Contenido Paquete C

INSUMOS PARA PAQUETE C

Insumos Unidad Cantidad Requerida
Bandejas paquete 3
Stickers unidad 40
Botellas unidad 20
Tubos de plastico unidad 20
Cubos de plastico unidad 20
Globos N° 12 paquete 2
Pifatas de carton unidad 1
Cono de sorpresas unidad 30
Cubiertos de plastico unidad 50
Globos de nimeros y let unidad 5
Pompones de papel unidad 10
Vasos de plastico unidad 50
Cortinas de papel unidad 4
Toppers surtidos unidad 15
Confeti paquete 2
Imagenes en techopor unidad 4
Marco para fotos unidad 1
Galletas paquete 5
Caramelos bolsa 2
Chocolates display 4
Waffer paguete 5
Chupetes bolsa 2

Fuente y Elaboracién Propia

De acuerdo a cada tipo de servicio se necesitara de una cantidad aproximada de
insumos los cuales son los costos variables.

Cuadro N° 18
Costo de insumos variables por unidad
(Expresado en soles)
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Insumos variables Precio
Banderines S/. 1.10
Bandejas S/. 2.20
Stickers S/. 0.09
Botellas S/. 0.35
Porta cupcake S/. 0.20
Globos metalicos S/. 1.20
Pirotines para cupcakes |S/. 0.02
Pirotines para cakepops |S/. 0.02
Tubos de plastico S/. 0.30
Cubos de plastico S/. 0.35
Pote de vidrio S/. 2.00
Globos N° 12 S/. 0.90
Pifiatas de carton S/. 7.00
Caja de sorpresas S/. 0.35
Cono de sorpresas S/. 0.25
Cubiertos de plastico | S/. 0.06
Globos de nimeros y letras | S/. 5.00
Pompones de papel S/. 2.00
Farol redondo de papel  |S/. 3.80
Pegatines de pizarra S/. 0.15
Vasos de plastico S/. 0.20
Cortinas de papel S/. 4.00
Toppers surtidos S/. 0.85
Confeti S/. 7.00
Letras 3D S/. 20.00
Mufiecos 3D 80cm de alto |S/. 100.00
Imagenes de tecnopor | S/. 20.00
Imagenes en fotografia | S/. 30.00
Marco para fotos S/. 32.00
Piflata personalizada | S/. 43.00

Fuente y Elaboracion Propia

Ademas, se utilizaran muebles para las fiestas y el area administrativa, los
cuales se contabilizan como costos fijos.
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Cuadro N° 19
Costo de insumos Fijos
(Expresado en soles y dolares)

Carro porta hocaditos $64.22 §1.21000 3 $192.66 $221.34 51.630.00
Escaleras $22.94 S1.75.00 5 $114.68 $135.32 S1. 375.00
T Marco porta cuadros $10.70 S1.35.00 4 $281 $5052 S, 140.00
Mesa $214.07 S1.700.00 6 $1,284.40 $1515.60 S1.4,200.00
Pared $195.72 S/, 640.00 4 $782.87 $923.79 S/, 2,560.00
Articulos de trupan $30.58 S/.100.00 20 $611.62 $r171 S/.2,000.00
Al amiistatis Impresora factura $244.65 S1.800.00 1 $244.65 $288.69 51.800.00
Computadora administrativa $366.97 §1.1,200.00 1 $366.97 $433.03 §/.1,200.00
Transporte  |HYUNDAIHL MINBUS $7300000  SI.24593.70 1 $7,300.00 $8614000  SI.106452
TOTAL $ 844985]S. 283310 $ 10940678  12909.99| SI.22,06952
IGYTOTAL § 196932
Fuente y Elaboraciéon Propia
Asimismo, se debe tener en cuenta los gastos de ventas extras que se van a
asumir.
Cuadro N° 20
Gasto de luz para el area de ventas
(Expresado en soles y dolares)
Impresora factura 1 150 0.15 8 288 |S/. 96.65| $ 29.56
Computadora administrativa 1 100 0.1 8 288 |S/. 64.43| $ 19.70
Modem 1 30 0.03 8 288 | S/ 19.33|$ 5.91
Fuente y Elaboracion Propia
Cuadro N°21
Gasto de agua, internet y combustible
(Expresado en soles y dolares)
Agua S/. 50.00 $15.29 $12.96 $155.5 SI.508.47
Claro Internet/telef S/.120.00 $36.70 $31.10 $373.2 S/.1,220.34
Combustible SI. 72.60 $22.20 $22.20 $266.4 S/.871.20

Fuente y Elaboracion Propia
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Cuadro N°22
Gasto de publicidad y marketing
(Expresado en soles)

Facebook S/. 200.00
Catalogo Web Sl. 700.00
Total S/. 900.00

Fuente y Elaboracion Propia

Al implementarse el proyecto se espera tener la siguiente proyeccion de ventas.

Cuadro N°23
Proyeccién de ventas 2018-2022
(Expresado en soles y ddlares)

Ventas $ 1411206|$ 156801.9|$% 1751029($  1956545|$  218,155.2

Fuente y Elaboracion Propia

El resultado de las estrategias a implementar es un crecimiento de $ 141,120
para el afio 2018.y un crecimiento de 54.6% para el afio 2022.
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Capitulo 6. Evaluacion de la implementacion del proyecto:
6.1 Desarrollo de escenarios:
Primer escenatrio:

En el primer escenario se plantea la contratacion de personal extra para el nuevo
servicio. Cuatro personas que previamente tengan experiencia en el rubro de
fiestas infantiles para poder liderar los equipos de trabajo.

Cada personal contratado, estara en planilla desde el primer dia de labores con
los derechos y beneficios correspondientes. Un sueldo basico de S/ 1200.00
soles. A continuacion, se detalla los gastos de planilla del personal extra.

Cuadro N°24
Determinacion del monto a pagar a los trabajadores
(Expresado en soles y dolares)

Lider 1 |S/.1,200.00 | S/.16,800.00 | S/.1,512.00 |S/.1,400.00 | S/.19,712.00| $6,028.13
Lider 2 |S/.1,200.00 | S/.16,800.00 | S/.1,512.00 |S/.1,400.00 | S/.19,712.00| $6,028.13
Lider 3 |S/.1,200.00 | S/.16,800.00 | S/.1,512.00 |S/.1,400.00 | S/.19,712.00| $6,028.13
Lider 4 |S/.1,200.00 | S/.16,800.00 | S/.1,512.00 |S/.1,400.00 | S/.19,712.00| $6,028.13
TOTAL |S/.4,800.00 | S/.7,200.00 | S/.6,048.00 |S/.5,600.00 | S/.78,848.00 | $24,112.54

Fuente y Elaboracion Propia
Segundo escenario:

En el segundo escenario, se plantea el minimo de contratacion del personal
extra. Se contrataria s6lo a dos personas adicional al personal que labora
actualmente. El total de trabajadores seria de 10 operarios que rotarian en los
equipos para los eventos infantiles.

6.2 Evaluacion de Escenarios:
Primer escenario:
Los criterios a evaluar son los siguientes:
e Actividades: A todo el proceso de implementacion se presenta la actividad
de reclutamiento y seleccién de personal extra.
e Costo: El costo extra que representa para la planilla anualmente se
presenta en el cuadro nimero 18. Asimismo, el implementar el area de

Recursos Humanos representaria un costo adicional de 1400 soles.
e Personas implicadas y tiempo: Las personas implicadas es de gerencia y
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administracion quienes realizan actualmente el proceso de reclutamiento
y seleccion de personal. Sin embargo, se plantea afadir el area de
Recursos Humanos, quien deberia realizar estas labores. El proceso dura
dos semanas aproximadamente.

Evaluando el primer escenario y los costos que implica, se obtiene los siguientes
resultados y proyecciones.

Cuadro N°25
Estado de Ganancias y Pérdidas proyectado
(Expresado en dolares)

Ventas $ 1411206|$ 156,801.9($  175102.9|$  1956545|$  218,155.2
Costo de ventas $ 8252478 892164 $% 97,066.1|$  106,151.8|$  115956.8
Costo materia Prima y Materialed $ ~ 61,714.6|$ 683%3|$ 762426  853306[$ 951374
Mano de Obra Directa $  205505($ 205505[%  20550.5[$  205505|$ 20,5505
Costo Indirecto de Fabricacion | $ 259.6 | $ 2676|$ 2130 $ 21071 $ 269.0
Utilidad Bruta $ 58595.9|$  67,5855] % 78,036.7 | $ 89,502.7|$  102,198.4
Gastos operativos $ 258137 256826(%  256826(8  256826|8 256826
Gastos de Ventas $ 2587378  256826|9% 25,6826 | $ 25,682.6 | $ 25,682.6
Utilidad Operativa $  R722($ 419029(%  52341|$  63820.1|$ 765157
Utilidad Antes de Impuestos $  R722|$  419029[$  52341|$  638201|$ 765157
Impuesto a la Renta $ 9653.0($ 123614|$  154445|$  188269|$ 225721
Utilidad Neta $ 2306918  295415]$% 36,909.6 | $ 449932 | $ 53,943.6

Fuente y Elaboracion Propia

En el cuadro numero 19, se ve un crecimiento de la utilidad para el 2022 en
133%.

Cuadro N°26
Flujo de caja
(Expresado en dolares)

Ingreso por venta de emvases $ 16652227 $ 18502624 | $ 20662140 $ 23087231 (% 25742311
TOTAL INGRESOS $ 16652227 % 18502624 | $ 20662140 $ 23087231 (% 25742311
Costo materia Prima $ 7282327|$ 80,71001|$ 89,966.32|$ 100,690.14 | $ 112,262.11
Mano de Obra Directa $ 2055046|% 2055046 (% 205504618 2055046 |$  20,550.46
Costo Indirecto de Fabricacion $ 306.33 | $ 315.76 | $ 32218($ 319.42 | $ 317.39
Gastos de Ventas $ 2469400|$ 24694.00(% 24,694.00|$ 24694.00|8  24,694.00
Pago del IGV $ 2461210(% 2921299($ 32507.16|8  36206.45|$  40,256.58
Impuesto a la Renta $ 0653.04|$ 1236L3H($ 1544446|$ 1882692($ 2257214
TOTAL EGRESOS $ 15263919 (% 16784457|$ 18348458 % 201,287.39($ 220,652.68
FLUJO DE OPERACION $ 13883.08|% 1718167($ 23136.82|% 29584.92|$  36,770.43
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Fuente y Elaboracion Propia

El flujo de caja presenta un crecimiento constante y positivo creciendo en mas
de 200% en 5 afios.

En el segundo escenario de realizar la contratacion de dos personas implicaria
lo siguiente:

Los criterios a evaluar son los siguientes:

e Actividades: A todo el proceso de implementacion se presenta la actividad
de reclutamiento y seleccion de personal extra

e Costo: El costo extra que representa para la planilla anualmente es la
mitad de lo que se muestra en el cuadro ndmero 18. Asimismo, el
implementar el area de Recursos Humanos representaria un costo
adicional de 1400 soles.

e Personas implicadas y tiempo: Las personas implicadas es de gerencia 'y
administracion quienes realizan actualmente el proceso de reclutamiento
y seleccion de personal. Sin embargo, se plantea afadir el area de
Recursos Humanos, quien deberia realizar estas labores El proceso dura
una semana aproximadamente.

A partir de este escenario los resultados serian los siguientes
Cuadro N°27

Estado de Ganancias y Pérdidas proyectado
(Expresado en dolares)

Ventas $ 1411206[$ 1568019|$ 17510298 1956545|$%  218,155.2
Costo de ventas $ 8252471% 892164 |$ 97,066.1 [ $  106,151.8|$  115956.8
Costo materia Prima y Materialed $§ 61,7146 |$ 683983|$  762426|$  853306($ 951374
Mano de Obra Directa $ 205505 $ 20,5505 % 20,550.5 | $ 205505 $ 20,550.5
Costo Indirecto de Fabricacion | $ 2596 | $ 2676 | $ 21301 $ 21071 $ 269.0
Utilidad Bruta $ 5859598 67,5855 (% 78,036.7 | $ 89,502.7|$  102,198.4
(Gastos operativos $ 13817418 1362649 136264 | $ 13626.4 | $ 13,626.4
Gastos de Ventas $ 13817418 136264($ 13,626.4 | $ 13,626.4 | $ 13,626.4
Utilidad Operativa $ 44718418  53959.2 | $ 64,4104 | $ 75,876.3 | $ 88,572.0
Utilidad Antes de Impuestos $  447184|$ 53959.2($  644104|8 758763 885720
Impuesto a la Renta $ 132096 [$ 159180|$ 19,0011 $ 22,3835 $ 26,128.7
Utilidad Neta $ 31,5688 %  38041.2|$ 454003 | $ 53,492.8 | $ 62,443.2

Fuente y Elaboracién Propia

La diferencia respecto al anterior escenario es que en este caso la utilidad
crece en 97% en cinco afios.
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Cuadro N°28
Flujo de caja
(Expresado en dolares)

Ingreso por venta de envases $ 16652027 18502624 % 20662L.40($ 230,87231|$ 25742311
TOTAL INGRESOS $ 16652227| % 185026.24|% 206621405 230872318 25742311
Costo materia Prima $  7282327($ 80710008 8996632 $ 10069014 | § 11226211
Mano de Obra Directa $  2055046($ 20550468 2055046|% 2055046 |$ 2055046
Costo Indirecto de Fabricacion | $ 30633|$  31576($ 32218 (% 31942($ 317.39
Gastos de Ventas $ 2469400 2469400{8 24694.00|$ 2469400 |$  24,694.00
Pago del IGV §  1255583|% 17156.72($ 2045089 ($ 2415019 ($ 2820031
Impuesto a la Renta $ 1320964|% 15917.95($ 1900L06($ 2238352($§ 2612873
TOTAL EGRESOS $ 14413052(9$ 15034490 % 17498491 % 192787.721§ 21215301
FLUJO DE OPERACION $§  2B2B|S 5681348 3163649|8  3808459|$ 4527010

Fuente y Elaboraciéon Propia

En cuanto al flujo de operaciones crece hasta el 2022 en 102%.

6.3 Analisis del impacto del proyecto (costos — beneficios).

El analisis del impacto del proyecto tomando en cuenta el primer escenario es el

siguiente.
Cuadro N°29

Ratio Beneficio / Costo

(expresado en dolares)
Flujo econdmico § 1046157 $14154271 8 17501.22(§ 23491389 20975299 3663633
Flujo descontado § 1046157 $125392019 13735438 1633260 (9§ 18462589 1999048
Inversion §  -1046157
Suma de valores § 8105999
BIC .15

Fuente y Elaboracion Propia
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El cuadro numero 23, se concluye que por cada $1 doélar invertido se obtiene
$11.65 ddlares de beneficio.

Por otro lado, el andlisis del impacto del proyecto tomando en cuenta el segundo
escenario es el siguiente.

Cuadro N°30
Ratio Beneficio / Costo
(expresado en dolares)

Flujo econdmico §  -9497.06| §22760.77 1§ 2612677 (8 3213072 § 3862874 § 4364534
Flujo descontado §  -9497.06] §20,16365|§ 20504558 2233018 § 2379247|§ 2381493
Inversion $  -0497.06

Suma de valores § 110614.78

BIC 11,65

Fuente y Elaboracion Propia

El cuadro presentado muestra que, por cada dolar invertido en el proyecto, se
generara una utilidad de $ 11.65 dolares.
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Capitulo 7. Conclusiones y recomendaciones

7.1 Conclusiones

1.

El mercado de golosinas ha crecido y se ha expandido, y ya no es
centralizado. Sin embargo, el Centro de Lima se ha convertido en
una zona en la que las personas compran golosinas y productos
complementarios a los mismos, ya sea para reposteria, regalo,
fiestas infantiles, etc.

Debido a la descentralizacion, se han perdido clientes mayoristas
quienes realizan sus compras cerca a sus zonas o directamente
con los proveedores. Por ello ahora, la mayor cantidad de clientes
de Soto & Valle, son minoristas.

No existe gerencia de areas, por lo que el Administrador se encarga
de velar por el &rea Comercial, Operaciones y su propia area.

Debido a las bajas barreras de importacion, se ha incrementado la
cartera de golosinas extranjeras, por lo que es una oportunidad
para Soto & Valle. En los dos ultimos afios han ingresado productos
procedentes de Turquia.

La empresa, tiene la experiencia y capacidad para poder afrontar
los cambios suscitados. Por lo que ahora se enfocaré en el publico
de fiestas infantiles.

El encargado de implementar el plan de mejoras actualmente es el
area de administracién supervisado por la Gerencia General.

La empresa implementara el marketing digital, en cuanto a redes
sociales y el e-commerce, en cuanto a la pagina web. En ambos
casos se interactuara con los clientes y la marca podré llegar a mas
personas.

El plan de mejoras a implementar brindard a la empresa $7.75
dolares de utilidad por cada délar invertido.

7.2 Recomendaciones

1.

Implementar el presente plan de mejoras. Para ello, luego de ser
expuesto el plan y aprobado por expertos en el area, se procedera
a exponer a la gerencia.

Soto & Valle debe aprovechar a su nuevo publico objetivo de
minoristas e implementar nuevas estrategias de mercado para
atraer a cruceristas, bodegas, entre otros.
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3. Se debe fortalecer el area comercial, e implementar personal para
el area de Investigacion y desarrollo de mercado; y para el area de
marketing. Asimismo, el area debe crear y tener en claro el perfil
del consumidor hacia donde se dirige la empresa, para que a partir
de ello se generen mas estrategias.

4. Crear nuevos canales de distribucion, abasteciendo a empresas
que venden productos complementarios a las golosinas. Por
ejemplo, empresas de catering de fiestas infantiles, regalos como
Rosatel, reposteria, etc.

5. Finalmente, el area de administracion esta sobrecargado de
funciones por lo que es necesario implementar el area de Recursos
Humanos que se encargue de las funciones de reclutamiento y
seleccion y de las actividades relacionadas al personal para que su
motivacion no decaiga y evitar la rotacion de personal.
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Anexos

1. Iméagenes de la zona golosinas Centro de Lima, Jirén Ayacucho.
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2. Imagenes del centro comercial Ayacucho Center, lugar donde se ubica Soto &
Valle S.A.C.

3. Imagenes de investigacion en campo, sobre articulos para fiestas infantiles.
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5. Realizacion de investigacion de mercado y resultados
Se ha elegido los distritos a criterio de la procedencia de los clientes que con mayor frecuencia van a comprar a la tienda y por
investigacion de CPI e INEI de otros distritos cuyas caracteristicas cumplen con las que tienen nuestros clientes. Asimismo, se ha
determinado el mercado potencial con los datos proporcionados por CPI sobre los distritos escogidos.

PROCEDIMIENTO DE LA CUOTA Y DESAGREGACION POR NSE Y DISTRITOS

DISTRITO POBLACION 2018 B+C | Edades (25-45) Género Femenino MERCADO POTENCIAL 2018 Por distrito (%) MUJERES POR DISTRITO B| C
LIMA 256337 66.40% 20.10% 51.30% 17551 5.39% 11 5| 6
ATE 678300 36.80% 29.10% 51.30% 37263 11.44% 23 7116
EL AGUSTINO 193404 37.70% 30.20% 51.30% 11296 3.47% 7 0] 7
INDEPENDENCIA 217620 58.90% 31.90% 51.30% 20976 6.44% 13 0| 13
LA MOLINA 183892 40.30% 28.00% 51.30% 10645 3.27% 6 | 1
LINCE 47397 90.60% 31.30% 51.30% 6895 2.12% 411
LOS OLIVOS 387063 70.90% 29.90% 51.30% 42094 12.92% 26 9|16
SAN BORJA 112288 18.20% 29.80% 51.30% 3124 0.96% 2 210
SAN JUAN DE LURIGANCHO 1152089 34.70% 29.70% 51.30% 60910 18.70% 37 2 | 35
SAN MARTIN DE PORRES 738065 57.70% 29.60% 51.30% 64667 19.86% 40 4|35
SAN MIGUEL 135933 84.50% 30.10% 51.30% 17736 5.45% 5 5 1
SANTIAGO DE SURCO 360840 60.60% 29.00% 51.30% 32531 9.99% 20 15| 5
TOTAL 325688 195 59 136

Luego de obtener la muestra se ha realizado la siguiente encuesta:
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Encuesta:

P1: ¢{Ud suele festejar el cumpleaiios de sus hijos, sobrinos, ahijados, etc?

Sl 6 12 4 7 5 3 16 1 21 24 3 13 115
NO 5 11 3 6 3 1 10 1 16 16 2 7 81
TOTAL 11 23 7 13 8 4 26 2 37 40 5 20 196
sl 54.50% 52.20% 57.10% 53.80% 62.50% 75.00% 61.50% 50.00% 56.76% 60.00% 60.00% 65.00% 58.67%
NO 45.50% 47.80% 42.90% 46.20% 37.50% 25.00% 38.50% 50.00% 43.24% 40.00% 40.00% 35.00% 41.33%
TOTAL 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00%
P2: ¢Ud ha contratado el servicio de catering para fiestas infantiles?
Sl 4 6 2 4 6 2 9 1 8 14 3 9 68
NO 2 6 2 3 0 1 7 0 13 10 0 4 48
TOTAL 6 12 4 7 6 3 16 1 21 24 3 13 116
S| 66.70% 50.00% 50.00% 57.10% 100.00% 66.70% 56.30% 100.00% 38.10% 58.30% 100.00% 69.20% 58.60%
NO 33.30% 50.00% 50.00% 42.90% 0.00% 33.30% 43.80% 0.00% 61.90% 41.70% 0.00% 30.80% 41.40%
TOTAL 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.10% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00%
P3: ¢Qué factor interviene en el momento de la decisién de compra del servicio?
Precio 2 3 1 1 1 1 2 0 3 7 1 1 23
Calidad de productos 0 0 0 0 2 0 1 0 1 2 0 1 7
Variedad de temas 1 1 0 1 1 1 3 0 2 1 0 3 14
Disefio de mesa 1 1 0 1 1 0 1 1 1 2 1 1 11
Recomendacién 0 0 0 1 0 0 1 0 0 0 0 2 4
Servicio 0 1 1 0 1 0 1 0 1 2 1 1 9
Total 4 6 2 4 6 2 9 1 8 14 3 9 68
Precio 50.00% 50.00% 50.00% 25.00% 16.70% 50.00% 22.20% 0.00% 37.50% 50.00% 33.30% 11.10% 33.80%
Calidad de productos 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 33.30% 0.00% 11.10% 0.00% 12.50% 14.30% 0.00% 11.10% 10.30%
Variedad de temas 25.00% 16.70% 0.00% 25.00% 16.70% 50.00% 33.30% 0.00% 25.00% 7.10% 0.00% 33.30% 20.60%
Disefio de mesa 25.00% 16.70% 0.00% 25.00% 16.70% 0.00% 11.10% 100.00% 12.50% 14.30% 33.30% 11.10% 16.20%
Recomendacion 0.00% 0.00% 0.00% 25.00% 0.00% 0.00% 11.10% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 22.20% 5.90%
Servicio 0.00% 16.70% 50.00% 0.00% 16.70% 0.00% 11.10% 0.00% 12.50% 14.30% 33.30% 11.10% 13.20%
Total 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100%
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P4: ¢Estaria usted dispuesto a adquirir nuestro servicio

Definitivamente si 1 1 0 1 2 0 2 0 3 2 1 2 15
Probablemente si 2 2 1 1 2 1 2 0 3 5 1 3 23
Tal vez 1 3 1 2 1 1 3 1 2 6 1 4 26
Probablemente no 0 0 0 0 1 0 2 0 0 1 0 0 4
Definitivamente no 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Total 4 6 2 4 6 2 9 1 8 14 3 9 68
-3 -5 -2 -3 -4 -2 -7 -1 -5 -12 -2 -7 -53
Definitivamente si 25.00% 16.70% 0.00% 25.00% 33.30% 0.00% 22.20% 0.00% 37.50% 14.30% 33.30% 22.20% 22.10%
Probablemente si 50.00% 33.30% 50.00% 25.00% 33.30% 50.00% 22.20% 0.00% 37.50% 35.70% 33.30% 33.30% 33.80%
Tal vez 25.00% 50.00% 50.00% 50.00% 16.70% 50.00% 33.30% 100.00% 25.00% 42.90% 33.30% 44.40% 38.20%
Probablemente no 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 16.70% 0.00% 22.20% 0.00% 0.00% 7.10% 0.00% 0.00% 5.90%
Definitivamente no 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00%
Total 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100%
P5: ¢Al afio cuantas veces nos contrataria?

Una vez al afio 1 3 1 1 3 1 4 0 3 7 1 6 31
Dos veces al afio 2 2 1 2 3 0 4 1 4 5 2 3 29
Tres veces al afio 1 1 0 1 0 1 1 0 1 2 0 0 8

Cuatro veces al afio 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Total 4 6 2 4 6 2 9 1 8 14 3 9 68

Una vez al afio 25.00% 50.00% 50.00% 25.00% 50.00% 50.00% 44.40% 0.00% 37.50% 50.00% 33.30% 66.70% 45.60%
Dos veces al afio 50.00% 33.30% 50.00% 50.00% 50.00% 0.00% 44.40% 100.00% 50.00% 35.70% 66.70% 33.30% 42.60%
Tres veces al afio 25.00% 16.70% 0.00% 25.00% 0.00% 50.00% 11.10% 0.00% 12.50% 14.30% 0.00% 0.00% 11.80%

Cuatro veces al afio 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00%
Total 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100%
P6 ¢ Qué tipo de temdtica le gustaria?
Animales 0 2 0 1 2 0 2 0 0 1 1 2 1
Colores 0 0 0 0 2 0 1 0 1 1 1 1 7
Princesas 1 1 1 1 1 1 2 0 2 4 1 3 18
Dibujos animados 1 2 1 0 0 0 2 1 3 3 0 1 14
Superherores 2 1 0 2 1 1 2 0 2 5 0 2 18
Total 4 6 2 4 6 2 9 1 8 14 3 9 68
Animales 0.00% 33.30% 0.00% 25.00% 33.30% 0.00% 22.20% 0.00% 0.00% 7.10% 33.30% 22.20% 16.20%
Colores 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 33.30% 0.00% 11.10% 0.00% 12.50% 7.10% 33.30% 11.10% 10.30%
Princesas 25.00% 16.70% 50.00% 25.00% 16.70% 50.00% 22.20% 0.00% 25.00% 28.60% 33.30% 33.30% 26.50%
Dibujos animados 25.00% 33.30% 50.00% 0.00% 0.00% 0.00% 22.20% 100.00% 37.50% 21.40% 0.00% 11.10% 20.60%
Superherores 50.00% 16.70% 0.00% 50.00% 16.70% 50.00% 22.20% 0.00% 25.00% 35.70% 0.00% 22.20% 26.50%
Total 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100%
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P7: ¢ Cuanto estaria usted dispuestaa pagar por el servicio?

s/. 1000-s/. 1200 1 2 0 0 0 0 1 0 2 1 0 2 9
s/. 1201-s/.1300 1 2 1 2 1 1 3 0 3 3 1 4 22
s/. 1301-s/.1400 1 1 1 2 1 1 4 1 2 8 2 2 26
s/. 1500 a mas 1 1 0 0 4 0 1 0 1 2 0 1 11
Total 4 6 2 4 6 2 9 1 8 14 3 9 68
s/. 1000-s/. 1200 25.00% 33.30% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 11.10% 0.00% 25.00% 7.10% 0.00% 22.20% 13.20%
s/. 1201-s/.1300 25.00% 33.30% 50.00% 50.00% 16.70% 50.00% 33.30% 0.00% 37.50% 21.40% 33.30% 44.40% 32.40%
s/. 1301-s/.1400 25.00% 16.70% 50.00% 50.00% 16.70% 50.00% 44.40% 100.00% 25.00% 57.10% 66.70% 22.20% 38.20%
s/. 1500 a mas 25.00% 16.70% 0.00% 0.00% 66.70% 0.00% 11.10% 0.00% 12.50% 14.30% 0.00% 11.10% 16.20%
Total 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100%
P8.£Como le gustaria enterarse de nuestro servicio?
Redes sociales 2 4 2 3 4 1 4 1 5 10 3 4 43
Radio 0 0 0 0 0 0 1 0 1 1 0 0 3
Revistas 0 0 0 0 1 1 0 0 0 2 0 2 6
Folletos 2 2 0 1 1 0 4 0 2 1 0 3 16
Total 4 6 2 4 6 2 9 1 8 14 3 9 68
Redes sociales 50.00% 66.70% 100.00% 75.00% 66.70% 50.00% 44.40% 100.00% 62.50% 71.40% 100.00% 44.40% 63.20%
Radio 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 11.10% 0.00% 12.50% 7.10% 0.00% 0.00% 4.40%
Revistas 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 16.70% 50.00% 0.00% 0.00% 0.00% 14.30% 0.00% 22.20% 8.80%
Folletos 50.00% 33.30% 0.00% 25.00% 16.70% 0.00% 44.40% 0.00% 25.00% 7.10% 0.00% 33.30% 23.50%
Total 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100%

A partir de los resultados de la encuesta, el publico objetivo aprueba nuestra propuesta y los precios a ofrecer. Asimismo, nos ha
proporcionado las tematicas de su referencia para tomar en cuenta.
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