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RESUMEN

La investigacidn tuvo por objetivo demostrar que, la gestién comercial basada en el cambio
generacional tiene un impacto significativo en el nivel de ventas; ello fue logrado bajo un
disefio cuasi experimental, conformado por la zona geogréfica de la costa (grupo control) y
de la sierra (grupo experimental) de La Libertad; en el caso de la costa, se levanto data de
nivel de ventas desde noviembre de 2017 hasta diciembre de 2018, y en paralelo, data de la
gestion comercial, como base del diagnostico para emprender las mejoras en la zona sierra,
levantandose data de todo el periodo 2019. De la investigacion se concluyé que, determinar
el segmento de mercado, cuyo perfil del consumidor sea congruente con las caracteristicas
del producto a ofertar, es fundamental; ello amerita comprender el cambio generacional, es
decir, el conjunto de actividades o intereses, opiniones, estilo de vida, costumbres o habitos
en general de los consumidores que han cambiado, y viene cambiando como consecuencia
de los factores sociales, politicos, econémicos, y sobre todo tecnolégicos; a este enfoque
debe subyacer las acciones de gestién comercial, tales como alianzas entre distribuidor y
fabricante, garantizdndose asi, una entrada répida hacia los mercados nuevos; debiendo
sustentarse ello, con las respectivas inversiones en infraestructura de almacenamiento y
logistica, resaltando particularmente la implementacion de procedimientos de
almacenamiento, de atencién de pedidos y planes de ruteo, siendo variables claves, el tiempo
y los costos; obteniendo como resultado una mayor eficiencia en el uso de los recursos,

incremento en los niveles de venta, y como consecuencia mayores ganancias o utilidades.

Palabras clave: Cambio generacional, gestion comercial, marketing, almacenamiento y

logistica de distribucion.
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ABSTRACT

The objective of the research was to show that commercial management based on
generational change has a significant impact on the level of sales; This was achieved under
a quasi-experimental design, made up of the geographical area of the coast (control group)
and the highlands (experimental group) of La Libertad; In the case of the coast, sales level
data was collected from November 2017 to December 2018, and in parallel, data from
commercial management, as a basis for the diagnosis to undertake improvements in the
sierra area, raising data from all the 2019 period. From the investigation it was concluded
that determining the market segment, whose consumer profile is consistent with the
characteristics of the product to be offered, is essential; This requires an understanding of
generational change, that is, the set of activities or interests, opinions, lifestyle, customs or
habits in general of consumers that have changed, and are changing as a result of social,
political, economic factors, and especially technological; This approach must underlie
commercial management actions, such as alliances between distributor and manufacturer,
thus guaranteeing rapid entry into new markets; This should be supported by the respective
investments in storage and logistics infrastructure, particularly highlighting the
implementation of storage procedures, order care and routing plans, being key variables,
time and costs; Obtaining as a result a greater efficiency in the use of resources, an increase

in sales levels, and as a consequence higher profits or profits.

Keywords: Generational change, business management, marketing, warehousing and

distribution logistics.
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I. INTRODUCCION
I. 1. Realidad problemética
Uno de los retos con los que tienen que lidiar hoy en dia los mayoristas 0 empresas
distribuidoras de cerveza, en paralelo a los esfuerzos de posicionamiento de marca como
respaldo por parte del fabricante, es el de identificar los mercados que siguen
manteniendo la tradicién o las preferencias por el producto, pues de lo contrario les
significara altos costos logisticos, de almacenamiento y de marketing; y desde luego
relegarse a las bajas ventas. Ante ello, resulta fundamental una gestion comercial basada
en los cambios generacionales, pues son determinantes de los gustos o preferencias de
los consumidores, dada la identificacion de las actividades o estilos de vida, lo que trae
consigo el arraigo, y por consiguiente la localizacion de los consumidores en
determinados &mbitos geogréficos; siendo necesario, determinar la logistica como base
0 soporte estructural, definiendo el punto de abastecimiento y las condiciones de
abastecimiento (tanto en seguridad y cantidad de abastecimiento), determinando la
capacidad de almacenamiento que responda a la demanda (disponer de stock de
seguridad), la disposicion de los recursos fisicos (unidades y materiales de transporte o
envases), humanos (que respondan a los procesos operativos y a una respuesta eficiente

al consumidor) y la distribucion de las rutas.

De acuerdo con lo definido por Dilthey, citado en Diaz, Lopez y Roncallo (2017),
sostiene que, una generacion esta definida por “[...] los hechos, circunstancias y
acontecimientos que se suscitan en su epoca; siendo estos los que ocasionan que, los
individuos de una misma generacion, puedan responder a situaciones de manera similar”
(p. 195); el autor afiade que, los individuos de una determinada generacion, comparten

la misma época de la historia, vivenciado la misma coyuntura politica, social, cultural,
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econOmicay sobre todo tecnoldgica, lo que define un patron de comportamiento similar.
Segun The Center for Generational Kinetics (2016), la sociedad est4 conformada por
las siguientes generaciones: Tradicionalistas, Generacion silenciosa o Swingers (de
1945 hacia atras); Baby Boomers 0 BB (1946 — 1964); Generacion “X” (1965 - 1976);
Generacion “Y” o Millennials (1977 - 1995); e 1Gen, Generacion “Z” o Centennials

(1996 al 2006).

En lo que respecta al consumo de cerveza, es de interés particular en la presente
investigacion, el comportamiento de las generaciones, “BB”, “X”, “Y” y “Z”. En el
articulo de Diaz, L6pez y Roncallo (2017), se precisa que, la Generacion “X”, busca un
balance entre lo personal y lo laboral (tal es asi que, se afirma que, “[...] estan
interesados en sus tres comidas y un techo en donde dormir” (p. 197)), sin embargo los
autores acotan que, son profesionales responsables, preparados y que componen el
mayor porcentaje del mercado laboral; representan alrededor del 21% a nivel mundial;
un porcentaje similar representan los “BB” (18%), a diferencia de los “X”, buscan su
maximo potencial en el trabajo, preocupados por el status y una mejor calidad de vida,
tiene una actitud orientada hacia la lucha social y los derechos civiles; por lo general,
los que se encuentran laboralmente activos, han logrado establecer poder en las
organizaciones en las que laboran, lo que les garantiza estabilidad econdmica; por su
parte, los millennials (o generacién Y), a nivel mundial representan méas del 40%, es la
generacion que ha nacido y crecido con una influencia notable de los avances
tecnoldgicos, asi también con la popularidad de redes sociales como facebook y twitter,
el uso de plataformas web, como Google, Wikipedia y Youtube; los autores sostienen
que, estan fuertemente influenciados por la globalizacion, presentan caracteristicas

similares entre paises. (Anexo 1 — Tabla 0.1y 0.2)
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De otro lado, se tiene a la generacion “Z” o0 centennials (que en la actualidad tiene
alrededor de 22 afios), una generacion emergente, que ha nacido con el boom de las
tecnologias de la informacion y comunicacion, caracterizandose por una notable
influencia de la opinidn en redes sociales (segln la institucion espafiola, Instituto
Nacional de Estadistica (INE), citado en la Revista de estudios de juventud, “el 99% de
los jovenes de esta franja de edad, acceden a Internet de forma cotidiana” (Quintana,
2016. p. 128)), segun lo afirma Lara y Ortega (2016), precisando que “Nunca un canal
tuvo tanta fuerza a la hora de viralizar una motivacion de compra. Y nunca un canal

tuvo tanta fuerza a la hora de penalizar la adquisicién de un producto o servicio” (p. 71).

Son estos los perfiles definidos por el cambio generacional, como primer filtro o
segmentacion que deben considerar los fabricantes de cerveza, a fin de brindar el soporte
necesario a sus clientes, como es el caso de los mayoristas; debiendo establecer
estrategias de posicionamiento de marca, orientadas a conquistar las nuevas perspectivas
de compra o decision de consumo, de los millennials y centennials, pues de lo contrario
estarian condenadas a relegarse con ventas bajas. En paralelo, los mayoristas deben
reconsiderar el enfoque de la gestion comercial, debiendo buscar diferenciar los cambios
generacionales, dado los estilos de vida que estos generan, a fin de identificar los
mercados potenciales, pues de lo contrario les implicaria elevados costos logisticos, de
almacenamiento y de marketing en general para conseguir ventas, con las consecuentes

implicancias por costos de stock.

Particularmente desde la funcion del marketing bajo un enfoque de cambio
generacional, se busca segmentar el mercado, segun las implicancias que traen consigo

la influencia de ciertos factores (politicos, economicos, sociales, culturales y
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tecnoldgicos), al acentuar determinadas caracteristicas en ciertos grupos, como los
estilos de vida, la personalidad y la clase social que se termina por adoptar o se pretende
aparentar, impulsadas notablemente por las redes sociales. Al respecto, es claramente
notable, que el cambio generacional, influye en el perfil psicografico de los
consumidores, entendiéndose a esto ultimo, “[...] como una combinacion de
Actividades, Intereses y Opiniones (AIOs)” (Shiffman y Kanuk (2012), citado en
Ciribeli y Miquelito, 2013, p. 45); las mismas que, se configuran, dado el cohorte
generacional, generando implicancias como, el cambio de residencia, trasladdndose a
otros lugares, a fin de tratar de cumplir sus metas; caso de las jévenes de zonas rurales
de Chile central, segun se afirma en el articulo de Valdés y Loreto (2015), publicado en
la revista latinoamericana Polis, precisando que, el “cambio generacional [...] marca el

abandono de la agricultura con el fin de acceder a otro tipo de empleo y de residencia”

(p. 42).

Son estas implicancias que deben ser avizoradas por la gestion comercial, a fin de
focalizar sus estrategias de marketing, pues brindara la base al enfoque trade marketing;
que, segun se deduce de la investigacion realizada por Labajo y Cuesta (2004), se debe
“definir aspectos de animacion del punto de venta con el distribuidor, colaborar con la
gestion del espacio en el establecimiento, y definir promociones para los clientes” (p.
14), afadiendo ademas que, a ello se le debe sumar estrategias de posicionamiento de
marca, asi como responder a los requerimientos del mayorista o distribuidor; por su
parte Castellanos (2011), afiaden que, estas acciones de comercializacion se veran
reflejadas en “[...] disminucion de stocks, mejora de la satisfaccion del consumidor,

generacion de lealtad de los consumidores hacia los productos” (p. 40).
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Lo imperioso de la aplicacion de una gestion comercial basada en el cambio
generacional, es irrefutable, segun se ha caracterizado a las diversas generaciones;
puesto que, esto permite diferenciar las acciones logisticas y de marketing orientadas
hacia los mercados potenciales resultantes, que se configuran por tendencias de
consumo, comportamientos sociales, estilos de vida en general; y ademas en cantidad y
espacio o localizacion (lugar), dada la implantacién de las tendencias impulsadas
notablemente a través de las redes sociales (las mismas que de acuerdo con la Fundacion
Espafiola para la Ciencia y Tecnologia (Fecyt, 2017) han pasado de un uso poblacional
del 9,7% a 43,6% desde el 2010 al 2016 — Anexo 2 — Figura 0.1), en cuyo medio masivo

no es una excepcion la determinacion del patrén de consumo de la cerveza.

No obstante, al parecer, las compafiias no estan tomando en consideracion este enfoque,
y en todo caso, se estd rompiendo el canal de comercializacion entre fabricante y
mayorista, debilitandose la atencion efectiva y eficiente del mercado. Tal es asi que,
segun el reporte de Business Insider, citado en el portal web del diario El Financiero
(2017), “La penetracion de la cerveza cay6 uno por ciento entre 2016 y 2017 en el
mercado estadounidense, mientras que, tanto el vino como las bebidas espirituosas no
se movieron, segun las calificaciones de Nielsen” (Parr. 5); al parecer la tendencia en
Estados Unidos, ya viene desde afios atras, asi lo deja notar el informe de Rabobank,
publicado en febrero de 2018, citado en Gestion (2018), donde se precisa que, “la cuota
de mercado de las cinco principales marcas de cerveza por volumen fue del 54,8% en
2008 y ha ido disminuyendo alrededor de 1 punto por afio, hasta alcanzar el 45,7% en
2016 (Parr. 6). Segun el citado informe, los resultados se explicarian, puesto que, “el
consumidor se estd volviendo mas educado y “prospero”, lo que esta afectando lo que

consume, como lo consume y en donde lo consume” (Parr. 1); siendo esto concordante
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con el hecho de que, la generacion “Z” y los millennials (generacion més joven), no
estan prefiriendo la cerveza tanto como las generaciones mayores; estarian prefiriendo

vino y bebidas espirituosas.

La caracterizacion del comportamiento del consumidor de cerveza, segun el citado
informe, también es concordante con la conclusién arribada en la investigacion doctoral
de Herndndez (2015), concluyendo que, el consumidor de hoy en dia, estd més
informado, es emprendedor, lo que lo hace, mas exigente y diligente; y particularmente
“[...] conoce el mercado de bebidas y sabe perfectamente las diversas alternativas que
el mismo le ofrece” (p. 137). Esto, se explicaria, dada la marcada influencia de las redes
sociales, particularmente en la generacion “Y” o millennials y “Z” o centennials, lo que
fortalece ciertas tendencias en los grupos sociales, como la preocupacion por una vida
mas sana, como lo afirma, el portal web Menzing (2018), en el cual, ademas se deduce
que, es justamente por ser mas “mediatico” a través de las redes sociales, que esta
generacion se preocupa por la imagen; a esto habria que afadir, la afirmacién hecha en
el informe de Berenberg Research, publicado en Business Insider, “veinte afios de
educacidn antidrogas, antitabaco y antialcohdlico han hecho su trabajo: ya no es '‘poco

cool' no beber ni tomar drogas” (Life and Style, 2018, parr. 8).

La realidad nacional, no esta exceptuada, segun lo antes expuesto; ya desde el 2013 el
consumo per capita no habria mostrado crecimiento alguno, habiéndose mantenido en
45 litros (segun Fernando Zavala, Gerente General de Backus, citado en el portal web
Correo (2014)), se le asuma a ello, la afirmacion realizada por el diario Mercadotecnia
(2018), donde se afirma que, el mercado cervecero estd siendo perjudicado por la

pérdida de la atraccion del consumo de cerveza de la generacion “Y” y la generacion
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“Z”, estos cada vez buscan licores y bebidas espirituosas con mayor grado de alcohol.
La preocupacion de los perfiles antes caracterizados, se verifica en el estudio a cargo de
la consultora de Rolando Arellano, en el 2022, donde se determind que, “el 9% de los
peruanos son sofisticados, en su mayoria son mas jovenes que el resto de la poblacion,
caracterizandose como, muy modernos, educados, liberales, cosmopolitas y valoran
mucho la imagen personal, valoran el estatus, y son asiduos consumidores de productos
light; esto, en definitiva los caracteriza como consumidores con un marcado perfil de
consumo de bebidas de actualidad, desligandose de las bebidas tradicionales como la
cerveza; se suman, las modernas (aunque menos preocupante al ser mujeres),
representando un 27% (acumulandose un total del 36%), quienes se preocupan por su
apariencia, priorizando la calidad y las marcas en sus compras (Studoco, 2023); a
diferencia los dos perfiles antes mencionados, se tiene a los progresista (20% de la
poblacidn), si bien pueden consumir productos modernos, y buscan la conveniencia
costo beneficio, no obstante, no estan dispuestos a pagar mas por la novedad, asi mismo
no les interesa mucho la imagen, por ende, no hay una influencia notable de redes

sociales, y podrian estar abiertos al consumo de cerveza.

Al respecto, la realidad se explicaria, segin lo ya comentado en el contexto
internacional, puesto que, como bien es sabido, en el Perd, al igual que, en casi todo en
el mundo, el uso de las redes sociales es casi inherente a las nuevas generaciones, vale
destacar la demanda de la red social Facebook; de acuerdo con un estudio nacional,
realizado por Santana, Franco y Herndndez (2014), sostiene que, “[...] el 35.3% de los
encuestados considera que Facebook les permitié hacerse una idea de la vida en la
universidad, por medio de imagenes y videos de los estudiantes en las diferentes

actividades realizadas por la institucion” (p. 126); en general, a través de la red, se
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consigue que el joven postulante interactiie con un “Me gusta”; esto se acentlia mas aun,
siendo que, segun el estudio, “[...] 38,5% de los encuestados entabl6 conversacion por
medio de Facebook con estudiantes de las universidades cuando se encontraban en el
proceso de blsqueda de informacion” (p. 126). Los resultados ponen en evidencia la
influencia de la red social, hacia una mayor tendencia en adquirir un mejor estilo de
vida, a través de la educacién superior, y desde luego que, esto viene acompafiado con
la ausencia en la adopcién de costumbres de los padres, como es el caso de tomar
cerveza, pues, por lo general se asocia con costumbres de “barriada” o pueblo”.

De lo anterior, se deduce que, no es de extrafiarse el movimiento poblacional que se
viene suscitando de la generacion mas joven de la sierra de la Libertad hacia la costa,
pues se explicaria por la motivacion de obtener un mejor estilo de vida, alcanzado a
través de la educacion superior, por lo que se verian obligados a trasladarse a la costa,
dada la existencia de las instituciones superiores. Al respecto, en términos generales,
segun los cencos realizados por el Instituto Nacional de Estadistica e Informética (INEI),
en lo publicado por el Banco Central de Reserva del Peri (BCRP, 2019), la migracion
de la sierra a la costa (intra-departamental) en la Libertad, en el distrito de Trujillo y El
Porvenir representd, el 3,1% y 3,8% respecto de su poblacion en el 2017,
respectivamente (Anexo 2 — Tabla 0.3); asi mismo una estadistica mas, respecto de las
transiciones entre regiones, evidencia el movimiento migratorio mayoritario hacia la
costa, siendo casi la mitad (49,87%) del total de traslados desde la sierra (Anexo 2 —

Tabla 0.4).

Ante dicho contexto, es que surgié el problema en la distribuidora Varhon SAC,
observable hasta junio de 2018, orientada tan solo en atender la zona de la costa de la

Libertad, particularmente la zona de Trujillo, habiéndose conformado en esta localidad,
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un mercado considerablemente heterogéneo, con una presencia notable de la generacion
“Y” y “Z”, quienes habrian migrado de la zona sierra de La Libertad, por motivos de
estudio y busqueda de oportunidades laborales. Como bien se ha caracterizado en los
parrafos anteriores, las preferencias de consumo de estas generaciones han cambiado
notablemente, optando en gran medida por los licores o bebidas espirituosas; a esta
situacion, se le sumo las acciones del fabricante Backus, el cual empezo a tener mayor
cobertura, es decir empez6 atender casi al 100% de los clientes potenciales de la
empresa, en la zona Trujillo; vale destacar ademas la apertura de varias empresas de
venta de licores y Makro, quienes sacaron maltiples promociones para discotecas y
bares, lo que dejo en evidencia, las preferencias de la poblacién méas joven, por el

consumo de licores.

Definitivamente esta situacion puso en evidencia las deficiencias de la gestion
comercial, al no estar considerando el cambio generacional, y consecuentemente
predispuso a un inefectivo soporte estructural o logistico, reflejandose notablemente en
la ausencia de una respuesta eficiente al consumidor. Lo anterior se dejoé notar en el
mayor recorrido en las actividades de distribucion, al buscar posibles clientes,
invirtiendo alrededor de 14 h diarias (lo que supone desde ya un desgaste de los recursos
logisticos); se sumo a esta situacion la escasez de recursos logisticos, como la falta de
unidades de transporte (2 unidades, con capacidades de 1200 cajas y 350 cajas) y la
capacidad de almacenamiento (60 metros cuadrado); lo anterior, dada la falta de capital,
atribuible al notable bajo nivel de cobertura de mercado. Dada esta situacion, fue
evidente la falta de cumplimiento de entrega de pedidos a tiempo, logrando apenas un
porcentaje del 60% de los pedidos atendidos a tiempo (150 cajas atendidas en el lapso

de 14 horas), asi también se presentaron rechazos en un 3,5% de los pedidos (equivalente
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a 227,5 cajas al mes). La implicancia final fue observable en la baja notable de las
ventas, habiendo descendido desde un promedio mensual de 15254,12 cajas hasta antes
del inicio de optar por las estrategias de comercializacion con enfoque de cambio
generacional (hasta junio de 2018) a 6975 cajas (desde julio a diciembre

de 2018, periodo provisional en el que se inici6 el proceso de implementacion de las
estrategias de comercializacion); asi mismo, se incremento el gasto en combustible en
6,78% (observandose un incremento del consumo en galones de combustible de 258
hasta antes de la implementacién de las estrategias de comercializacion, a 277); y
ademas se increment6 el costo del personal por las horas extras, siendo que, estas
pasaron de un promedio mensual de 26 h (hasta antes de optar por las estrategias de

comercializacion), a 53 h, en la fase de implementacion de las estrategias.

Como consecuencia se empez0 a retirar al personal de ventas y se dio inicio al proceso
de auto venta, es decir cargar producto en los carros e ir a ofrecer a quien quiera comprar.
No obstante, en consideracion del analisis del cambio generacional, a inicios de julio de
2018, se considero que las medidas tomadas no eran la solucion, decidiendo orientarse
hacia la zona de la sierra, como el caso de Otuzco, inicialmente, empezando con la auto
venta, para consecuentemente adentrarse a otras provincias como Julcan y Santiago de
Chuco, ya que se consider6 que, en la sierra en general esta concentrada la generacion

Baby Boomer , generacion “X”, y la poblacion adulta millennials o “Y™.
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I. 2. Pregunta de investigacion
Pregunta General
¢En qué medida, la gestion comercial de cerveza basada en el cambio generacional tiene

un efecto en el nivel de ventas, distribuidora Varhon SAC, La Libertad, 2019?

Preguntas especificas

¢ En qué medida una gestion comercial sin un enfoque de cambio generacional tiene un
impacto en el nivel de ventas de la zona de Trujillo, periodo noviembre de 2017 a
diciembre de 2018?

¢Cudl es el nivel de gestién comercial que viene ejerciendo la distribuidora, segun los
resultados cuantitativos del marketing, gestion de almacenes y de la logistica de
distribucion?

¢En qué medida la gestion comercial con enfoque en el cambio generacional, tiene un
impacto en el nivel de ventas logrado en la zona sierra de La Libertad, en comparacion

a la zona de Trujillo, periodo noviembre de 2017 a diciembre de 2019?

I. 3. Objetivos de investigacion
1.3.1. Obijetivo general
Determinar el efecto de la gestion comercial de cerveza basada en el cambio
generacional, en el nivel de ventas, distribuidora VVarhon SAC, La Libertad,

2019.
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1.3.2.Objetivos especificos

1) Identificar la medida en que la gestion comercial sin un enfoque de cambio
generacional tiene un impacto en el nivel de ventas de la zona de Trujillo,
periodo noviembre de 2017 a diciembre de 2018.

2) ldentificar el nivel de gestion comercial que viene ejerciendo la distribuidora,
segun los aspectos de marketing, la gestion de almacenes, y la logistica de
distribucion.

3) Identificar la medida en que la gestion comercial con enfoque en el cambio
generacional, tiene un impacto en el nivel de ventas logrado en la zona sierra
de La Libertad, en comparacién a la zona de Trujillo, periodo noviembre de

2017 a diciembre de 2019.

I. 4. Justificacidn de la investigacion
1.4.1. Justificacion Teorica

La investigacion es fundamental para la distribuidora VVarhon SAC, toda vez
que, le permite tener una vision holistica de la gestion comercial,
particularmente, considerando como premisa fundamental la segmentacién de
mercado, identificando el proceso de configuracion del mercado como
consecuencias de las implicancias generadas, dada los cambios generacionales
acentuados por la influencia de las redes sociales, las que inciden en los estilos
de vida, terminando por movilizar poblaciones desde un d&mbito geografico
hacia otro, como es el caso particular, de la movilizacién de gente de la
generacion “Y”’y “Z” de la sierra, hacia la costa, influenciados por la busqueda

de un mejor estilo de vida, a través de la educacion formal brindada en la zona
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costera de La Libertad (Trujillo). Esta identificacion definitivamente tiene una
implicancia en la reduccion de los costos logisticos, de almacenamiento y
desde luego de marketing (resultando contraproducente esto Gltimo, puesto
que, la inversion en el posicionamiento de marca, para diferencia el mercado
heterogéneo, debe estar respalda con acciones estratégica de parte del
fabricante) en su intento de orientarse hacia un mercado heterogéneo como es
el caso de Trujillo (pues estaria conformado considerablemente por la
generacion “Y”y “Z”, los cuales no estarian prefiriendo en gran a medida a la
cerveza), debiendo orientarse hacia un mercado menos heterogéneo como es el
caso de la sierra, siendo que, estaria conformado sobre todo por la Generacion
“BB”, “X”y la poblacién adulta de la generacion “Y™.

La investigacion, como aporte tedrico, contribuye en sentar las bases de un
enfoque de gestion comercial de cerveza basada en el cambio generacional, a
nivel de un disefio cuasi experimental; es decir, discernir la configuracion del
mercado cervecero, como consecuencia del impacto los cambios que se han
suscitado en las diversas épocas de la historia, lo que ha marcado la tendencia
de ciertos estilos de vida, como consecuencia del impacto notable de las
tecnologias de la informaciéon y comunicacion, lo que ha conllevado a un
mundo globalizado con gran injerencia a través de las redes sociales; y que en
definitiva esto afecta al comportamiento de consumo, dado el perfil

psicogréfico.
1.4.2. Justificacion Practica

La adopcion del enfoque de la gestion comercial, orientando los esfuerzos hacia

un mercado menos heterogeneo, como es el caso de la sierra (Otuzco, Julcan y
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Santiago de Chuco) repercute en los resultados econémicos de la empresa y
consecuentemente en la mejora del bienestar econdémico y social de los
colaboradores, esto como resultado de la reparticion de utilidades, siendo que la
empresa posee mas de 20 trabajadores; asi también se generan comisiones por el
logro de metas, las mismas que resultan factibles por el soporte brindado por la

empresa a través de una gestion eficaz y eficiente.
1.4.3. Justificacion Metodoldgica

Por ultimo y no menos importante, la presente investigacion, servird de base
referencial, en su disefio de investigacion, al ser claramente congruente con el
contexto real de la problematica, para el caso, un disefio cuasi experimental, lo

que garantiza la fiabilidad y alcance de las conclusiones a las que se arriben.

I. 5. Alcance de la investigacion
La investigacidn se circunscribe en un alcance de investigacion explicativa, bajo un
diserio cuasi experimental, siendo el disefio, claramente congruente con el contexto
real de la problematica (llamese la configuracion de los grupos y la factibilidad de
disposiciéon de datos de campo), lo que garantiza la fiabilidad y el alcance de las

conclusiones a las que se arriben.
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Il. MARCO TEORICO

11.1. Antecedentes

Quintana (2016), en su investigacion “Generacion Z: vuelve la preocupacion por la
transparencia online”, realizada en Espana, explica la importancia que brindan los jovenes a
su privacidad y como esta deriva en sus habitos de consumo, los puntos criticos identificados
son los que guardan relacion con el avance tecnoldgico, los habitos digitales y, todo lo
relativo a ataques informéticos capaces de vulnerar los datos e intimidad. Del mismo modo,
mediante su técnica de recoleccion de datos (analisis documental) incluye otro dato sobre
las tendencias del consumo que caracterizan a esta generacion como el enfoque en la
innovacion; comodidad (servicios o productos que representen ahorro de tiempo); deseo de
seguridad (consumidores sensibles a la marca, pero de baja lealtad); y tendencia a la evasion
(deseo de una oportunidad de escape). De la investigacion se destaca que la generacion Y 'y
la Generacion Z declaran considerablemente menos preocupacion que los ‘Baby Boomers’
en ser observados por las grandes empresas, que lo consideran una practica aceptable que
ayuda a las empresas a ofrecerles productos mejores y mas personalizados. Como conclusién
de la investigacion, la generacion Z es universalmente digital (99%), donde la innovacion y
rapida sustitucion de servicios o productos es normal para ellos, y mantienen una mayor
conciencia de riesgos y ciberseguridad; no obstante, la cantidad de aplicaciones que
requieren permisos de acceso dejan poco margen de proteccion. En el enfoque relacionado
al consumo, la Generacion Z, del mismo modo que sus antecesores los millennials, estan
dispuestos a renunciar a una parte de su intimidad si ello supone el acceso a productos
mejores y mas personalizados, pero les preocupa mas compartir sus datos financieros en

linea.
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Lara y Ortega (2016), en su investigacion “Los consumidores de la Generacion Z impulsan
la transformacion digital de las empresas”, realizada en Espafia, analizan que es lo méas
relevante en el consumo de los nativos digitales y en qué aspectos de marketing deberian
enfocarse las marcas en su relacion con ellos. La técnica de recoleccion de datos fue el
andlisis documental, de donde se destaca que la tendencia de compras a través de internet
obliga a las marcas a adaptarse a las peticiones de los clientes para poder brindar respuestas
inmediatas, sencillas y provechosas, ante ello las marcas estan invirtiendo en un e-commerce
con transparencia en sus procesos, autenticidad y personalidad en los productos. Adicional
a ello, su investigacion sefiala que los periodos de atencién de los Z son de ocho segundos,
tiempo medio que los jévenes dan plena atencion a algo en concreto, un hecho que las marcas
no deben ignorar, asi como el factor emocional para generar el vinculo marca-cliente y asi
ganarse la confianza de este tipo de consumidores, como la empatia, simbolizada por una
marca auténtica, entendimiento y escucha al consumidor. En conclusion, la investigacion
indica que la Generacion Z es mas tolerante a la publicidad online, prefiriendo que los
anunciadores lleguen a ellos mediante el mundo digital y a través de personas reales con las
que se sientan identificados (influencers sociales), inclinados a compartir opiniones,
sugerencias e ideas de su consumo, resumiendo cinco rasgos caracteristicos llamadas las 5
iesy las 5 ces: Irreverencia y Contraste, Influencia y Conexidn; Innovacion y Creatividad,;

Inmediatez y Cortoplacismo; e Inquietud y Cambio.

Valdés y Loreto (2015), en su articulo “Géneros, generaciones y lugares: cambios en el
medio rural de Chile Central”, realizada en Chile, explicaron cOémo inciden las
transformaciones intergeneracionales en las localidades mediante un analisis micro-social,

para ello emplearon informacion conseguida de fuentes como: informes escritos, entrevistas,

16|Pagina Apellidos y Nombres del Autorn



La gestiébn comercial de cerveza basada en el cambio
UPN generacional en el nivel de ventas, Distribuidora Varhon
UNIVERSIDAD SAC, La Libertad, 20109.

PRIVADA
DEL NORTE

estadisticas y relatos biograficos abarcando tres generaciones (generacion mayor, intermedia
y joven), lo cual permiti6 conocer las similitudes, cambios y contrastes intergeneracionales
entre localidades, las subjetividades colectivas, elementos transmitidos entre géneros y
generaciones como las rupturas y consecucion de factores relacionados a la diferencia sexual
0 a el status social. De la investigacidn se concluyd que para las generaciones jovenes el
concepto de lugar se ha desligado de la naturaleza extendiéndose a la ciudad e incluso otros
paises, bajo su propia experiencia formativa, profesional, de acceso a los medios de
comunicacion, internet, telefonia celular y transporte. Ante ello, son manifiestas las
discrepancias de la generacion joven en la manera de pensar, habitar, hacer, consumir,
situarse en el mundo e identificarse entre sus generaciones predecesoras, donde, cabe
resaltar, la generacion joven muestra mayor similitud entre ambos sexos y sus estilos de vida.
El movimiento poblacional, escolaridad y la cercania con lo urbano de los mas jovenes se
demuestra en sus héabitos de consumo, vestimenta y uso de tecnologia para obtener productos
y servicios, que en comparacion a generaciones pasadas esta sostenida en el uso de teléfonos

celulares con conexion a internet.

Hernandez (2015), en su tesis “Factores que influyen en la compra y consumo de bebidas:
alcohol vs. no alcohol”, realizada en Espafa, con la intencion de contribuir al conocimiento
tedrico y empirico en marketing, desde la perspectiva del comportamiento del consumidor
en la industria de las bebidas, se propuso analizar los factores que influyen en la compra y
consumo de bebidas alcohdlicas frente a las no alcohdlicas. Mediante su técnica de
recoleccion de datos, el analisis documental y analisis multivariante, especificamente de
regresion logistica del gasto y consumo semanal, tipos de clientes y la cantidad de

consumidores de bebidas alcohdlicas y no alcoholicas en Esparia, resalta la influencia que
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tienen dos clases de factores en la compra de bebidas, los intrinsecos e individuales y los
extrinsecos 0 ambientales. En conclusion, los principales factores individuales como
dominios motivacionales, estilos de decision, dimension cultural, variables
sociodemogréficas, etnocentrismo, factores ambientales (entorno de compra) y
sociodemogréficas; influyen en las emociones, las percepciones, las acciones y las
decisiones que impulsan al consumidor a alcanzar un objetivo deseado del producto.
Adicional a ello, sobre la caracterizacion de las formas en que los individuos perciben y
realizan su proceso de toma de decisiones, la investigacion propone la aplicacion de 8 estilos
de decision (perfeccionismo/conciencia de alta calidad; conciencia de marca; novedad y
moda; precio y valor, recreativo y compra heddnica; impulsividad; confusion por exceso de
informacion; y lealtad). Finalmente, el autor plantea la aplicacion de 3 tipos de entornos de
compra que afectan al comportamiento de compra en bebidas, que son; la ubicacién y el
entorno fisico del establecimiento; el entorno de compra virtual; y el entorno social de

compra.

Santana et. al (2014), en su investigacién “Rol de las redes sociales en la eleccion de una
universidad”, realizada en Lima, buscaron determinar la importancia de las redes sociales en
el proceso de eleccion de una institucion universitaria, es decir, la intencién de compra y;
conocer los elementos de las redes sociales que funcionan como estimulos para lograr el
favoritismo por una institucion. Para el desarrollo del marco contextual, la muestra
considerada fue de muestreo no probabilistico por conveniencia, donde entrevistaron a los
responsables de los medios sociales de las universidades seleccionadas (Cuestionario para
expertos, tipo de pregunta abierta y realizada a 14 personas); durante la recopilacion y el

anélisis de los datos primarios, llevaron a cabo un estudio cuantitativo basado en las
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encuestas a los estudiantes (Cuestionario para estudiantes, tipo de pregunta cerrada y
realizada a 99 personas) procesadas con el software IBM SPSS. El estudio concluye y
confirma que la importancia de las redes sociales en el proceso de eleccion de una
universidad esta en la basqueda de informacién, siendo Facebook una de las fuentes mas
utilizadas por los estudiantes para informarse sobre una universidad, ocupando el tercer lugar
(13,1%), ya que ofrece a las instituciones proximidad a los jovenes y respuestas rapidas, y
también contribuye a la creacion de marca, ya que su contenido evoca emociones positivas.
Las encuestas revelaron que el 35,3% de los encuestados consideraba que Facebook les
permitia conocer la vida universitaria a través de fotos y videos de estudiantes en diversas
actividades de la institucion, ademéas, comprobaron que los estudiantes responden a ciertos
estimulos en determinadas publicaciones comentandolas o dandoles "me gusta”,

especialmente las relacionadas con el fervor patriotico, la politica o el orgullo universitario.

Quintana (2021), en su estudio “Mejora de procesos para el incremento de la productividad
de picking en un centro de distribucion de Huachipa”, realizada en Lima, tuvo como objetivo
demostrar la optimizacion del redisefio de layout de las canchas de picking para aumentar su
productividad de modo sostenible y eficaz para la cadena de suministro, ya que impacta en
el servicio a los consumidores. Manejé la técnica de analisis documental, observacion directa
y el uso de herramientas de redisefio como Layout para mejorar la eficiencia de
almacenamiento y distribucion de los productos aplicada a los procesos de cadena de
suministro. En conclusion, el investigador incorpora datos adicionales sobre el redisefio del
layout del area de picking, donde se introdujo el método de las 5 "S", para lo cual se
estandarizaron los procesos, se introdujo un modelo de reconocimiento del buen desempefio,

evaluado mediante indicadores de los procesos del almacén (recepcion, almacenamiento,
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picking, despacho y salida de transportes secundarios subcontratados), y se incluyeron
sesiones semanales de seguimiento para los operarios y el personal, y asi ver los resultados
alcanzados y tomar acciones correctivas cuando los indicadores se desvien. En conclusion,
mediante la mejora de la logistica de distribucién, la administracion y la gestion de los
procesos, la productividad del picking aumento de 264 CF/HH (Carga Fisica/Horas Hombre)
a sobre 300 CF/HH, mejorando asi la eficiencia operativa de la empresa y generando un
ahorro de S/258,529.79 anualizado, a la vez que beneficia a los clientes con la entrega de
unidades en calidad, cantidad, a tiempo (comprimi6 los tiempos de traslado de 38 seg. a 13

seg, lo cual hace posible la salida de la flota antes de las 8 am) y a un precio justo.

Chévez (2016), en su estudio “Propuesta de mejora de la gestion logistica para reducir los
costos logisticos operacionales de la Empresa Cervecera Barbarian S.A.C.”, realizada en
Lima, tuvo como objetivo ejecutar un diagndstico actual de la empresa cervecera en sus
procesos para posteriormente evaluar el impacto de la estandarizacion y politicas de manejo
de sus procesos a fin de reducir sus gastos logisticos operacionales, de almacenamiento y
distribucion en la produccion y comercializacion de cerveza. Mediante la técnica de
recoleccion de datos basada en el anélisis documental (revision de los registros y reportes de
la empresa), entrevista (el muestreo no probabilistico por conveniencia, donde se entrevisto
al responsable de operaciones logisticas sobre los procesos de compras y gestion de almacén,
tales como el inventario, personal, compras, y volumen de materiales) y observacién directa.
Como conclusion su estudio demuestra que, los costos logisticos de entrega de productos
otorgados al cliente se ven influenciados por el manejo del inventario, compras y ambito
geografico del mercado objetivo, personal y eleccion de rutas de la flota subcontratada;

identificando ademés que un problema frecuente en el desfase de costos de distribucion es
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la ausencia de gestion en sus procesos de inventario y estandarizacién de lotes de compra,
aumentando sus costos de almacenamiento, rotacion del inventario y cantidad de unidades
perdidas por perecebilidad ante los extensos periodos de almacenamiento. Ante ello, la
propuesta de mejora logro reducir los costos de almacenamiento de S/. 83,726 a S/. 51,954
soles mensuales, logrando un reajuste del 37.95%, y disminucion de costos de distribucion
(de 10% a 4%.), mediante la contratacion de flotas adecuadas para las entregas del producto

a los clientes.

11.2. Conceptos
Crecimiento de ventas: Variacion del nivel de ventas en un determinado periodo o estacion

en relacién a otro, como consecuencia de un cambio o estimulo.

Porcentaje de pedidos rechazados: Magnitud porcentual del nimero de pedidos por los
clientes, en relacion al total de pedidos, en un determinado periodo de tiempo.

Desercion de clientes: Proporcion de clientes que se retiran o se dan de baja, en relacion a
la cantidad actual de clientes, en un determinado periodo.

Incremento de clientes: Proporcion de clientes nuevos o que se dan de alta, en relacién a la

cantidad actual de clientes, en un determinado periodo.

Mix de marcas: Proporcion de pedidos con mas de dos productos, en relacion al total
pedidos en un determinado periodo.
Promociones: Proporcion de clientes con promociones, en relacion al total de clientes, en

un determinado periodo.

Cumplimiento de precios sugeridos: Proporcion de clientes que venden al precio sugerido,

en relacion al total de clientes, en un determinado periodo.
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Nivel de cobertura de mercado: Proporcion de localidades atendidas, en relacion al total

de localidades asignadas, en un determinado periodo.

Porcentaje de stockout: Magnitud porcentual de productos sin stock, en relacion al total de
productos de la cartera, en un determinado periodo.

Porcentaje de atencion de pedidos a tiempo: Magnitud porcentual del nimero de pedidos
atendidos a tiempo en relacion al total de pedidos, en un determinado periodo de tiempo.
Efectividad de cumplimiento de los tiempos: Medida en que se cumple el tiempo previsto
0 programado para una determinada ruta.

Tiempo promedio de atencién de pedidos: Relacion entre el tiempo total en ruta y el
namero de pedidos atendidos.

Efectividad de entrega de pedidos: Medida en que se cumple con la entrega prevista o

programa de pedidos en un determinado tiempo.
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11.3. Bases teoricas

2.3.1. EIl cambio generacional

Se entiende al cambio generacional de acuerdo con la consultora Sustava (2019), como los
cambios que se suscitan en cierta ubicacion espacial, en una determinada época, como
resultado de la interaccion entre estas, generandose una cohesién social, y el desarrollo de
identidad y pertenencia social. De Mannheim (1952), citado en Fundacion Telefonica
(2018), se deduce que, las interacciones conllevan a ciertos acontecimientos que pueden
conformar profundamente la identidad de una generacion particular, destacandose «ciertas
modalidades definitivas de comportamiento, sentimiento y pensamiento» (Manheim, 1952,
p. 169); por consiguiente, la fundacion acota que, “[...] se trata de una explicacién cultural
de identidad compartida que se sitiia dentro de una “ubicacion’ estructural historica” (Parr.

5).

Sustava (2019), destaca que cada generacion es Unica, “[...] en cuanto a su comportamiento,
forma de comunicacion, forma de trabajar, forma de gastar y forma de pensar, por lo tanto,
en algunos casos, el choque generacional es muy notorio” (Parr. 3); pudiendo observarse
ciertas disrupciones. La consultora precisa ademas que, estos cambios son determinados por
abundancia econémica, eventos sociales, y los cambios tecnoldgicos, dentro de los que
destacan las redes sociales. Fundamentalmente, tanto generaciones nuevas como pasadas, se
referencian en aspectos tales como el crecimiento econémico; reasignacion de riquezas;
evolucion de las politicas sociales; desarrollo tecnoldgico; y la movilidad social, formando

una imagen generacional Unica basada en expectativas y oportunidades.
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2.3.2. Las redes sociales como determinantes del cambio generacional y los estilos de
consumo

Segun el portal web Puro Marketing (2018), afirma que, el cambio generacional tiene una

base notablemente digital; las tres Ultimas generaciones poseen un factor comun: el uso de

la red social, literalmente nacen conectados, su socializacion depende de un celular

inteligente, y como es de esperarse la educacion profesional es desarrollada en aulas, en

donde predomina el uso de ordenadores.

Gabrielova y Buchko (2021) y Aguirre (2022) sefialan que, desde la apertura de las redes
sociales, se cred una nueva manera de comunicacion, expresada prioritariamente en videos,
fotos, comentarios e incluso informacion personal, que marca el desarrollo de una vida
paralela para medir el valor individual y social, segin la originalidad y numero de
aprobaciones externas de las publicaciones o “me gusta ", en términos mas adecuados para
el lenguaje de la generacion Z. Como resultado, mediante las redes sociales ahora individuos
y corporaciones tienen la oportunidad de ofrecer una imagen publica atractiva a su publico
objetivo, empleando estrategias de mercado segin la comprension y aceptacion de los

consumidores hiperconectados.

La influencia o determinaciéon de las redes sociales en los cambios generacionales, es factible
evidenciarlo por ejemplo en la existencia de redes especializadas, cuyo resultado, es
enfatizar en la tendencia de un determinado comportamiento. Pues segun lo afirman los

autores antes citados:

[...] en la actualidad se pueden encontrar redes especializadas que agrupan a sus

miembros de acuerdo con temas de interés comun; por ejemplo, cine, deportes
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0, incluso, redes profesionales en las que el objetivo es conseguir oportunidades
laborales. Por ello, comprender como funcionan las redes sociales y como se
pueden emplear para potenciar la marca o influir en la decision de compra brinda

una oportunidad para las empresas (Santana, Franco y Hernandez, 2014, p. 17).

Ante esta situacion, de énfasis en ciertas tendencias en temas de interés comun, dada la
existencia de redes sociales especializadas, es de esperar gque, surjan comportamientos de
consumo implicitos, que, segun se deduce de lo sostenido por los autores, es cuestion de
identificarlos, comprendiendo particularmente la configuracion o formas de interaccion de
los usuarios en dichas redes sociales; asi pues, sostienen que, “Internet introduce nuevas
formas de comunicacién, una economia que prioriza nuevos valores y formas de intercambio
directas, segmentadas, personalizadas, en colaboracién, comunitarias e interactivas”
(Santana, Franco y Hernandez, 2014, p. 18); vale citar ademas, lo afirmado por Miguel

Jarquin (Estratega digital de la Universidad La Salle), citado en el portal web, Indigo (2019):

Las generaciones posredes sociales, Millennials y Z, son mucho mas conscientes
que los X de que el Internet es una ventana al mundo, y entre mas suyos sean los
mensajes menos riesgo habra de que personas ajenas a la conversacion la

entiendan (Parr. 12).

Como es de notar, el cambio generacional es resultante de la presencia o influencia
notable de los cambios tecnoldgicos como soporte de las redes sociales, que permiten
que se configuren brechas generacionales, las que se adaptan a dichos cambios

tecnoldgicos en mayor o menor medida segun el contexto al que pertenecen; de ahi
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que, es de esperar la influencia en los comportamientos de consumo diferenciados
particularmente en la generacion Millennials y “Z”, pues se han adoptado

notablemente a la influencia de las redes sociales.

2.3.3. Caracteristicas generacionales congruentes con el comportamiento de consumo
de la cerveza

Segun Forgarty y Tremblay quienes han resumido més de 150 estudios realizados en paises

de la Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo Econdémico (OCDE), citado en

Garcia (2014); sostiene que, la demanda de la cerveza es inelastica, y que el vino, los

destilados y refrescos, no se constituyen en productos sustitutos; esta caracteristica, se podria

explicar dada la caracteristica adictiva; se le suma a esto, la publicidad que promociona el

consumo de la bebida como una norma social.

De otro lado, es preciso citar Barbery, Godoy, Toro, Trujillo y Romero (2018), quienes
sostienen que:
[...] la identificacion de la necesidad nace en medio de las actividades de ocio,
momentos de diversion, conciertos, playa, fiestas; no es necesaria la busqueda
de informacion porque es un producto en el cual el consumo inicia por tradicién

y esta misma razén define la eleccion de la marca. (p. 9)

Como se deja notar, el consumo de la cerveza, responde sobre todo al acompafiamiento de
momentos de ocio y diversion. Ademas, su consumo se asocia a factores socioculturales,
considerando el impulso del consumo de cerveza por la sociedad mediante su normalizacion

y aprobacion hacia las nuevas generaciones (Millennials y “Z”); no obstante, se tienen
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variantes importantes en el consumo y eleccién de la marca de cerveza, determinada por el

nivel socioecondmico o género del consumidor.

Barbery, Godoy, Toro, Trujillo y Romero (2018), ademés afiaden que, los consumidores
adultos, con edades “[...] entre los 36 y 50, la marca es uno de los factores mas influyentes
en la decision de compra, aun méas que el sabor, lo conocido y lo clésico es mucho més
aceptado” (p. 13); no obstante, en los consumidores con edades, “[...] entre los 18 y 35, el
sabor influye muchos més en la decision de compra y eleccion de marca, de esta forma este

grupo generacional estda mucho mas predispuesto a probar y buscar nuevos sabores” (p. 10).

De lo citado, las caracteristicas de consumo en la generacion Baby Boomer y X, exponen
particularidades como cuidado a momento de gastar evitando caer en compras de impulso,
direccionando sus compras en productos para la salud y productos organicos con mayores
beneficios, dado que es una generacion en edad mayor, que sobrepone su cuidado y ahorro
del dinero; mientras que la generacion Y (Millennials) orienta sus tendencias de consumo
segun el valor precedido de la marca, el peso de las iméagenes y videos vinculados al
producto, decisiones de compra informadas con datos veridicos (si el producto es natural,
fresco, reciclable, orgéanico, local, verde, sustentable) y son mas susceptibles al marketing
viral (por recomendacidn). Para la Generacion Z es importante la transparencia y acceso al
mensaje, conexién real con la produccion mediante su experiencia y satisfaccion propia,
habituados a un consumo online, favorecen o desisten su compra segln su interpretacion

sobre la informacidn, consejo, opiniones o criticas referidas sobre el producto.

Los autores puntualizan que, el consumidor no difiere en los precios de la cerveza, “[...]

siempre y cuando mejore su experiencia con el producto, es decir, el ambiente en el que lo
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consume, con quién lo consume” (p. 13). Lo cual plantea que la intervencion social y los
factores psicosociales implicados en el consumo de cerveza despojan la explicacion de su
consumo sobre contenidos moralistas 0 econdmicos, y la aproximan mas a la concepcién de
que el consumo de cerveza es un medio que integra variables psicolégicas, psicodinamicas,

relacionales y socioculturales entre los consumidores y su entorno.

Adicionalmente, Alexandru (2021), indica que las ultimas generaciones (Millennials y “Z”),
cada vez mas identificadas como “Generacion Verde”, exponen un comportamiento de
consumo ambiental y socialmente responsable, ello favorecido con el poder adquisitivo y el
acceso a la informacion digital sobre los productos de su consumo, traduciendo esta
conciencia en opciones de productos concienzudos, organicos y respetuosos con el ambiente.
Los estudios indican que, en la tendencia de los consumidores, el 65% de los Millennials y
la generacion Z, adquiririan productos conscientes con el ambiente prevaleciendo sobre la
marca, en balance al 34% de los Baby Boomers que lo harian (consumo de productos
ecoamigables) (Amazon 2019). Ello sefiala que, las corporaciones en sus estudios de
mercado deben enfocarse en las nuevas generaciones como una asociacion de adopcioén de
éticas y opciones ecoldgicas como un simbolo de estatus, gratificacion y una expresion de
su identidad para los consumidores jovenes.

En contraste, Nielsen (2017), citado en Solano (2019) indica que las industrias cerveceras
estan perdiendo mercado indicando que “la penetracion de la cerveza cay6 en 1% (Parr. 4).
Lo cual orienta a un oportuno estudio de mercado, estrategias de venta y empleo de campafas
de mercadotecnia distintas; cuidado del proceso de produccién para captar al mercado
de millennials (principales que marcan las tendencias de compra y consumo masivo) y Gen
Z; y comprension de generaciones con expectativas y caracteristicas de estilos de vida

diferentes.
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2.3.4. La gestion comercial

“La gestion comercial forma parte esencial del funcionamiento de las organizaciones:
decisiones relativas a qué mercados acceder; con quée productos; qué politica de precios
aplicar; como desarrollar una sistematica comercial eficaz” (De Borja, 2008, p. 11). Es decir,
la gestién comercial, no solo es una funcion continuada, luego del proceso productivo,
incluye aspectos desde el abastecimiento al area de distribucion, debiendo tener injerencia
en la gestion de almacenes, la logistica de distribucion, asi como las acciones de marketing
resultantes de la investigacion o estudio de mercado, a fin de decidir la orientacién hacia los
mercados potenciales; y para el caso particular, es una funcién compartida, que forma parte
del sistema comercial entre el fabricante de cerveza y el mayorista, debiendo establecerse
politicas de abastecimiento oportuno orientadas a mantener porcentajes de stockout bajos,
asi como el respaldo con el posicionamiento de la marca o producto en el mercado emergente
dado el cambio generacional, sobre la base de estrategias de marketing para llegar de forma
efectiva al mercado (como el respaldo con las promociones y politicas de precios).

De ahi que, una tarea esencial que debe cumplir el fabricante, a fin de brindar el soporte
necesario al distribuidor o mayorista, es garantizar el posicionamiento de la marca; para ello
resulta fundamental que exista un sistema comercial que les garantice ventajas a ambos; asi
pues, de Ocafia (2012), se deduce que, los distribuidores deben constituirse en aliados
estratégicos del fabricante; pues solo asi, se salvaguardara la eficiencia en el uso de los
recursos destinados para llegar al consumidor final. Para lograr ello, el distribuidor o
mayorista debe comprender que, debe disponer de trayectoria y conocimiento del mercado,
y en congruencia con ello, requiere fortalecerse; esto es salvaguardar su situacion financiera,
disponer de infraestructura de almacenamiento y aprovisionamiento; esto le permitird
disponer del respaldo del fabricante, consecuentemente lograr una mayor cobertura

geografica.
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Como se ha dejado notar, la gestion comercial, en respuesta al objetivo esencial de garantizar
una Respuesta Eficiente al Consumidor (ECR), se sustenta, tanto en la logistica o soporte
estructural de las diversas operaciones, desde el abastecimiento, almacenamiento y
distribucion; asi como en la funcion esencial de marketing bajo un enfoque trade marketing,
lo que implica la investigacion de mercado circunscrita en un contexto de cambio

generacional notable.

2.3.5. Desempefio de marketing:

El Marketing para canales de distribucion o trade marketing consiste en el aumento de la
demanda por parte de los vendedores y distribuidores, por encima de los consumidores.
Asimismo, para que no disminuya la demanda por parte del consumidor, se tienen que
realizar acciones de marketing que envuelvan a las tres partes en el proceso de compra:
productores, distribuidores y compradores. Los componentes de Trade Marketing se pueden
clasificar en tres categorias basadas en el tipo de actividad que lleva a cabo la empresa y los
roles que ésta desempefia.

Primero se encuentran los componentes estratégicos formados por la estrategia de mercado,
clasificacion de consumidores y analisis de mercado. Los componentes en las operaciones
formados por los programas de desarrollo de mercado, planes de ventas o el modelo de
inversion, entre otros; y por ultimo los componentes de ejecucion que integran gestion de
contabilidad, territorial, atencion al cliente y acciones de mercado (Davila et al., 2019).
Trade Marketing funciones (Dévila et al., 2019):

1) Promocion del producto o servicio en el establecimiento: el Trade Marketing Manager es
el encargado de disefiar el plan de accion en el punto de venta, desde la duracion de la

promocion, objetivos de la premonicion, recursos economicos, materiales y humanos.
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2) Conocer las tendencias y necesidades de los clientes finales: el Trade Marketing Manager
debe conocer cdmo es el Punto de venta y los clientes que tienen para disefiar una estrategia
creativa, capaz de sorprender y mejorar la experiencia del consumidor final.
3) Fomentar la agilidad y flexibilidad entre las tres partes del proceso de compra: la tarea de
un Trade Marketing Manager es detectar estas oportunidades entre las tres fases de la compra
para ajustar la oferta, para optimizar los gastos y mejorar los beneficios.
4) Mejorar la opinion de los usuarios hacia la marca: este tipo de estrategias va enfocada a
mejorar el rendimiento de la marca en un largo plazo. Para ello, el Trade Marketing Manager
debe ser capaz de medir el rendimiento de su campafia y aplicar en futuras si los resultados
han sido positivos.
El desempefio de marketing: La metodologia del trade marketing engloba las areas de
merchandising y venta, para ejecutar acciones que generen ventaja competitiva empresarial.
Para el posicionamiento de una marca de cerveza, es necesario que se implemente una
estrategia que identifique los canales de distribucion y estrategias de merchandising en cada
uno de sus componentes. Para que se logre posicionar la marca es pertinente que se
establezca una ventaja competitiva (Davila et al., 2019).
La empresa debe trabajar de forma directa entre el fabricante y el distribuidor, otorgando
valor agregado a la forma de comercializar esta bebida, al tiempo de estrechar relaciones
entre estas partes, la empresa adquiere factores diferenciadores entre las otras marcas, puesto
que al trabajar en conjunto y generar beneficios equitativos, las posibilidades de elevar los
niveles de comercializacidn son altamente positivos (Davila et al., 2019):

a. Los fabricantes de la marca deben trabajar en la imagen corporativa de la marca, y

crear estrategias de promocion y publicidad masiva sobre la entrada de ésta al

mercado meta.
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b. Los fabricantes deben aliarse estratégicamente con los distribuidores de la marca,
con el fin de que su entrada en el mercado obtenga una mayor aceptacion por parte
de los consumidores de esta bebida.

c. Los distribuidores deben trabajar con técnicas de ventas especializadas, respetando
los limites de precios, permitiendo que estos productos sean accesibles al recurso
monetario de los consumidores, generando un porcentaje de ganancia que beneficie
a todas las partes.

d. Los fabricantes y vendedores deben trabajar continuamente en la activacién de la
marca para evitar fracasar en el mercado por la presencia de las grandes industrias
cerveceras.

En cuanto a las estrategias push: El fabricante de la cerveza artesanal debe incitar a los
distribuidores a promocionar la marca en sus estrategias de publicidad del establecimiento,
utilizando atractivos que persuadan a los clientes a consumir este producto en lugar del
tradicional.

Por su parte en relacion a las estrategias pull: Los fabricantes deben estar en condiciones de
hacer el producto tan atractivo a los ojos del consumidor que estos se sienten motivados a
buscar el producto por cuenta propia en los diferentes puntos de ventas en que se
comercializan.

La aplicacion de la estrategia de merchandising dentro del trade marketing se centra en
definir la ubicacion estratégica para el producto en los puntos de venta, visual merchandising
(Lorite, 2015). Lo anterior requiere que, los distribuidores de la marca sean dotados de
publicidad agresiva por parte de los fabricantes, de manera que puedan crear espacios
[lamativos y subliminales, para que los consumidores se sientan atraidos a consumir el
producto, ayudando a incrementar las ventas, como lo sostiene Alet (2011), utilizando

ademas precios competitivos.
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Al destacar accesorios publicitarios utilizando la imagen corporativa de la marca (logo y
slogan) se debe trabajar con linea grafica como cenefas, preciadores, exhibidores, gondolas,
entre otros, para llamar la atencion de los consumidores, y lograr posicionar la marca en la
mente de los consumidores (Tinoco et al., 2019) de cerveza. En ese sentido, dentro de la
estrategia de merchandising se subdividen dos estrategias esenciales para el posicionamiento
de una distribuidora de cerveza, que los fabricantes y empresarios de esta linea de productos
deben implementar:

a. Estrategias de ventas: Para que los fabricantes de la cerveza artesanal comercialicen su
producto en el mercado, se debe implementar promociones para sus intermediarios y
consumidores, de tal manera que estos se sientan atraidos a consumir frecuentemente la
marca y fidelizarse a ella. Adicionalmente, a los atractivos comunes que son eficientes en el
caso de posicionamiento, se debe considerar los descuentos por compras y regalos, como
incentivos para atraer a los clientes del sector estudiado.

b. Activacion de la marca: Los puntos de distribuciones de la bebida artesanal deben trabajar
en proporcionarles a los clientes degustaciones y prueba del producto, como estrategia de
convencimiento de consumo periddico de la marca. A esta estrategia se le recomienda
adicionar los sorteos y/o concursos llamativos en los lugares a expender la bebida; esta
estrategia utiliza un método de creacion de dinamismo e interrelacion entre los clientes
potenciales, la marca y los puntos de distribucion, haciendo énfasis en el objetivo del trade
marketing.

El posicionamiento puede ser definido en dos conceptos: El primero, concierne a la
localizacion del producto a partir de sus caracteristicas fisicas y el segundo, a la posicion
que ocupa el producto en funcidon de las percepciones de los consumidores.

La posicion en el mercado, se encarga de recorrer las siguientes fases (Pérez & Gonzalez,

2017):
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1) La identificacion de la competencia, la empresa distribuidora de cerveza debe conocer
cuales son sus competencias directas; 2) La determinacion de las posiciones de los
competidores a partir de mapas de percepcion y preferencias; 3) La determinacion de las
dimensiones competitivas, la manera en que el consumidor percibe y evalta los productos
competidores y en funcidén de qué atributos; y 4) Andlisis de las posiciones de cada
consumidor. La distribuidora de cerveza debe conocer la necesidad de cada consumidor y
clientes, al conocer ello se podran implementar estrategias que les permitan atraer y brindar
los mayores beneficios a sus clientes.

El producto permite estimular la demanda del mercado y eliminar las deficiencias del
producto. Para su crecimiento es necesario que sufra variaciones y mejoras sobre el producto
original para incrementar la cuota de mercado. Asimismo, presentard madurez a través de
sus modificaciones para conseguir la diferenciacion, haciendo énfasis en el servicio. Cuando
existe declive se puede simplificar la linea, con busqueda de nuevos usos y modificaciones
para revitalizar el producto (Martinez, 2017). En el caso de la distribuidora de cerveza, puede
recurrir a la implementacion de varios puntos de venta, asistir a ferias gastronémicas y
festividades.

Respecto al precio, para iniciar se considerara un precio que sea aceptable en el mercado
apoyando su penetracion en él. Cuando exista un crecimiento se hara una pequefia reduccion
del precio, durante las épocas baja se conseguird el mantenimiento o su disminucion
(Martinez, 2017). La distribuidora de cerveza debera fijar su precio de acuerdo al contexto
en el que se encuentre como ya se ha definido en lineas anteriores.

La cobertura de mercado se inicia con el incremento de cobertura, para apoyar el crecimiento
se iniciara con la expansion de distribucion, en la etapa de madurez se dara paso a las

relaciones estrechas con los distribuidores. En la parte de declive, se optara por cultivar las
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relaciones con los distribuidores (Martinez, 2017). La distribuidora de cerveza debera
acoplarse a los diversos eventos para darse a conocer.

La promocién en la fase de introduccién, para crear conocimiento sobre el producto se
iniciar con la publicidad informativa y la estimulacion de la comunicacion interpersonal,
en la fase de crecimiento se concentrara en la publicidad para crear imagen de marca, en la
fase de madurez se dara paso al mantenimiento de la imagen y promocion de ventas, por
ultimo, en etapa de declive se hara una drastica reduccion (Martinez, 2017). La distribuidora
de cerveza, debe armar promociones que publicara de forma constante en las redes sociales
y en los puntos de venta podré disefiar banners detallando las promociones y entregando

cupones de descuentos.

2.3.6. Gestion de almacenes:

Ante ello resulta fundamental, la gestion del stock del distribuidor, para lo cual sera necesario
el fortalecimiento de un sistema comercial de abastecimiento oportuno e integro. De acuerdo
con el portal web de Telematel (2018) para lograr una gestion éptima de stock, se requiere
negociar los mejores precios con los proveedores; disminuir al maximo los costes de gestion
derivados de la actividad, ello requiere realizar un analisis de la rotacion de los productos;
asi mismo la citada institucion, precisa que, “las distribuidoras no pueden realizar una
estrategia de compra-venta ganadora sin tener unos datos que la respalden” (Parr. 2); es decir
requiere conocer el segmento de mercado estratégico, como es el caso particular de un
mercado diferenciado segun el cambio generacional, de tal forma que, no amerite mayores

inversiones para garantizar una demanda estable.
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2.3.7. Logistica de distribucion

De acuerdo con Instituto Colombiano de Automatizacion y Codificacion Comercial (GS1
Colombia), citado en Mora (2016), “[...] logistica es el proceso de planear, controlar y
administrar la cadena de abastecimiento y distribucién, desde el proveedor hasta el cliente y
con un enfoque en la red de valor y colaboracion entre los actores de la red logistica interna

y externa” (p. 25).

La logistica de distribucion es determinante de la satisfaccion del cliente, y por ende de la
rentabilidad. Esto se explica; puesto que, el planificarla adecuadamente, permite garantizar
la cantidad Optima de inventario en cada punto de la cadena; esto implica “[...] garantizar
los movimientos de la mercancia dentro de la cadena, de manera que el producto llegue al
punto de venta en las condiciones de calidad, cantidad, documentacion y oportunidad

pactada” (Mora, 2016, p. 122).

Parte esencial de la planificacion de la logistica de distribucion, son los recorridos y la
capacidad de carga de las unidades, a fin de reducir los tiempos de recorrido, logrando
mejorar los indicadores de tiempo de atencién de pedidos y la efectividad de entrega de
pedidos. Al respecto, Ragas (2018), sostiene que, es muy efectivo gestionar los recorridos
en base a programas sofisticados capaces de procesar las diversas variables, como el flujo
vehicular, las horas puntas, la distancia de los diferentes trayectos, entre otros, como el ancho
y altura de las calles; estos programas resultan mas eficientes adn, si se conectan en tiempo

real con el trafico de las principales rutas.

Lograr optimizar los tiempos de atencion, si bien se logra al transportar lo maximo posible
utilizando unidades de gran capacidad; no obstante, la eficiencia se ve afectada en las partes
baja de la curva de produccién (estaciones con baja demanda); en contraste el utilizar

unidades concordantes con la capacidad de carga, a fin de evitar la ineficiencia en estaciones
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de baja demanda, expone a un mayor nimero de recorridos, lo que afecta la eficiencia; por
lo que, se debe lograr un equilibrio entre optimizar el tiempo; es decir, lograr la eficiencia
en el uso del recurso tiempo y la eficiencia en el uso de los recursos logisticos, como las
unidades de transporte, y el uso del combustible. Al respecto Ragas (2018), propone

flexibilizar la flota, en base al outsourcing.

El outsourcing, es una opcion que genera ventajas competitivas para un sistema logistico
fabricante, distribuidor y cliente; pues ello mejora la sinergia entre fabricante y distribuidor;
siendo que, particularmente permite al distribuidor expandir su mercado al destinar la
inversion en demas elementos de soporte estructural o logistico, como los almacenes o
centros de distribucion, lo definitivamente tiene un impacto en los tiempos de distribucion.
Seleccionar al operador logistico adecuado es una decision clave para garantizar la
competitividad en la distribucion de los productos hacia el cliente; ello brindara valor
agregado al producto, elimindndose ademas los costos innecesarios. Entre las
consideraciones a tener en cuenta para la contratacion de un operador logistico: Desarrollar
una estrategia adecuada para el outsourcing; especificamente es necesario establecer un
proceso de seleccidn riguroso del operador logistico, sobre la base de la definicion de metas
0 expectativas claras, sustentadas en clausulas contractuales explicitas, y la definicion de
politicas y procedimientos detallados; entre otros aspectos, como el manejo de indicadores

de desempefio del operador logistico (Mora, 2016).

2.3.8. Lasventas
Las ventas son el resultado esencial de dos factores, la cantidad de los clientes y la cantidad
que compra cada cliente; esos factores so movidos por la desercién de clientes y los pedidos

rechazados por los clientes.
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La desercion de clientes en el consumo de cerveza, se puede explicar por factores que se
pueden resumir en el estilo de vida adoptado por el consumidor, que como bien ya se ha
abordado a profundidad, este es determinado por los cambios generacionales; en el caso de
los jovenes influyendo la escuela, la familia, las relaciones sociales en general desarrolladas
segun el entorno o medio en el que habitan (Martinez, 2015); son esta variables las que
explicarian la cantidad de clientes que consumen la cerveza, ya sea por la baja demanda o

desercién de los consumidores.

La gestion de los pedidos de los clientes, es un factor clave, a fin de evitar su rechazo; ello
implica “Tener una vision global del desarrollo de la empresa, una prevision constante de la
demanda, planificacidn y optimizacion del inventario, gestion de compras, planificacion de
la produccion, gestion de las garantias, etc...” (Kyocera, 2021, Parr. 3). En el rubro cervecero
el rechazo del pedido se deja notar sobre todo en la falta de coordinacion con el cliente,
respecto de la recepcion en el punto de pedido, y la factibilidad de concretizarse la
transaccion, como la falta de envases e inclusive de liquidez del cliente; y desde luego un
factor determinante es la perdida de posicionamiento de la marca, puesto que los
competidores se pueden adelantar, y ante la falta de fidelizacion de los clientes, se termina
generando el rechazo de un pedido. Ante ello, resulta clave, gestionar la programacion de
entrega de pedidos con el cliente; y desde luego desarrollar actividades de marketing
orientadas a lograr una respuesta eficiente al consumidor, soportada en una infraestructura
logistica efectiva, asi como en actividades claves como la planificacion de las rutas, para

cumplir con los tiempos de entrega.

La baja demanda, la desercion y los pedidos rechazados terminan definiendo el crecimiento
de las ventas, aspecto que se puede observar al comparar ciertos periodos de tiempos, 0

comparar el cumplimiento de las metas trazadas, pudiendo realizarse en base al analisis de
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ventas totales o las ventas por clientes, brindado esto ultimo, la rentabilidad de ciertos

segmentos de clientes (Antlinez, 2014)

11.4. Marco conceptual (terminologia)

Cross-Dockin: el cross-docking forma parte del proceso logistico y consiste en el
movimiento rapido de un producto descargado desde un transporte de entrada hasta un
vehiculo de salida. Todo esto se consigue en un tiempo de almacenamiento y manipulacion

menor a 24 horas (Conexion Esan, 2018).

Layout: es un término logistico inglés que hace referencia a la disposicion y el disefio de
estas zonas en un plano. También puede traducirse como boceto, dibujo o plano, que para
obtener su mayor eficiencia se debe examinar la distribucion de las instalaciones e identificar
las diferentes areas basicas de carga y descarga, recepcién, almacenamiento, toma de pedidos

y envio (Salazar, 2019).

Merchandising: consiste en hacer que el producto, una vez llegado a su tienda, sea lo mas
atractivo posible para el consumidor, teniendo la principal finalidad la “compra por impulso”

(Verastegui y Vargas, 2020).

Outsourcing: es la externalizacion de una serie de procesos especializados que suelen ser
la base de la contabilidad de las pequefias y medianas empresas. Por ejemplo, servicios de
almacenamiento, transporte y distribucidn. La externalizacién logistica (Outsourcing) es, por
tanto, la subcontratacion de determinadas etapas de produccion que son importantes para
una empresa, que, sin embargo, no pertenecen a las actividades principales. Este servicio
puede utilizarse para el almacenamiento, el control de inventarios y existencias, el

etiquetado, el embalaje y el envio de mercancias. Asi como los procedimientos de recepcion
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de mercancias de los mercados extranjeros y el envio de productos a otros mercados

(Adecco, 2020).

Picking: en la logistica de almacenes, el picking es el proceso de retirar, recoger o clasificar
eficazmente el material necesario en un sistema optimizado con el objetivo de ahorrar
tiempo, espacio y aumentar la calidad del servicio. La preparacion de pedidos es
esencialmente la preparacion de un pedido, es decir, la seleccion y el picking de las
mercancias de los almacenes y su posterior transporte a las zonas de consolidacion con el fin
de entregar a tiempo el pedido realizado por el cliente. En términos generales, el picking
comprende todo el proceso de preparacién de un pedido para su posterior distribucion (Gil,

2018).

Psicografico: se reparte segln la clase social, la personalidad, el estilo de la vida, los gustos,
los valores, actitudes e intereses. Los rasgos psicograficos del consumidor también emplean
en la caracterizacion del comprador de la marca de distribuidor segun la preocupacion por
el valor/ precio, innovacion, lealtad a la marca, comprador inteligente, impulsividad,

planificacion (Martinez y Montaner, 2007).

Pull: el sistema "pull™ adapta la produccion a la demanda real, lo que indica que un producto
se fabrica s6lo cuando se registra una compra, en otras palabras, cuando la empresa recibe
un pedido de un cliente con una fecha de entrega concreta. La adopcion de este método, que
no implica el almacenamiento de productos acabados o stock de seguridad, es habitual en
las empresas especializadas en productos a medida o totalmente personalizados (Fontalvo

et. al, 2019).

Push: en el sistema "push”, el producto se produce por adelantado. Por lo tanto, este modelo

esta directamente relacionado con la prevision de la demanda, ya que es importante saber de
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antemano y con la mayor precision posible qué productos demandaran los clientes, cuando

y en qué cantidades (Fontalvo et. al, 2019).

Stock out: una ruptura de existencias, también conocida como retirada de existencias o stock
out, es una situacion que se produce cuando un producto se agota en algun nivel de la cadena
de suministro. La falta de existencias, conocida como “stock out”, es un problema muy
grave, ya que puede suponer desde un retraso en la produccién hasta la imposibilidad de
atender los pedidos de los clientes, pero en cualquier caso es una pérdida financiera y un
problema de reputacion para la empresa. Por ello, es importante aplicar férmulas de
prevencion y evitacion, como el stock de seguridad o el calculo del punto de pedido (EAE

Business School, 2021).

Trade marketing: es una técnica basada en la optimizacion de la presentacion estratégica
de los productos en el punto de venta para aumentar la demanda mejorando la experiencia
de compra del consumidor. También se denomina como marketing de canal e incluye a
distribuidores y minoristas, ya que ambos son elementos importantes del canal de

distribucion (Molina, 2022).
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I11.HIPOTESIS

I11.1. Declaracion de hipdtesis
3.1.1. Hipdtesis general
Hi: La gestién comercial de cerveza basada en el cambio generacional tiene un

efecto significativo en el nivel de ventas.

Ho: La gestion comercial de cerveza basada en el cambio generacional no tiene

un efecto significativo en el nivel de ventas.

3.1.2. Hipdtesis especificas
Hi1: La gestion comercial de cerveza sin un enfoque de cambio generacional no
tiene un efecto significativo en la mejora de las ventas de la distribuidora
Varhon, en la zona de Trujillo, periodo julio a diciembre de 2018, frente al

periodo noviembre de 2017 a junio de 2018.

HO:: La gestion comercial de cerveza sin un enfoque de cambio generacional
tiene un efecto significativo en la mejora de las ventas de la distribuidora
Varhon, en la zona de Trujillo, periodo julio a diciembre de 2018, frente al

periodo noviembre de 2017 a junio de 2018.

Hi: El nivel de gestion comercial que viene ejerciendo la distribuidora, segun
los aspectos de marketing, la gestion de almacenes, y la logistica de distribucion,

estd en un nivel regular.
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HO>: El nivel de gestion comercial que viene ejerciendo la distribuidora, segin
los aspectos de marketing, la gestion de almacenes, y la logistica de distribucion

es mayor al nivel medio.

His: La gestion comercial de cerveza con un enfoque de cambio generacional
tiene un efecto significativo en la mejora de las ventas de la distribuidora
Varhon, presentado en la zona sierra de La Libertad, periodo 2019, frente a las

ventas desde noviembre de 2017 a diciembre de 2018 de la zona de Trujillo.

HOs: La gestion comercial de cerveza con un enfoque de cambio generacional
no tiene un efecto significativo en la mejora de las ventas de la distribuidora
Varhon, presentado en la zona sierra de La Libertad, periodo 2019, frente a las

ventas desde noviembre de 2017 a diciembre de 2018 de la zona de Trujillo.
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111.2. Operacionalizacion de variables

Tabla 3.1

Operacionalizacion de la variable nivel de ventas y gestion comercial

Tipo de Categorias o Nivel de Unidad .
Variable n Operacionalizacion ategor Definicion Indicador I de Indice Valor meta
Variable Dimensiones Medicion g
Medida
Crecimiento Media de venta del pre
de ventas De razon % test / media de venta del 150,00%
Variacién de Magnitud pos test
las unidades de contable que
Resultado comercial cajas de agrega todos los
de la empresa cerveza ingresos que una _ (Total de pedidos
distribuidora en cajas empresa o unidad | Porcentaje ) rechazados / total de
de cerveza en contable ha | de pedidos | De razon % pedidos entregados) X <=1,70%
Nivel de . relacion al periodo y tenido, con rechazados 100%
Dependiente . 0
ventas la zona, como motivo de su
consecuencia de la actividad
variacion de clientes ordinaria, en un y (Clientes dados de baja /
y di:_aassucn;;jageas de per&z?;r?]g;:j?po (I:Dlie:r?{g;on de De razon % Total de clientes del < 3,00%
J e (Enciclo Iedia de periodo) X 100%
Variacion del economig 2018)
n° de clientes ’
(Clientes dados de alta /
g;céfir:ﬁtr:so De razon % Total de clientes del >=1,50%
periodo) X 100%
Gestion Proceso orientado a ~ Belio (2017) . . .
comerci | Independiente satisfacer las Desempepo de Gestion del Mix de De razon % (Total de pedidos con mas >=46,00%
. marketing . .| marcas de dos productos / Total
al necesidades del Marketing esta
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basada
en el
cambio
generaci
onal

mercado cervecero,
desde el distribuidor
0 mayorista hacia el
consumidor final, en
concordancia con los
requerimientos o
perfil de consumo
que responda a los
cambios
generacionales en
primera instancia,
identificando como
consecuencia los
mercados potenciales
resultantes,
definiendo las
politicas de precios,
promocion y
publicidad; y las
politicas de
abastecimiento que
responden a un
sistema comercial
eficiente entre
fabricante-
distribuidor,
definiendo como fase
final, las
consecuentes
acciones de la
logistica de
distribucién que
garanticen una
respuesta eficiente al
consumidor final

relacionado con
las practicas de
gestion
empresarial
relativas a la
investigacién de
mercados, al
disefio de
productos o
servicios,
comunicacion y
venta de los
mismo

de pedidos programados)
X 100%

Promociones

De razén

%

(Cantidad de clientes con
promociones / total de
clientes) X 100%

>=85,00%
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(Total de clientes que

dentro de un
mismo almacén
hasta el punto de
consumo de
cualquier material
— materias primas,
semielaborados,

100%

Cumplimien venden al precio sugerido
. p 0 = 0,
2?1 d:rip:jrgglos De razon ) / Cantidad total de >=60,00%
9 clientes) X 100%
Nivel de (Total de localidades
cobertura de | De razén % | atelr)guéas / Totgl de >=85,00%
mercado ocalidad asignadas) X
100%
Segln Ascencio
(2016), la gestion
de almacenes se
define como el
proceso de la
funcion logistica
?ggetri}gria (Cantidad de productos
Gestion de almacengmieﬁto Porcentaje De razén o sin stock / Cantidad de <=3.50%
almacenes movimiento y de stockout 0 productos con stock) X B
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terminados, asi
como el
tratamiento e ] ) .
informacion de los (I;’orctentau’e (sar:jt_'gad d‘:_ pedldc;s
e atencion . atendidos a tiempo _
datos generados de pedidos a De razon % Cantidad total de pedidos <=3,00%
tiempo atendidos) X 100%
Efectividad
de 100% - (Total de tiempo
, ) cumplimient | De razén horas |en ruta/ total de horas <=10 horas
Segun Andres | 5 e o programadas) X 100%
Castellanos tiempos
(2009) Conjunto
de operaciones | Tiempo (Tiempo total en ruta en h
- necesarias para el | promedio de . / n° pedidos atendidos en _ .
Iai()gl_stlcq Eje desplazamiento de stencién de De razon horas prorrrl)edio al dia) X 60 <=12 minutos
stribucion . {
los productos | pedidos minutos
desde las
instalaciones de la .
empresay el | Efectividad (Total g pecidos o
cliente deentrega | De razon g |Cniregados/total ce >=95,00%
de pedidos pedidos programados) X
100%
Nota: Ver matriz consistencia logica (Anexo 3)
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IV. DESCRIPCION DE METODOS Y ANALISIS

Demostrar las hipétesis antes planteadas, se circunscribe en el tipo y disefio de

investigacion adoptado para el caso de la presente investigacion, dado el contexto de la

problemaética:

IV.1. Tipo de investigacion
Segun el fin que se persigue, se considera aplicada; al respecto segun el Congreso
de la Republica del Perd. (2018), citado en el portal web de Concytec (2022),
sostiene que, en base al conocimiento cientifico, se busca determinar “[...] los
medios (metodologias, protocolos y tecnologias) por los cuales se puede cubrir
una necesidad reconocida y especifica” (Parr. 1); es decir, “[...] esta dirigida
fundamentalmente hacia un objetivo o propdsito especifico practico” (Parr. 3),
segun lo precisado por la OECD (2018), citado en Concytec (2022). En
consideracién de lo anterior, en la presente investigacion, se tomd las bases
tedricas respectivas de la gestion comercial, asi como las que caracterizan al
cambio generacional, a fin de ser aplicadas a la realidad problematica del nivel de

ventas de la distribuidora VVarhon S.A.C.

Segun el enfoque de la investigacion, se orientado hacia el método cuantitativo,
siendo que se tiene como premisa una realidad objetiva, independiente del
pensamiento (de lo subjetivo tanto del investigador como de los investigados); por
lo que es susceptible de medir numéricamente de forma estandarizada y factible
de verificar o corroborar a través de pruebas estadisticas 0 métodos matematicos,
lo cual se otorga confiabilidad (Galeano, 2020). En tal sentido, en la presente

investigacion se adopt6é una medicion numérica o cuantitativa en base al uso de
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férmulas tanto para medir el nivel de las ventas como los indicadores de la gestion
comercial.

Nivel de investigacion

Explicativa; al respecto, Rebollo y Abalos (2022), sostienen que, se orienta a
responder a las causas del fendmeno, no solo en describir su estado; para ello se
vale de métodos de analisis, controlando la conformacion de la muestra de estudio.
En la presente investigacion, se buscé establecer una relacion causa efecto entre
la gestion comercial basada en el cambio generacional y el nivel de ventas; al
existir la presencia de la implementacion de un estimulo como es el caso de las
estrategias de comercializacion en respuesta al cambio generacional.

Disefio de investigacion

Es una investigacion experimental de tipo cuasi experimental:

GE 01 X 02

GC Os - O4

Figura 3.1. Cuasi experimento con pre prueba y post prueba

De donde:

v" GE: Grupo experimental, conformado por la distribuidora, orientada a la zona
sierra de La Libertad (Otuzco, Julcan y Santiago de Chuco).

v' X: Estrategias de comercializacién con enfoque en el cambio generacional.

v O1: Observacion o medicion del nivel de ventas, antes de aplicar el estimulo,
desde noviembre de 2017 a diciembre de 2018.

v" O2: Observacion o medicion del nivel de ventas, luego de aplicar el estimulo,

desde enero a diciembre de 2019.
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v" GC: Grupo de control, conformado por la distribuidora, orientada a la zona
costa (Trujillo).

v’ -2 Ausencia de estimulo, o estrategias de comercializacién sin enfoque en el
cambio generacional. Los esfuerzos comerciales y de marketing continuaron
en la costa, sin considerar la migracion de jovenes (generacion X, Y y Z) desde
la sierra hacia la costa, por las tendencias de mayor educacion, y el poder
adquisitivo generado por la mineria que estaria soportando dicho movimiento.

v Os: Observacion o medicion del nivel de ventas, antes de aplicar las estrategias
de comercializacion sin un enfoque de cambio generacional, desde noviembre
de 2017 a junio de 2018.

v" Oa: Observacion o medicién del nivel de ventas, luego de aplicar las estrategias
de comercializacién sin un enfoque de cambio generacional, desde julio de
2018 a diciembre de 2018.

IV.4. Método de investigacion
Los datos fueron analizados, haciendo uso de la estadistica descriptiva e
inferencial. A nivel de estadistica descriptiva, se aplicaron las formulas precisadas
en la tabla de operacionalizacion de variables; asi mismo se presentaron en tablas
conteniendo los estadigrafos de dispersion, tendencia central, el valor minimo,
méaximo, la media y la desviacién estandar; de otro lado, también se presentaron

en graficos de barras tendenciales y comparativos.

A nivel de estadistica inferencial, se utiliz6 la prueba estadistica t student,
especificamente la prueba de diferencia de medias en muestras independientes;
ello, a fin de comparar el nivel de ventas antes y después, tanto en el grupo control,

como en el grupo experimental (Figura 3.1). La observacion en el grupo control,
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permiti6 comparar los resultados obtenidos, con los del grupo experimental,
esperandose naturalmente que, en el grupo control no se genere una diferencia
significativa en el nivel de ventas, dada la ausencia del estimulo, lo que da garantia
en cierta medida de que el causal del cambio observado en el grupo experimental,
responde a la implementacion del estimulo. La prueba fue ejecutada en el
programa estadistico para las ciencias sociales (SPSS, por sus siglas en inglés,
Statistical Package Social Sciences).
IV.5. Poblacion
Lograr la medicion de los indicadores antes establecidos, implicd definir la
poblacion, la muestra estuvo conformada por la distribuidora VVarhon SAC; y los
puntos de venta de la zona de Trujillo y sierra de La Libertad (un total 1,079).
IV.6. Muestra
Determinandose, en base al muestreo probabilistico, siendo el tamafio de la
muestra 537 puntos de venta, con un nivel de confianza del 95% y un margen de
error del 3%.
IV.7. Unidad de estudio
La unidad de andlisis estuvo conformada por la empresa Distribuidora VVarhon
S.AC
IV.8. Técnicas de recoleccion de datos
4.8.1. Técnica
Segun las variables objeto de estudio:
v Respecto de la gestion comercial:
Analisis documental de los registros de los indicadores de gestion de
almacenes, logistica de distribucion y desempefio de marketing de los

periodos noviembre de 2017 a diciembre de 2018.
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4.8.2.

v" Respecto del nivel de ventas:
Anélisis documental de los registros de los indicadores de la variacion
de las unidades de caja de cerveza, y variacion del niamero de clientes,
identificados tanto en el grupo control, como en el grupo
experimental, de los periodos noviembre de 2017 a diciembre de

2018; y del periodo 2019.

v Como base del diagndstico para emprender las acciones de mejora de
gestion comercial orientadas a la zona sierra:
Se utilizd la técnica de la encuesta, a fin de determinar el
comportamiento de consumo movido por el cambio generacional, en
contraste al poder adquisitivo.
Instrumento
Al respecto, a fin de levantar la informacion respectiva de los diversos
indicadores de las variables, se utilizo como instrumento la guia de
revision documental, levantando data de los indicadores de la gestion
comercial (Anexo 5); y de otro lado, del nivel de ventas, tanto del grupo
control (Anexo 4), orientado a la zona de Trujillo, asi como del grupo
experimental (Anexo 7), orientado a la zona sierra de La Libertad.
Respecto de la base de diagnostico para la propuesta, la técnica se
materializé en un cuestionario (Anexo 8).
A fin de realizar una prueba de hipoétesis, que permitiese graduar el nivel
de gestion comercial que caracteriza a la distribuidora, fue necesario

determinar una escala de calificacion, segun se presenta a continuacion:
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Tabla 4.1.

Escala de calificacion del nivel de gestion comercial

Escala de intervalo Escala ordinal
0% 20% muy baja
> 20% 40% baja
> 40% 60% regular
> 60% 80% alta
> 80% 100% muy alta

IV.9. Propuesta de solucién
Segun se analizé la situacion problematica, que venia atravesando la distribuidora,
fue preciso adoptar un gestion comercial basada en el cambio generacional; lo que
implico, orientarse hacia la sierra de La Libertad; siendo que, se constituia en un
mercado menos heterogéneo, pues estaba conformado por poblacion adulta de la
generacion “Y”, y notablemente por la generacion “X”; entre tanto que, la zona
de la costa de La Libertad, particularmente la provincia de Trujillo, se
caracterizaba por un mercado méas heterogeneo y con notable presencia de la
poblacién joven de la Generacion “Y”, y la Generacidon “Z”, los mismos que
estarian perdiendo las preferencias por la cerveza; lo cual se demostro en base a
un estudio comparativo de la proporcion de consumidores <30 y >30 afios, segun
el tipo de bebida alcohdlica, y en contraste al consumo determinado por el poder
adquisitivo o la influencia de las redes sociales, como determinante del cambio

generacional, cuyos resultados se constituyen en base de la propuesta de mejora.

Realizar dicha accion tactica, implico en definitiva respaldarla en un sistema
comercial solido entre fabricante y distribuidor; por lo que, en principio, ameritd

la inversidn en capital de trabajo para disponer del stock necesario y satisfacer la
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demanda focalizada, a fin de garantizar el respaldo comercial al fabricante, y
recibir el apoyo requerido, como en los aspectos de promocion y publicidad, segln
lo amerite el mercado, a fin de tener el control de los precios y lograr la
satisfaccion del cliente. Mayores detalles de las acciones, costos e inversiones

realizadas se presentan en el anexo 10.
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V. RESULTADOS
Nivel de ventas comparativo en la zona de Trujillo, ante la implementacién de estrategias de comercializacion sin un enfoque de cambio

generacional y la existencia notable de productos sustitutos, desde noviembre de 2017 a diciembre de 2018

Tabla5.1.
Estadigrafos del nivel de ventas en la zona de Trujillo, ante la implementacion de estrategias de comercializacion sin un enfoque de cambio
generacional

Ventas en unidades de caja (S/) Pedidos rechazados Desercion de clientes Alta de clientes

Pre test Post test Pre test Post test Pre test Post test Pre test Post test
Media 15.254,12 6.975,00 6,89% 6,34% 1,82% 15,22% 11,71% 15,52%
Valor minimo 6.434,00 6.027,00 5,66% 5,33% 0,46% 8,56% 1,73% 2,48%
Valor maximo 45.898,00 8.497,00 10,54% 7,92% 3,21% 24,60% 36,79% 23,79%
Coeficiente de variacion 88,17% 12,04% 22,81% 14,97% 50,91% 36,26% 103,00% 48,49%

Fuente: Data del nivel de ventas, del pre test, de noviembre de 2017 a junio de 2018, y del post test de julio de 2018 a diciembre de 2018 (Anexo 4)

150.00 129.33 132.67
100.00 74.38
50.00
11.50
B |
Desercion de clientes Alta de clientes

M Pre test M Post test

Figura 5.1. Comparacion de la media de desercion y alta de clientes
Fuente: Anexo 4.
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Como es de observar en la Tabla 5.1, las ventas disminuyeron de 15254,12 cajas en promedio
al mes, a 6975,00 cajas; siendo observable un comportamiento inestable antes de la
implementacién de las estrategias, dada la entrada de nuevos competidores y productos
sustitutos; lo cual se logrd estabilizar notablemente luego de la aplicacién de las estrategias; asi
se tiene que, la dispersion promedio de las ventas en cajas en el pre test represento el 88,17%
respecto de la media, frente a un 12,04% en el post test; de igual forma, en el caso de los pedidos
rechazados, la dispersién promedio respecto de la media, representd un 22,81% en el pre test,
frente a unl14,97%, en el post test; de igual forma, se logré estabilizar la desercion y alta de
clientes, representando un 50,91% y 103% en el pre test, y en el post test represent6 un 36,26%
y 48,49% respectivamente. Sin embargo, las estrategias de comercializacion no habrian logrado
mitigar el impacto o intensidad de la baja de la demanda, dada la ausencia de un enfoque de
cambio generacional (aspecto que sera demostrado con la prueba estadistica en la tabla
siguiente), observando un incremento notablemente de la desercidn de clientes, de 1,82% a
15,22%, pasando de un promedio de 11,50 clientes al mes, a 129,33 clientes que desertan
(Figura 5.1); entre tanto que, el alta de clientes, apenas se incrementd de 11,71% a 15,52%,
pasando de un promedio de 74,38 clientes al mes a 132,67 clientes nuevos (Figura 3.1). El
rechazo de los pedidos, no habria influenciado en la baja de ventas, puesto que, disminuyo,

aunque levemente de 6,89% a 6,34%.



Tabla 5.2.
Impacto de las estrategias de comercializacion sin un enfoque de cambio generacional en el nivel de ventas en base a la prueba t student

95% de intervalo de confianza de la diferencia

Sig. (bilateral) Diferencia de medias Diferencia de error estandar ) -
Inferior Superior
Venta en unidades de caja 0,1256 -8.279,13 4.767,43 -19.528,89 2.970,64
Pedidos rechazados 0,4628 -0,56% 0,73% -2,14% 1,03%
Desercion de clientes 0,0017 13,41% 2,28% 7,62% 19,19%
Alta de clientes 0,5105 3,81% 5,62% -8,44% 16,07%

Fuente: Anexo 4.

Como es de observar, las estrategias de comercializacion no fueron efectivas; por lo que las ventas en nimero de cajas, no incrementaron, es
maés disminuyeron; prueba de ello, se tiene una significancia bilateral de 12,56%, mayor al maximo error aceptable (5%); lo que indica que, la
diferencia observable, no es resultado del estimulo (en este caso, de las estrategias de comercializacién), es decir las estrategias de
comercializacion no han sido efectivas, evidenciandose que, no han logrado menguar el efecto de la presencia de productos sustitutos (en este
caso de las bebidas espirituosas); por el contrario, las ventas como bien se preciso, han disminuido en 8279,125 cajas en promedio. El resultado
se explicaria dado el incremento de la desercion notable de clientes (en 13,41%, significativo al 0,17%), puesto que, la disminucion de los
pedidos rechazados y el incremento de clientes nuevos no responden a un estimulo notable que genere un impacto favorable (el margen de error
supera el 5%, representan el 46,28% y 51,05% respectivamente), siendo que las estrategias de comercializacion no presentan un enfoque de
cambio generacional; es decir, no se tomd en consideracion la migracion de poblacidn joven de la sierra hacia la costa libertefia, en consideracion

de las nuevas aspiraciones de los jovenes de la actualidad, dada la influencia que tienen las redes sociales.
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La gestion comercial de cerveza, segun los aspectos de marketing, la gestién de

almacenes, y la logistica de distribucion

Tabla 5.3.
Estadigrafos del desempefio del marketing segun el mix de marca
N° de pedidos atendidos con mas N° total de pedidos Mix de marcas
de dos productos atendidos
Media 680,43 1.341,93 50,45%
Valor minimo 446,00 939,00 43,48%
Valor maximo 923,00 1.623,00 63,26%
Coeficiente de variacion 20,21% 14,58% 9,99%

Fuente: Data de los indicadores de gestion comercial, desde noviembre de 2017 a diciembre de 2018 (Anexo 5)

63.26%

54.26% 50.07% T 53:42%

51 53=12%.51 66
57855/ -50% wo.ll%

SO62% %049,37%
43.48% 48.74%

Figura5.2. Tendencia mensual del mix de marcas desde noviembre de 2017 a diciembre
de 2018

Fuente: Anexo 5
De la Tabla 5.3, es observable una media de 50,45% de mix de marcas; es decir, mas de la
mitad de pedidos presentan mas de dos productos, lo cual evidencia la capacidad de sostener
la variedad de los productos y el ingreso de nuevos productos en respuesta a la entrada de
productos sustitutos y nuevos competidores, esto se sustenta en un comportamiento estable
de los datos (coeficiente de variacion de 9,99%). No obstante, es de observar una tendencia
a la baja del mix de marcas, habiendo alcanzado el pico al inicio de entrada al mercado
(noviembre de 2017), con un porcentaje de 63,26%, y el punto mas bajo en julio de 2018,
con un porcentaje de 43,48% (Figura 5.2), esto se constituye en un indicio de pérdida de

cobertura de mercado.



La gestiébn comercial de cerveza basada en el cambio

Up generacional en el nivel de ventas, Distribuidora Varhon
UNIVERSIDAD SAC, La Libertad, 20109.
PRIVADA
DEL NORTE
Tabla5.4.

Estadigrafos del desempefio del marketing segun el porcentaje de clientes con
promociones

Cantidad de clientes con

. Total de clientes Promociones
promociones
Media 26,00 710,64 3,67%
Valor minimo 16,00 346,00 3,02%
Valor maximo 36,00 876,00 4,62%
Coeficiente de variacion 27,65% 24,14% 13,62%

Fuente: Data de los indicadores de gestién comercial, desde noviembre de 2017 a diciembre de 2018 (Anexo 5)

.23%

Figura 5.3. Tendencia mensual del porcentaje de clientes con promociones desde
noviembre de 2017 a diciembre de 2018

Fuente: Anexo 5

En la Tabla 5.4, es observable una media de 3,67% de clientes con promociones, lo cual es
notablemente bajo, en relacién al 85% esperado (ello es posible, toda vez que, los descuentos
o bonificaciones representan entre el 2,5% al 5% el margen de ganancia de la empresa); mas
aun, es observable una tendencia a la baja, habiendo alcanzado el pico mas alto al inicio de
entrada al mercado, en el primer mes (noviembre de 2017), con un porcentaje de 4,62%, y

el mas bajo al siguiente mes, con un porcentaje de 3,02% (Figura 5.3).
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Tabla 5.5.

Estadigrafos del desempefio del marketing segun el porcentaje de clientes que venden al
precio sugerido

Total de clientes que Cantidad total de Cumplimiento de precios
venden al precio sugerido clientes sugeridos
Media 23,86 710,64 3,34%
Valor minimo 13,00 346,00 2,45%
Valor maximo 32,00 876,00 4,05%
Coeficiente de variacion 29,91% 24,14% 13,60%

Fuente: Data de los indicadores de gestién comercial, desde noviembre de 2017 a diciembre de 2018 (Anexo 5)

.23%
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Figura 5.4. Tendencia mensual del porcentaje de clientes que venden al precio sugerido
desde noviembre de 2017 a diciembre de 2018

Fuente: Anexo 5

En la Tabla 5.5, es observable un porcentaje notablemente bajo de los clientes que cumplen
con el precio sugerido, un 3.34% frente a un 60% del esperado. El resultado evidenciaria la
pérdida del control del mercado, perdiendo asi la relacion o injerencia de marketing en los
clientes. Vale precisar una ligera tendencia al alza, habiéndose alcanzado el pico mas alto en
el primer mes de entrada al mercado (noviembre de 2017), con un porcentaje de 4,05%, el

minimo, en el mes siguiente, siendo apenas un 2,45% (Figura 5.4).
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Tabla 5.6.
Estadigrafos del desempefio del marketing segun el nivel de atencion del mercado
Total de localidades Total de localidades Nivel de atencion del
atendidas asignadas mercado
Media 7,71 7,71 100,00%
Valor minimo 6,00 6,00 100,00%
Valor maximo 8,00 8,00 100,00%
Coeficiente de variacion 7,92% 7,92% 0,00%

Fuente: Data de los indicadores de gestién comercial, desde noviembre de 2017 a diciembre de 2018 (Anexo 5)
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Figura 5.5. Tendencia mensual del nivel de atenciéon del mercado desde noviembre de
2017 a diciembre de 2018

Fuente: Anexo 5

En la Tabla 5.6, y Figura 5.5, es observable que, aun en un contexto de rivalidad con los
competidores y productos sustitutos, la empresa realizé denodados esfuerzos para lograr un
nivel de atencion del mercado al 100%. Sin embargo, es de precisar que, este indicador no
refleja especificamente la capacidad de atencién de los pedidos, lo cual se ha visto reflejado

en los pedidos rechazados (Tabla 5.1) y en la efectividad de entrega de pedidos.
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Tabla 5.7.

Estadigrafos de la gestion de almacenes segun el porcentaje de stockout
Cantidad de productos  Total de productos

Porcentaje de stockout

sin stock de la cartera
Media 4,43 24,43 18,19%
Valor minimo 2,00 12,00 12,00%
Valor maximo 7,00 30,00 27,27%
Coeficiente de variacion 32,80% 24,02% 22,95%

Fuente: Data de los indicadores de gestion comercial, desde noviembre de 2017 a diciembre de 2018 (Anexo 5)
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Figura 5.6. Tendencia mensual del porcentaje de stockout desde noviembre de 2017 a
diciembre de 2018

Fuente: Anexo 5

Segun la Tabla 5.7, desde noviembre de 2017 a diciembre de 2018, la empresa presentd un
stockout elevado de 18,19%, frente a un stockout esperado de 3,5%, relativamente inestable,
siendo el maximo de 27,27%, presentado en febrero de 2018, y el minimo de 12,00%,
presentado en abril de 2018. El resultado se explicaria dada las demoras en la atencién por
parte del fabricante, siendo de 3 dias, desde la toma de pedido; otro aspecto fue la capacidad

de almacenamiento, disponiendo de un almacén de apenas 60 m?.
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Tabla 5.8.

Estadigrafos de la gestion de almacenes segun el porcentaje de atencion de pedidos a
tiempo

Cantidad de pedidos Cantidad total de pedidos Porcentaje de atencion de

atendidos a tiempo atendidos pedidos a tiempo
Media 1.332,29 1.341,93 99,26%
Valor minimo 927,00 939,00 98,72%
Valor maximo 1.614,00 1.623,00 99,57%
Coeficiente de variacion 14,75% 14,58% 0,26%

Fuente: Data de los indicadores de gestién comercial, desde noviembre de 2017 a diciembre de 2018 (Anexo 5)

99.57%

099.41%

99.10%

98.72% 73%

Figura 5.7. Tendencia mensual del porcentaje de atencion de pedidos a tiempo desde
noviembre de 2017 a diciembre de 2018

Fuente: Anexo 5

Como es de observar en la Tabla 5.8, no obstante, la pérdida de cobertura de mercado, lo
que supone una mayor distancia de recorrido, la atencion a tiempo no fue afectada,
alcanzandose una media de 99,26% (siendo notablemente estable, dado un coeficiente de
variacion de 0,26%). Ello se explicaria, dada las negociaciones realizadas para pactar los
dias de entrega bajo la modalidad de preventa, teniendo que asumir mayores costos
operativos, por las horas extras para lograr mayores recorridos, sumandose la decision de
implementar la autoventa, desde julio de 2018, con lo cual se gener6 una atencion oportuna
inherente. La situacion no alcanzé un punto de inflexion de sobrepasar la capacidad de
atencion al disponer de escazas unidades de transporte, justamente por la baja de la demanda
(dada la presencia de productos sustitutos e incremento de la competencia), no llegando a
sobrepasar la capacidad de atencidn. Vale precisar que la capacidad de atencion a tiempo

presenta leve tendencia a la baja (Figura 5,7).
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Tabla 5.9.

Estadigrafos de la logistica de distribucion segun el nivel de efectividad de los tiempos
asignados en ruta

Total de tiempo en ruta en Tiempo total Efe_ctiyidad de
horas diarias promedio progrqmado en hgras cumpll_mlento de los
diarias promedio tiempos
Media 11,84 10,29 -15,08%
Valor minimo 9,78 10,00 -32,00%
Valor maximo 14,30 12,00 2,20%
Coeficiente de variacion 10,68% 7,06% -60,42%

Fuente: Data de los indicadores de gestién comercial, desde noviembre de 2017 a diciembre de 2018 (Anexo 5)

-12.50% -13.00%

-21.00%

.00%

Figura 5.8. Tendencia mensual del nivel de efectividad de cumplimiento de los tiempos

asignados en ruta desde noviembre de 2017 a diciembre de 2018
Fuente: Anexo 5

En la Tabla 5.9, y Figura 5.8, es de observar que, dada la situacion problematica por la que
atravesaba la distribuidora, la efectividad de cumplimiento de los tiempos asignados para la
ruta, fue definitivamente negativo, siendo la media de -15,08%, dado que se asumieron horas

extras para lograr cumplir con los pedidos.
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Tabla 5.10.

Estadigrafos de la logistica de distribucion segun el tiempo promedio de atencion de
pedidos en minutos

Tiempo promedio de

Tiempo total en ruta en n° de pedidos atendidos -y :

. ) - . atencion de pedidos en
horas promedio al dia en promedio al dia -

minutos
Media 11,84 51,61 14,16
Valor minimo 9,78 36,12 10,34
Valor méximo 14,30 62,42 21,30
Coeficiente de variacion 10,68% 14,58% 23,13%

Fuente: Data de los indicadores de gestién comercial, desde noviembre de 2017 a diciembre de 2018 (Anexo 5)

7.42

Figura 5.9. Tendencia mensual del tiempo promedio de atencidn de pedidos en minutos
desde noviembre de 2017 a diciembre de 2018

Fuente: Anexo 5

En la Tabla 5.10, es observable una media de atencion de un pedido o cliente de 14,16
minutos, el cual es relativamente estable, siendo el coeficiente de variacion de 23,13%,
oscilando el tiempo desde un minimo de 10,34 minutos (abril de 2018)) hasta un maximo de
21,30 minutos (febrero de 2018). Es de precisar que este tiempo de atencion depende entre
otros factores, del volumen de cajas, puesto que incrementa el tiempo en la atencion
propiamente dicha, ademéas también depende de los recorridos. Es de precisar que, el
indicador presentd una tendencia a la baja (Figura 5.9), explicable por el manejo de las
programaciones, de tal forma que, se logre una atencion oportuna (con el sacrificio de

mayores costos, por las horas extras), pero la idea fue no descuidar la satisfaccion del cliente.
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Tabla 5.11.
Estadigrafos de la logistica de distribucion segun la efectividad en la entrega de pedidos
Total de pedidos Total de pedidos Efectividad de entrega de
atendidos programados pedidos
Media 1.341,93 1.420,57 94,43%
Valor minimo 939,00 1.026,00 91,52%
Valor méximo 1.623,00 1.725,00 96,10%
Coeficiente de variacion 14,58% 14,42% 1,19%

Fuente: Data de los indicadores de gestion comercial, desde noviembre de 2017 a diciembre de 2018 (Anexo 5)

96%

R I N T I VI T I I
SR N R L

Figura 5.10. Tendencia mensual del nivel de efectividad en la entrega de pedidos desde
noviembre de 2017 a diciembre de 2018

Fuente: Anexo 5

Segln se observa en la Tabla 5.11, el indicador de efectividad de entrega de los pedidos,
estuvo levemente afectado, estando apenas por debajo del esperado, 94,43% frente a la meta
de 95,00%; asi mismo presentd un comportamiento estable (coeficiente de variacion de
1,19%). Vale rescatar la tendencia notable al alza (Figura 5.10), como resultado del sacrificio
de mayores costos, dada las horas extras, a fin de no dejar de atender ante un contexto de

mayor recorrido, como consecuencia de la pérdida de mercado.
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Tabla 5.12
Nivel de gestion comercial segun la prueba de diferencia de medias en una muestra
Sig. (bilateral) Media Diferencia de 95% de intervalo de confianza de la
medias diferencia
Inferior Superior
Valor de 000 10,11 7,40 12,83
prueba =40 50.11
Valor de ' 1261 717
prueba = 60 000 9,89 12,6 o

Fuente: Data de los indicadores de gestion comercial, desde noviembre de 2017 a diciembre de 2018 (Anexo 5)

EnlaTabla5.12, se observa que el nivel de gestion comercial se encuentra en el nivel regular
(segln escala de calificacion), siendo que la media resulta ser mayor que 40,00% y menor
que 60,00% (extremos que conforman el nivel regular), al 1% maximo de error aceptable
(sig. bilateral =,000), asi lo evidencia el intervalo de confianza con diferencia mayor entre

7,40 a 12,83, y diferencia menor de 9,89 a 12,61 como resultado de muestras probables.
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Nivel de ventas de la zona sierra de La Libertad frente al logrado en Trujillo, ante la implementacion de estrategias de comercializacion

con enfoque en el cambio generacional, y la existencia de productivos sustitutos.

Tabla 5.13

Estadigrafos comparativos del nivel de ventas de la zona sierra de La Libertad, frente al logrado en Trujillo, ante la implementacion de

estrategias de comercializacion con enfoque de cambio generacional

Ventas en unidades de caja Pedidos rechazados Desercion de clientes Alta de clientes
Pre test Post test Pre test Post test Pre test Post test Pre test Post test
Media 11.705,93 58.363,19 6,65% 1,20% 7,56% 2,60% 13,34% 11,30%
Valor minimo 6.027,00 38.329,50 5,33% 0,51% 0,46% 0,38% 1,73% 0,67%
Valor maximo 45.898,00 71.758,00 10,54% 3,26% 24,60% 12,10% 36,79% 100,00%
Coeficiente de variacion 91,91% 18,03% 19,92% 65,05% 102,09% 124,01% 76,41% 248,46%
Fuente: Data del nivel de ventas, del pre test, de noviembre de 2017 a diciembre de 2018, y del post test de enero a diciembre de 2019 (Anexo 7)
112.67
99.36
62.00
26.83
Desercion de clientes Alta de clientes

M Pre test M Post test

Figura 5.11. Comparacion de la media de desercién y alta de clientes
Fuente: Anexo 7
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En la Tabla 5.13, se observa que, las ventas incrementaron notablemente de 11705,93 cajas en
promedio al mes, a 58363,19 cajas; siendo observable, un comportamiento estable para el caso
del post test (representando la dispersion promedio respecto de la media, un 18,03%, frente a
un 91,91% en el pre test), lo que evidencia el control de las ventas dada la implementacion de
las estrategias de comercializacion con enfoque en el cambio generacional. En el caso de los
componentes que determinan el resultado de las ventas, se observd un comportamiento
inestable en los pedidos rechazados, representando la dispersion promedio un 65,05% respecto
de la media (frente a un 19,92% en el pre test), esto es observable dada la baja contundente de
los pedidos rechazados que se presentd al inicio de entrada al mercado de la sierra de La
Libertad; en el caso de la desercidn de clientes, no se logré controlar la inestabilidad, y también
se explicaria por la baja repentina de los picos de desercion; mas aun en lo que respecta al alta
de clientes, la inestabilidad fue mayor en el post test, representando la dispersion promedio
respecto de la media, 248,26%, explicable dada la captacion considerable de clientes nuevos al
inicio de la entrada al mercado. Como es de esperar, dado el enfoque de cambio generacional
de las estrategias de comercializacion, la venta lograda en la sierra libertefia fue la esperada
(aspecto que serd demostrado con la prueba estadistica en la tabla siguiente), observandose una
disminucion notable de los pedidos rechazados y de la desercion de clientes, de 6,65% y 7,56%
en el pre test a 1,20% y 2,60% en el post test, respetivamente, pasando de un rechazo de 88,29
pedidos promedio al mes, a 22,08 pedidos, y de una desercion de 62 clientes promedio al mes,
a 26,83 clientes; en cuanto a clientes nuevos, si bien el porcentaje respecto de la cartera de
clientes disminuyd en el post test (de 13,34% a 11,30%), en cantidad comparativa al pre test,

los clientes nuevos fueron mas, al disponer de una mayor cartera de clientes en el post test.



Tabla5.14
Impacto de las estrategias de comercializacion con enfoque de cambio generacional, en el nivel de ventas en base a la prueba t student

Sig. (bilateral) Diferencia de medias Diferencja de error 95% qle intervalo de confianza de la difer_encia
estandar Inferior Superior
Ventas en unidades de caja ,0000 46657,26 4189,74 38010,06 55304,46
Pedidos rechazados ,0000 -5,46% 44% -6,35% -4,55%
Desercién de clientes ,0417 -4,96% 2,26% -9,72% -,21%
Alta de clientes ,8011 -2,05% 8,04% -18,63% 14,54%

Fuente: Data del nivel de ventas, del pre test, de noviembre de 2017 a diciembre de 2018, y del post test de enero a diciembre de 2019 (Anexo 7)

Como es de observar, las estrategias de comercializacion resultaron efectivas, por lo que las ventas en nimero de cajas, se incrementaron en
46657,26 cajas; prueba de ello, se tiene una significancia bilateral de 0,00%, menor al maximo error aceptable (5%), lo que significa que, se
logré menguar el efecto de la presencia de productos sustitutos o bebidas espirituosas, y desde luego, es el resultado de considerar el enfoque
de cambio generacional, orientandose hacia el mercado potencial, en este caso hacia la sierra libertefia, donde estdn concentrados los Baby
Boomer, la generacion “X”, y la poblacion adulta millennials o “Y”. El resultado se explicaria dada la disminucion notable de los pedidos
rechazados (en 5,46%, significativo al 0,00%), y de la desercion de los clientes (en 4,96%, significativo al 4,17%); no asi el alta de los clientes
seria la excepcion, siendo que el incremento ha venido disminuyendo paulatinamente, desde el inicio de entrada hacia el mercado de la sierra

libertefia.
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VI1.DISCUSION, CONCLUSIONES y RECOMENDACIONES
VI.1. Discusion
Los resultados han demostrado notablemente que, la gestién comercial basada en el
cambio generacional, materializado en la decision de desistir en la atencion de la zona
de Trujillo, ante la concentracion notable de la poblacion joven Y y Z, cuyas
preferencias difieren notablemente del consumo de cerveza, dada la cultura de
educacion promovida por las redes sociales, las que tienen un gran impacto en la
juventud; y optar por atender la zona sierra de La Libertad, donde se concentraba la
poblacion adulta (generacion BB, X y Y adulta), siendo que la poblacion joven habria
migrado hacia la costa de La Libertad, y en consideracion de Valdés y Loreto (2015),
quien afirma que, el “cambio generacional [...] marca el abandono de la agricultura
con el fin de acceder a otro tipo de empleo y de residencia” (p. 42), deduciéndose que,
esta poblacidn joven estaria cambiando la actividad agricola, minera o de operarios en
campo, por la educacion en las aulas de nivel superior. Esta decision de apostar por la
educacion superior, viene siendo promovida por las redes sociales, segln se deduce de
Santana, Franco y Hernandez (2014), quien afirma que, “Internet introduce nuevas
formas de comunicacion, una economia que prioriza nuevos valores y formas de
intercambio directas, segmentadas, personalizadas, en colaboracion, comunitarias e
interactivas” (p. 18); particularmente los autores precisan que, “[...] el 35.3% de los
encuestados considera que Facebook les permitio hacerse una idea de la vida en la
universidad ...” (p. 126); caracteristica que define ciertas tendencias, actitudes e

inclusive toda una personalidad.

En tal sentido, en enero de 2019 (hasta la actualidad), la distribuidora Varhon SAC,

optd por atender la zona sierra de La Libertad, y como bien se precisd, en esta zona



La gestiébn comercial de cerveza basada en el cambio
UPN generacional en el nivel de ventas, Distribuidora Varhon
UNIVERSIDAD SAC, La Libertad, 20109.

PRIVADA
DEL NORTE

estaria concentrado un porcentaje considerable de la poblacion adulta (vale precisar la
poblacion adulta o generacion BB, X y Y adulta), dada la actividad minera, lo que
habria generado considerable capacidad de adquisicion. En dicha poblacion, ain se
mantendrian las preferencias por el consumo de la cerveza; siendo esto afirmado por
Barbery, et al. (2018), quien precisa que, entre los 36 y 50 afios, la decision de compra
se ve determinada sobre todo por la marca; ain mas que el sabor, prevalece lo conocido
y clasico. Como consecuencia, al haberse dirigido al mercado potencial, las ventas se
incrementaron notablemente, pasando de una media de 11.705,93 cajas a 58.363,19

cajas (Tabla 5.13, siendo el incremento significativo al 0,00%, Tabla 5.14).

El incremento significativo de las ventas, se sustenta en los procesos claves de la
gestion comercial, como es el caso de la gestion de almacenes, la logistica de
distribucion y el marketing. Al respecto, de acuerdo con Ocafia (2012), los
distribuidores deben ser aliados estratégicos del fabricante, esto les permitira lograr
cierto nivel de eficiencia en el uso de los recursos de tales procesos; no obstante, de
acuerdo con el citado autor, el distribuidor o mayorista debe disponer de la trayectoria
0 experiencia de mercado, el respaldo financiero, y de infraestructura de
almacenamiento y aprovisionamiento; solo asi dispondra del respaldo del fabricante,
y consecuentemente le sea factible lograr una mayor cobertura geografica, lo que se
traduce en un mayor nivel de ventas. En este aspecto es preciso afiadir la ventaja que
genera el outsourcing de un operador logistico, segun lo precisa Mora (2016), ello
fortalece la sinergia entre fabricante y el distribuidor, puesto que permite destinar la
inversion en demas infraestructura logistica, como los centros de distribucion,

fortaleciendo asi el respaldo requerido por el fabricante para formar las alianzas o
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convenios respectivos en cuanto a la gestion de stock, afrontando problemas como el
stockout, al disponer de la capacidad de infraestructura necesaria de almacenamiento

(Figura 5.6).

En particular, en lo que a gestion de almacenes se refiere, de acuerdo con Telmatel
(2018), el objetivo es disminuir los costes de gestion derivados de la actividad, ello
requiere realizar un andlisis de la rotacion, para lo cual, la distribuidora requiere
disponer de la suficiente informacién, de tal forma que, sea factible sustentar la
estrategia de compra venta, evitando el stock out; para ello, segun es observable en la
Tabla 5.15, la empresa implementé un algoritmo de tal forma que sea factible predecir
los niveles de stock out; es decir, el faltante de productos para atender una determinada
demanda en un determinado periodo de tiempo; de otro lado, fue necesario la
implementacion de politicas de abastecimiento, el incremento de la capacidad de
almacenamiento (se comprd y alquilé almacenes); otro aspectos claves, fue la
implementacién de la estrategia cross dockin, a fin de reducir el almacenamiento, y la

organizacion y distribucion en base a un layout dindmico.

Un aspecto clave operativo en el proceso de la gestion comercial, fue la logistica de
distribucion, destacandose, segun es de observar en la Tabla 0.28, el ruteo dinamico,
lo que implicé definir los recorridos, en funcion de los diversos componentes de la
variable trayectoria, como variable clave de la logistica, considerandose el sentido de
circulacién de las calles, volumen de ventas por clientes, horas pico de transito,
restricciones de horas de circulacion, secuencia entre un cliente, ancho de las calles y

altura de los techos. En definitiva, esta decision, pone en evidencia que, la eficiencia
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logistica se logra al descomponer la variable en sus componentes o subvariables, de

tal forma que, se disponga del control de los pardmetros de tiempo y costos por ruteo.

En lo que respecta al marketing, es factible entender que, los resultados de la mejora
de los niveles de venta logrados en la zona sierra de La Libertad, se explicarian por
dos enfoques, el primero ejercido por el fabricante, al aplicar la estrategia trade
marketing, evidenciable por ejemplo en el programa socios y aliados (Tabla 0.26); y
lo segundo aplicado por el fabricante en base a las estrategias push (“empujar”),
orientada a los clientes mas jovenes (ello en base al merchandising, o empuje de las
ventas con los descuentos y promociones), hacia la compra del producto; asi mismo se
optd por estrategias pull (jalar), orientada a los Baby Boomer, generacion “X”, y la
poblacion adulta millennials o “Y”, siendo que, estos son los consumidores mas
experimentados, presentando una necesidad de consumo mas definida que los jovenes,
y son atraidos sobre todo por la imagen o posicionamiento de la marca, desde el

posicionamiento de marca al precio sugerido.

Situacién contraria se suscité en la zona de Trujillo (antes de tomar la decision de
orientar todos los esfuerzos hacia la zona sierra de La Libertad), dada la ausencia de
un enfoque de cambio generacional, y aun con la implementacion de ciertas estrategias
de comercializacion, como el sistema auto venta, los descuentos, la atencién delivery,
y los esfuerzos de horas extras para lograr una atencién oportuna, no se habria logrado
el incremento esperado de la venta, por el contrato de noviembre de 2017 a junio de
2018, la venta promedio mensual, fue de 15254,12 cajas, pasando a 6975 cajas, desde

julio de 2018 a diciembre de 2018 (Tabla 5.1, siendo la diferencia significativa al
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12,56%, Tabla 5.2). Estos resultados, se explicarian, dado el porcentaje mayoritario de
la poblacion joven, por la migracion de la zona sierra de La Libertad; y de acuerdo con
Barbery, et al. (2018), para esta poblacion, entre los 18 y 35 afios, lo determinante es
el sabor, de ahi que, este grupo generacional esta siempre predispuesto a nuevas

marcas.
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V1.2. Conclusiones
El efecto de la gestion comercial de cerveza basada en el cambio generacional, es
notable, evidenciable en los resultados alcanzados en el nivel de ventas, al orientar
todos los esfuerzos comerciales hacia la zona sierra, donde se concentraba la poblacion
predominantemente adulta, Baby Boomer, generacion “X”, y la poblacion adulta
millennials o “Y. El resultado es explicable al articular adecuadamente las estrategias
de marketing, con las capacidades requeridas de almacenamiento y la logistica de
distribucion; requisitos que ameritd la inversion considerable de la distribuidora,
logrando asi el soporte o respaldo comercial del fabricante, en cuanto a publicidad,
promocion y politicas de precios, lo que permitié disponer del control del mercado,

traduciéndose en mayores niveles de venta:

> El nivel de ventas como resultado de la estrategia de gestién comercial sin un
enfoque en el cambio generacional, disminuyé de 15254,12 cajas a 6975 cajas;
esto se explicaria, por un lado, por la incongruencia con el mercado objetivo,
siendo que, en la zona de Trujillo, la poblacién fue predominantemente joven, y su
perfil de consumo es movido sobre todo por el sabor, estando propensos o
dispuestos a degustar de nuevos sabores, constituyéndose en un mercado altamente

inestable; situacion que hace insustentable las acciones de la gestion comercial.

» La gestion comercial, no habria presentado un estado favorable, particularmente
en lo que respecta al marketing, si bien se contaba con un mix de marca apreciable
(mas de la mitad de pedidos, presentaba mas de dos productos), fue observable un
indicio de pérdida de mercado, pues se tenia una tendencia a la baja, sumandose

que, tan solo un 3,34% cumplen con el precio sugerido; de otro lado, apenas un
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3,67% de los clientes disponia de promociones (observidndose ademas una
tendencia a la baja), siendo notable la falta de respaldo del fabricante; de otro lado,
en lo que respecta a la gestion de almacenes, se explicaria por el elevado stockout,
de 18,19% (como consecuencia de las demoras de atencion del fabricante y de la
capacidad de almacenamiento); destacandose el impetu de la empresa, al garantizar
una atencion de pedido a tiempo (99,26%), que, aun con la pérdida de cobertura
de mercado, se sacrificd costos, dada las horas extras que se asumio, siendo la
efectividad de cumplimiento de los tiempos asignados en ruta, de -15,08%; esta
situacion se estaria reflejando en la estabilidad de los tiempos de atencion de un

cliente (desde un minimo de 10,34 a 21,30 minutos).

> El nivel de ventas como resultado de la estrategia de gestion comercial con un
enfoque en el cambio generacional, increment6 las ventas de 11.705,93 cajas a
58.363,19 cajas; el resultado se explicaria, dada la congruencia entre el perfil del
consumidor y el mercado objetivo, estando conformado predominantemente por la
poblacion adulta, Baby Boomer, generacion “X”, y la poblacion adulta millennials
0 “Y”, donde la decision de compra es determinada sobre todo por la marca, aun

mas .que el sabor; es determinante lo conocido y clasico.
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V1.3. Recomendaciones

» Un indicador clave en todo negocio, son las ventas; en ese sentido, se debe disponer
de registros constantemente, de tal forma que se controle la tendencia y de acuerdo
con ello se emprenda acciones concretas orientadas a comprender el perfil del
consumidor de cerveza, garantizando siempre satisfacer sus requerimientos o
expectativas.

» En cuanto a gestion comercial, se debe mantener el control de los indicadores de
desempefio de marketing, gestion de almacenes y logistica de distribucion, al
considerarse estos, indicadores claves de resultados de la gestion.

» Mantener la implementacion de la estrategia de gestion comercial con enfoque en
el cambio generacional, de tal forma que se focalicen las acciones de marketing
hacia el mercado meta segmentado en base a tres variables esenciales, como la edad,
el nivel de educacion e influencia de redes sociales, esto permitira dirigirse hacia
los baby boomer, generacién “X”, y poblacién adulta de la generacion “Y”,
buscando diferenciar estrategias concordantes con la poblacion joven de la
generacion “Y” y la poblacion de la generacion Z. Para ello, considerar que, todo
parte de los requerimientos o expectativas del mercado meta, definiendo las
politicas de precios, promocién, publicidad y tipo de producto requerido, lo que
permitird definir las politicas de abastecimiento de almacenes, y los métodos o
procedimientos de almacenamiento; y consecuentemente los procedimientos de

despacho y distribucion.
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ANEXOS

Anexo 1. Caracterizacion de los postulados asociados al contexto de la problematica

Tabla 0.1.

Comparacion entre los “BB”, “X”y “Y”, segun los aspectos que les motiva

Motivacion

Les motiva el poder y altos nive-

les de desamollo. (Cervetti, 2014).

Sofiaban con contratos indefini-
dos. (Lasheras y Jiménez, 2012).

Perspectiva optimista.

Ante la autoridad expresan amor

u odio.
Espiritu de automotivacion.
(Lombardia, Stein y Pin , 2008)

Autosuficientes, independientas y
interesados en riquezas materia-

les. (Seaton y Boyd, 2007)

Valoran altamente la biisque-
da del balance entre trabajo
y la vida (Bridgers y Johnson,
2006).

Perspectiva escéptica.
Presentan desinterés ante la
autoridad.

Son equilibrados.

Liderazgo por competencia y
espiritu de anticompromiso.
(Lombardia, Stein y Pin, 2008)

Fuente: Diaz, Lopez y Roncallo (2017)

Impacientes e innovadores, deman-
dan balance entre trabajo y su auto
interés, dispuestos a sacrificar ga-
nancias financieras a cambio de cosas
significativas. (Seaton y Boyd, 2007)

Lo repetitivo, facil o mondtono les
preocupa mas que el como hacer-
lo; Les gusta el reto. (Lasheras y
Jiménez, 2012).

Mayor desempefio en entornos
creativos, les gusta viajar y desen-
volverse en su ambiente de trabajo
(Chirinos, 2009). Son ciudadanos del
mundo. (Cervetti, 2014)
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Tabla 0.2.

Comparacion entre los “BB”, “X”y “Y”, segun el factor educacion

Educacitn

Educacion como medio de
progreso: “soy lo que soy en
el trabajo”. (Cervetti, 2014).

Educacion necesaria para el
éxito (Lasheras y Jiménez,
2012).

Forman parte de lo que es
hoy |z vida politica, cultural,
industrial y académica en los
Estados Unidos. (Arias, 2011)

Estudian, se capacitan, nada
es garantia para progresar,
aprenden idiomas (Cervetti,
2014).

Profesionales de alto nivel,
interesados por mantener su
rango socioecondmico
(Chirinos, 2009)

Mivel de compromiso con el
aprendizaje y educacion du-
rante toda la vida. (University
of Michigan, 2013)

Fuente: Diaz, Lopez y Roncallo (2017)

Contemplan oficios y carreras pro-
fesionales no tradicionales, con
sistemas como la educacién virtual.
(Ferreiro, 2006)

Excelente formacién académica.
(Lasheras y Jiménez, 2012).

Piden cambios v cuestionan la Escuela
tradicional, debido al cambio del mer-
cado laboral. (Batalla, 2016)
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Anexo 2. Evidencias del contexto en el que se circunscribe la problematica

Tabla 0.3
Inmigracion intra-departamental desde el 2012 al 2017

Departamento  Provineia Distrito Inmigracidn % Respecto a la

inter-provincial e poblacién 2017
intra-departamental

Puno San Homdn . Juliaca 15 756 6.9

La Libertad Trujille Trujillo 0 529 3.1

Cajamarca Cajamarca Cajamarca & 444 3.0

Cusco Cusco San Sebastian #5121 T2

Puno Puno Puno & (00 5.0

La Libertad Trujills El Porvenir 7233 3.8

Fiura Piura Castilla G 700 42

Cusco Cusco Cusco G 466 oG

Junin Huancayo El Tamho 345 3.8

Puno San Roman  San Miguel B 141 5.2

Fuente: INEI (2017)
Elaboracion: BCRP, Dpto. de Politicas Sociales y Regionales

Tabla 0.4
Transiciones de migrantes entre regiones, 2017
Destinos
Costa Sierra Selva Total %
Costa 29,2 9,6 4,9 43,7
Sierra 18,6 15,6 3,1 37,3
. Selva 8,9 2,9 7,2 19
Origen 56,7 28,1 15,2 100
Costa Sierra Selva Total %
Sierra 49,87% 41,82% 8,31% 100,00%

Fuente: INEI (2017)
Elaboracion: Adaptado de INEI.
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Redes sociales

Videos
(Youtube o paginas similares)

Meadine dieital Tict.
-4 &

(€l Pais, El Mundo, ...)

Wikipedia

Blogs / Foros

Mensajeria instantdnea para moéviles
(Whatsapp, Snapchat y similares)

Medios de comunicacién digital
pacializados en ciencia y log
Podcast / Radio por Internet

é(ll;
2016
)(b;n.
2016
)Oi()
Z‘Ol(;
2016

2016

9,7%
30,8%
6,8%
29,7%
6%
16,3%
31,5%
3a%
10,2%
32,7%
32,9%
10,8%
25,5%
24,7%
24,3%
7,3%
22,8%
19,4%
7,6%
11,8%

Figura 0.1. Tendencias del uso de internet, segn Fecyt (2017)

43,6% T

[ % sobre POBLACION TOTAL ]

0

INCREMENTO
estadisticamente significativo

DESCENSO
estadisticamente significativo
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Anexo 3. Matriz de consistencia logica

Tabla 0.5.

Matriz de consistencia logica de las variables gestion comercial y nivel de ventas

AUTOR: Denys Jonatan Valverde Morales

20/07 /2019

VARHON SAC, LA LIBERTAD, 2019

TITULO: LA GESTION COMERCIAL DE CERVEZA BASADA EN EL CAMBIO GENERACIONAL EN EL NIVEL DE VENTAS, DISTRIBUIDORA

PROBLEMAS

OBJETIVOS

HIPOTESIS

VARIABLES

1. Problema General:

1. Objetivo General:

1. Hipétesis General:

Identificacion de variables

a nivel general

METODOLOGIA

¢En qué medida, la gestion comercial de
cerveza basada en el cambio generacional
tiene un efecto en el nivel de ventas,
distribuidora Varhon SAC, La Libertad,
2019?

Determinar el efecto de la gestion
comercial de cerveza basada en el cambio
generacional, en el nivel de ventas,
distribuidora Varhon SAC, La Libertad,
2019.

La gestion comercial de
cerveza basada en el
cambio generacional tiene
un efecto en el nivel de
ventas

Variable independiente:

Gestién comercial.

Estimulo:
Cambio generacional.

Variable dependiente:
Ventas.

1. Tipo de
Investigacion
__Aplicada con
enfoque
cuantitativo.

2. Nivel de
Investigacion
__ Explicativa

3. Método:
__Deductivo -
analisis y sintesis

4. Disefio de la
Investigacion:
__Experimental

5. Marco
Muestral:
____INEI,
Documentos de la
distribuidora
Varhon SAC
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2. Problemas Especificos:

2. Objetivos Especificos

2. Hipotesis Especificas
(opcional):

Identificacion de variables
a nivel especifico

¢En qué medida una gestion comercial sin
un enfoque de cambio generacional tiene
un impacto en el nivel de ventas de la
zona de Trujillo, periodo noviembre de
2017 a diciembre de 2018?

Identificar la medida en que la gestion
comercial sin un enfoque de cambio
generacional tiene un impacto en el nivel
de ventas de la zona de Trujillo, periodo
noviembre de 2017 a diciembre de 2018.

Las ventas de la
distribuidora Varhon, en la
zona de Trujillo, periodo
julio a diciembre de 2018,
no presentaron una mejora
significativa en relacién a
las ventas de noviembre de
2017 a junio de 2018, como
consecuencia de la
implementacion de
estrategias de
comercializacion sin un
enfoque de cambio
generacional.

Variable independiente:
Gestion comercial.

Variable dependiente:
Ventas.

¢Cual es el nivel de gestién comercial que
viene ejerciendo la distribuidora Varhon
SAC, segun los resultados cuantitativos
del marketing, gestion de almacenes y de
la logistica de distribucion?

Identificar el nivel de gestion comercial
que viene ejerciendo la distribuidora,
segln los aspectos de marketing, la
gestion de almacenes, y la logistica de
distribucion

La gestion comercial que
viene ejerciendo la
distribuidora, segin los
aspectos de marketing, la
gestion de almacenes, y la
logistica de distribucion,
estd en un nivel regular

Variable independiente:
Gestion comercial.

¢En qué medida la gestion comercial con
enfoque en el cambio generacional, tiene
un impacto en el nivel de ventas logrado
en la zona sierra de La Libertad, en
comparacion a la zona de Trujillo, periodo
noviembre de 2017 a diciembre de 2019?

Identificar la medida en que la gestion
comercial con enfoque en el cambio
generacional, tiene un impacto en el nivel
de ventas logrado en la zona sierra de La
Libertad, en comparacion a la zona de
Trujillo, periodo noviembre de 2017 a
diciembre de 2019.

Las ventas de la
distribuidora Varhon, en la
zona sierra de La Libertad,
periodo 2019, son
significativamente mayor a
las ventas desde noviembre
de 2017 a diciembre de
2018 de la zona de Trujillo,
como consecuencia de la
implementacion de
estrategias de
comercializacién con un

Variable independiente:
Gestion comercial

Estimulo: Cambio
generacional

Variable dependiente:
Ventas

6. Poblacion:

__ Ladistribuidora
Varhon SAC; vy los
puntos de venta de
la zona costa y
sierra de La
Libertad (1,079)

7. Muestra:
Muestreo
probabilistico.
Tamafio de la
muestra 537 con un
nivel de confianza
del 95% y un
margen de error del
3%.

8. Técnicas:
__Encuesta
__Anélisis
documental.

9. Instrumentos:
__Cuestionario
__Registro de
datos

10. Indicadores:
* Mix de marcas,
promociones,
cumplimiento de
precios sugeridos,
nivel de cobertura
de mercado,
porcentaje de
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enfoque de cambio
generacional.

stockout,
porcentaje de
incumplimiento de
atencion de
pedidos,
efectividad de
cumplimiento de
los tiempos, tiempo
promedio de
atencion de
pedidos y
efectividad de
entrega de pedidos.

* Crecimiento de
ventas, porcentaje
de pedidos
rechazados,
desercién de
clientes y alta de
clientes
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Anexo 4. Data del nivel de ventas resultantes de la gestién comercial, sin un enfoque de

cambio generacional — Orientacion hacia la zona de Trujillo

Pre test
Tabla 0.6
Crecimiento de ventas
Periodos Unida(_jes de Valor ventaen S/.
caja
nov-17 23.219,00 | S/. 1.083.607,38
dic-17 45.898,00 | S/. 2.205.428,54
ene-18 7.055,00 | S/. 269.243,88
feb-18 6.434,00 | S/. 243.208,26
mar-18 9.280,00 | S/. 346.848,52
abr-18 10.750,00 | S/. 397.663,32
may-18 10.406,00 | S/. 390.787,95
jun-18 8.991,00 | S/. 332.491,33
Tabla 0.7
Pedidos rechazados
porodes | Toupetis | Toimddes | i
rechazados
nov-17 89,00 1.459,00 6,10%
dic-17 92,00 1.384,00 6,65%
ene-18 64,00 996,00 6,43%
feb-18 99,00 939,00 10,54%
mar-18 93,00 1.289,00 7,21%
abr-18 84,00 1.476,00 5,69%
may-18 87,00 1.536,00 5,66%
jun-18 111,00 1.623,00 6,84%
Tabla 0.8
Desercidn de clientes
Periodos Cliegetebsa?:dos cl-i|:e0r1t?elsd§el F;oersc;rgg#]edcie
periodo clientes
nov-17 3,00 346,00 0,87%
dic-17 11,00 530,00 2,08%
ene-18 17,00 530,00 3,21%
feb-18 8,00 570,00 1,40%
mar-18 9,00 582,00 1,55%
abr-18 3,00 651,00 0,46%
may-18 22,00 810,00 2,72%
jun-18 19,00 846,00 2,25%
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Tabla 0.9
Alta de clientes
. Total de Porcentaje de
Periodos Clientes dados clientes del incremento de
de alta - .
periodo clientes
nov-17 6,00 346,00 1,73%
dic-17 195,00 530,00 36,79%
ene-18 17,00 530,00 3,21%
feb-18 48,00 570,00 8,42%
mar-18 21,00 582,00 3,61%
abr-18 72,00 651,00 11,06%
may-18 181,00 810,00 22,35%
jun-18 55,00 846,00 6,50%
Pos test
Tabla 0.10
Crecimiento de ventas
Periodos Unlda(_jes de Valor ventaen S/.
caja
jul-18 8.497,00 | S/.  318.552,88
ago-18 6.829,00 S/. 248.191,90
sep-18 7.049,00 | S/. 256.916,56
oct-18 7.003,00 | S/. 258.498,14
nov-18 6.027,00 | S/. 216.207,44
dic-18 6.445,00 S/. 236.748,45
Tabla 0.11
Pedidos rechazados
. . Porcentaje de
Periodos Total pedidos | Total de pedldos pedidos
rechazados atendidos
rechazados
jul-18 121,00 1.527,00 7,92%
ago-18 94,00 1.367,00 6,88%
sep-18 82,00 1.297,00 6,32%
oct-18 76,00 1.359,00 5,59%
nov-18 81,00 1.353,00 5,99%
dic-18 63,00 1.182,00 5,33%
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Tabla 0.12
Desercion de clientes
. Total de Porcentaje de
Periodos Clientes c_iados clientes del desercién de
de baja - .
periodo clientes

jul-18 75,00 876,00 8,56%
ago-18 90,00 806,00 11,17%
sep-18 118,00 825,00 14,30%
oct-18 134,00 838,00 15,99%
nov-18 146,00 873,00 16,72%
dic-18 213,00 866,00 24,60%

Tabla 0.13

Alta de clientes

. Total de Porcentaje de
Periodos Clientes dados clientes del incremento de
de alta - .
periodo clientes

jul-18 105,00 876,00 11,99%
ago-18 20,00 806,00 2,48%
sep-18 137,00 825,00 16,61%
oct-18 147,00 838,00 17,54%
nov-18 181,00 873,00 20,73%
dic-18 206,00 866,00 23,79%
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Anexo 5. Data de gestion comercial segiin aspectos de marketing, gestion de almacenes y logistica de distribucién

Tabla 0.14
Data de gestion comercial segln aspectos de marketing, gestién de almacenes y logistica de distribucion
Desempefio de marketing Gestion de almacenes
N° de Total de
. o clientes . . Cantidad . Porcentaje
Meses pedl(_ios N total . Cantidad de | Total que Cantidad | Cumplimiento | Total de Total de vaeI_Qe Cantidad | Total de Porcentaje de Cantidad de
atendidos de Mix de . . b . . atencion de productos . total de -
. - clientes con de Promociones | venden | total de de precios localidades | localidades de pedidos - atencion
conmas | pedidos | marcas romociones | clientes al clientes sugeridos atendidas asignadas del productos de la stockout | atendidos pedidos de pedidos
de dos | atendidos P ) 9 9 mercado | sin stock cartera . atendidos p
precio a tiempo a tiempo
productos h
sugerido
nov-
17 | 923,0 1.459,0 63,26% 16 346 4,62% 14 346 4,05% 6 6 | 100,00% 2 12 16,67% | 1.451 1.459 99,45%
dic-17 | 751,0 1.384,0 | 54,26% 16 530 3,02% 13 530 2,45% 7 7 | 100,00% 3 16 18,75% | 1.378 1.384 99,57%
ene-
18 | 453,0 996,0 45,48% 18 530 3,40% 15 530 2,83% 7 7 1100,00% 3 16 18,75% | 987 996 99,10%
feb-
18 | 446,0 939,0 47,50% 18 570 3,16% 17 570 2,98% 8 8 | 100,00% 6 22 27,271% [ 927 939 98,72%
mar-
18 | 657,0 1.289,0 | 50,97% 22 582 3,78% 20 582 3,44% 8 8 | 100,00% 5 25 20,00% | 1.281 1.289 99,38%
abr-
18 | 711,0 1.476,0 |48,17% 22 651 3,38% 19 651 2,92% 8 8 | 100,00% 3 25 12,00% | 1.464 1.476 99,19%
may-
18 | 786,0 1.536,0 51,17% 36 810 4,44% 31 810 3,83% 8 8 | 100,00% 4 25 16,00% | 1.526 1.536 99,35%
jun-
18 | 867,0 1.623,0 |53,42% 36 846 4,26% 31 846 3,66% 8 8 | 100,00% 4 27 14,81% | 1.614 1.623 99,45%
jul-18 | 664,0 1.527,0 | 43,48% 30 876 3,42% 29 876 3,31% 8 8 | 100,00% 6 27 22,22% | 1.519 1.527 99,48%
ago-
18 | 692,0 1.367,0 50,62% 30 806 3,72% 27 806 3,35% 8 8 | 100,00% 4 27 14,81% | 1.356 1.367 99,20%
sep-
18 | 689,0 1.297,0 |53,12% 32 825 3,88% 31 825 3,76% 8 8 | 100,00% 5 30 16,67% | 1.287 1.297 99,23%
oct-18 | 702,0 1.359,0 | 51,66% 32 838 3,82% 32 838 3,82% 8 8 | 100,00% 6 30 20,00% | 1.350 1.359 99,34%
nov-
18 | 668,0 1.353,0 49,37% 28 873 3,21% 27 873 3,09% 8 8 | 100,00% 4 30 13,33% | 1.345 1.353 99,41%
dic-18 | 517,0 1.182,0 | 43,74% 28 866 3,23% 28 866 3,23% 8 8 | 100,00% 7 30 23,33% | 1.167 1.182 98,73%
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Logistica de distribucién
Tiempo
Total de Tiempo . Tiempo n° de promedio
tiempo en total Efectividad total en pedidos de .
Meses de - - Total de Total de Efectividad
rutaen | programado L rutaen | atendidos | atencion . ;
cumplimiento pedidos pedidos de entrega
horas en horas de los horas en de atendidos | programados | de pedidos
diarias diarias . promedio | promedio | pedidos prog P
] . tiempos : .
promedio | promedio al dia al dia en
minutos
nov-
17 13,5 12 -12,50% 135 | 56,12 14,43 1.459 1.540 94,74%
dic-17 14,3 12 -19,17% 14,3 | 53,23 16,12 1.384 1.470 94,1%
ene-
18 12,3 10 -23,00% 12,31 38,31 19,27 996 1.051 94,8%
feb-
18 12,82 10 -28,20% 12,82 | 36,12 21,30 939 1.026 91,5%
mar-
18 11,3 10 -13,00% 11,3 | 49,58 13,68 1.289 1.374 93,8%
abr-
18 9,78 10 2,20% 9,78 | 56,77 10,34 1.476 1.548 95,3%
may-
18 10,78 10 -7,80% 10,78 | 59,08 10,95 1.536 1.613 95,2%
jun-
18 11,3 10 -13,00% 11,3 | 62,42 10,86 1.623 1.725 94,1%
jul-18 11,72 10 -17,20% 11,72 | 58,73 11,97 1.527 1.640 93,1%
ago-
18 12,1 10 -21,00% 121 | 52,58 13,81 1.367 1.450 94,3%
sep-
18 11,1 10 -11,00% 11,1 | 49,88 13,35 1.297 1.369 94,7%
oct-18 10,98 10 -9,80% 10,98 | 52,27 12,60 1.359 1.426 95,3%
nov-
18 10,56 10 -5,60% 10,56 | 52,04 12,18 1.353 1.426 94,9%
dic-18 13,2 10 -32,00% 13,2 | 45,46 17,42 1.182 1.230 96,1%
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Anexo 6. Data historica de la rentabilidad alternativa - Estado de ganancias y/o pérdidas, periodo 2018

Tabla 0.15
Data histérica de la rentabilidad alternativa - Estado de ganancias y/o pérdidas, periodo 2018

ene-18 feb-18 | mar-18 | abr-18 | may-18 | jun-18 | jul-18 | ago-18 | sep-18 | oct-18 | nov-18 | dic-18
Ventas Netas o
iNgresos por servicios |  269.243,88 | 243.208,26 | 346.848,52 | 397.663,32 | 390.787,95 | 332.491,33 | 318.552,88 | 248.191,90 | 256.916,56 | 258.498,14 | 216.207,44 | 236.748,45
(-) Descuentos,
rebajas y
bonificaciones
concedidas
Ventas Netas 269.243,88 | 243.208,26 | 346.848,52 | 397.663,32 | 390.787,95 | 332.491,33 | 318.552,88 | 248.191,90 | 256.916,56 | 258.498,14 | 216.207,44 | 236.748,45
(-)Costo de ventas 249.310,48 | 225.202,41 | 321.169,69 | 368.222,43 | 361.856,08 | 307.875,42 | 294.968,90 | 229.817,08 | 237.895,82 | 239.360,31 | 200.200,58 | 219.220,85
Resultado Bruto 19.933,39 | 18.005,86 | 25.678,83 | 29.440,89 | 28.931,88| 24.615,90 | 23.583,97 | 18.374,82| 19.020,75| 19.137,84| 16.006,86 | 17.527,60
(-)Gastos de venta 9.968,65| 9.004,69| 12.841,94| 14.723,33| 14.468,78| 12.310,37| 11.794,30| 11.671,13| 9.512,24| 12.155,78| 10.167,07| 11.133,01
(-)Gastos de
administracion 4.954,09| 4.47503| 6.382,01| 7.317,01| 7.190,50| 6.117,84| 5.861,37| 4.566,73| 4.727,26| 4.756,37| 3.978,22| 4.356,17
Resultado de
operacion 5.010,65| 4.526,13| 6.454,88| 7.400,55| 7.272,60| 6.187,70| 5.928,30| 2.13696| 4.781,24| 2.22569| 1.86157| 2.03843
(-)Gastos financieros 96,64 87,29 124,49 142,73 140,26 119,34 114,34 89,08 92,21 92,78 77,60 84,97
(+)Ingresos
financieros gravados 13,83 12,49 17,81 20,42 20,07 17,08 16,36 12,75 13,19 13,28 11,10 12,16
(+)Otros ingresos
gravados 2.979,57| 2.691,45| 3.838,37| 4.400,71| 4.324,63| 3.679,49| 3.52524| 274660 2.843,15| 2.860,65| 2.392,64| 2.619,96
(+)Otros ingresos no
gravados 80,40 72,63 103,58 118,75 116,70 99,29 95,13 74,11 76,72 77,19 64,56 70,70
(+)Enajenacion de
valores y bienes del
activo fijo
(-)Costo enajenacion
de valores y bienes
activo fijo
(-)Gastos diversos 10,87 9,82 14,01 16,06 15,78 13,43 12,86 10,02 10,37 10,44 8,73 9,56
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REI Positivo

REI Negativo

Resultado antes de
participantes

7.976,94

7.205,58

10.276,15

11.781,65

11.577,95

9.850,79

9.437,83

4.871,31

7.611,72

5.073,59

4.243,55

4.646,71

(-)Distribucion legal
de la renta

Resultado antes del
impuesto

7.976,94

7.205,58

10.276,15

11.781,65

11.577,95

9.850,79

9.437,83

4.871,31

7.611,72

5.073,59

4.243,55

4.646,71

(-)Impuesto a la Renta

Resultado del
gjercicio

7.976,94

7.205,58

10.276,15

11.781,65

11.577,95

9.850,79

9.437,83

4.871,31

7.611,72

5.073,59

4.243,55

4.646,71
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Anexo 7. Data del nivel de ventas resultantes de la gestion comercial, con un enfoque

de cambio generacional — Orientacién hacia la zona sierra de La Libertad

Pre test
Tabla 0.16
Crecimiento de ventas
Periodos Unidades de caja Valor ventaen S/.
nov-17 23.219,00 Sl. 1.083.607,38
dic-17 45.898,00 Sl. 2.205.428,54
ene-18 7.055,00 Sl. 269.243,88
feb-18 6.434,00 S/. 243.208,26
mar-18 9.280,00 S/. 346.848,52
abr-18 10.750,00 Sl. 397.663,32
may-18 10.406,00 S/. 390.787,95
jun-18 8.991,00 S/. 332.491,33
jul-18 8.497,00 Sl. 318.552,88
ago-18 6.829,00 Sl. 248.191,90
sep-18 7.049,00 Sl. 256.916,56
oct-18 7.003,00 S/. 258.498,14
nov-18 6.027,00 Sl. 216.207,44
dic-18 6.445,00 S/. 236.748,45
Tabla 0.17
Pedidos rechazados
peices | Toud s Tothgmddos | i
rechazados
nov-17 89,00 1.459,00 6,10%
dic-17 92,00 1.384,00 6,65%
ene-18 64,00 996,00 6,43%
feb-18 99,00 939,00 10,54%
mar-18 93,00 1.289,00 7,21%
abr-18 84,00 1.476,00 5,69%
may-18 87,00 1.536,00 5,66%
jun-18 111,00 1.623,00 6,84%
jul-18 121,00 1.527,00 7,92%
ago-18 94,00 1.367,00 6,88%
sep-18 82,00 1.297,00 6,32%
oct-18 76,00 1.359,00 5,59%
nov-18 81,00 1.353,00 5,99%
dic-18 63,00 1.182,00 5,33%
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Tabla 0.18
Desercion de clientes
Clientes Total de Porcentaje de
Periodos dados de clientes del | desercion de
baja periodo clientes
nov-17 3,00 346,00 0,87%
dic-17 11,00 530,00 2,08%
ene-18 17,00 530,00 3,21%
feb-18 8,00 570,00 1,40%
mar-18 9,00 582,00 1,55%
abr-18 3,00 651,00 0,46%
may-18 22,00 810,00 2,72%
jun-18 19,00 846,00 2,25%
jul-18 75,00 876,00 8,56%
ago-18 90,00 806,00 11,17%
sep-18 118,00 825,00 14,30%
oct-18 134,00 838,00 15,99%
nov-18 146,00 873,00 16,72%
dic-18 213,00 866,00 24,60%
Tabla 0.19
Alta de clientes
Porcentaje
. Clientes _Total de de
Periodos clientes del .
dados de alta . incremento
periodo de cli
e clientes
nov-17 6,00 346,00 1,73%
dic-17 195,00 530,00 36,79%
ene-18 17,00 530,00 3,21%
feb-18 48,00 570,00 8,42%
mar-18 21,00 582,00 3,61%
abr-18 72,00 651,00 11,06%
may-18 181,00 810,00 22,35%
jun-18 55,00 846,00 6,50%
jul-18 105,00 876,00 11,99%
ago-18 20,00 806,00 2,48%
sep-18 137,00 825,00 16,61%
oct-18 147,00 838,00 17,54%
nov-18 181,00 873,00 20,73%
dic-18 206,00 866,00 23,79%
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Post test
Tabla 0.20
Crecimiento de ventas
Periodos Unidades de caja Valor ventaen S/.
ene-19 50.169,50 Sl. 1.912.623,74
feb-19 38.329,50 Sl. 1.366.408,49
mar-19 42.199,00 S/. 696.448,54
abr-19 57.247,50 S/. 2.204.159,16
may-19 62.128,00 S/ 2.377.640,01
jun-19 61.759,00 Sl. 2.383.178,18
jul-19 69.180,00 Sl. 2.651.339,98
ago-19 56.548,00 S/. 2.165.857,19
sep-19 65.466,25 Sl. 2.487.268,56
oct-19 68.763,25 S/ 2.899.815,09
nov-19 56.810,25 Sl. 2.401.554,73
dic-19 71.758,00 Sl. 3.061.536,24
Tabla 0.21
Pedidos rechazados
poiodes | T | Tt peids | i
rechazados
ene-19 52,00 1.595,00 3,26%
feb-19 31,00 1.441,00 2,15%
mar-19 25,00 1.705,00 1,47%
abr-19 21,00 1.940,00 1,08%
may-19 22,00 2.115,00 1,04%
jun-19 18,00 1.853,00 0,97%
jul-19 13,00 2.059,00 0,63%
ago-19 14,00 1.904,00 0,74%
sep-19 17,00 1.999,00 0,85%
oct-19 12,00 2.372,00 0,51%
nov-19 18,00 2.369,00 0,76%
dic-19 22,00 2.307,00 0,95%
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Tabla 0.22
Desercion de clientes

Clientes Total de Porcentaje de
Periodos dados de clientes del | desercion de
baja periodo clientes

ene-19 13,00 974,00 1,33%

feb-19 21,00 1.086,00 1,93%

mar-19 13,00 1.119,00 1,16%

abr-19 8,00 1.122,00 0,71%

may-19 22,00 1.114,00 1,97%

jun-19 122,00 1.008,00 12,10%

jul-19 16,00 1.020,00 1,57%

ago-19 45,00 1.028,00 4,38%

sep-19 37,00 1.014,00 3,65%

oct-19 16,00 1.049,00 1,53%

nov-19 5,00 1.051,00 0,48%

dic-19 4,00 1.064,00 0,38%

Tabla 0.23
Alta de clientes
. Total de Porcentaje de
Periodos Clientes clientes del incremento

dados de alta periodo de clientes
ene-19 974,00 974,00 100,00%
feb-19 112,00 1.086,00 10,31%
mar-19 46,00 1.119,00 4,11%
abr-19 11,00 1.122,00 0,98%
may-19 14,00 1.114,00 1,26%
jun-19 16,00 1.008,00 1,59%
jul-19 28,00 1.020,00 2,75%
ago-19 53,00 1.028,00 5,16%
sep-19 23,00 1.014,00 2,27T%
oct-19 51,00 1.049,00 4,86%
nov-19 7,00 1.051,00 0,67%
dic-19 17,00 1.064,00 1,60%
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Anexo 8. Cuestionario orientado a los consumidores de cerveza en los puntos de venta

de la zona de Trujillo y sierra

Mediante el presente se agradeceré nos brinde informacion que permita caracterizar su poder
adquisitivo y perfil caracteristico para con el uso de las redes sociales, a fin de determinar la
influencia del cambio generacional en el consumo de la cerveza.

Agradezco de antemano por su gentil participacion y colaboracién para concretar la
investigacion y cumplir la meta de sustentacion de tesis.

INSTRUCCIONES
Marque con un aspa (X), o encierre en un circulo la(s) alternativa(s), segun corresponda en
cada uno de los items.

Edad
a) 30 0 menos afilos  b) mayor de 30 afios

Tipo de consumo
a) Cerveza b) Licor c) Bebida artesanal

PODER ADQUISITIVO:

Educacién

1) Precise por favor su nivel de instruccion
a) Sin estudios
b) Primaria
c) Secundaria
d) Técnico
e) Superior
f) Postgrado

Ocupacion
2) Precise por favor la actividad laboral a la que se dedica
a) No trabaja
b) Dependiente
c) Independiente
d) Empresario

Ingreso
3) ¢Cuadl de los siguientes intervalos es concordante con su ingreso promedio mensual?
a) Menos de S/. 1200
b) S/. 1200 a menos de S/. 2100
c) S/. 2100 a menos S/. 3000
d) S/. 3000 a menos de S/. 3900
e) S/. 3900 a menos de S/. 4800
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f) S/. 4800 a méas

REDES SOCIALES:

4) ¢Cuél es la red social que mas suele usar?
a) Facebook
b) Instagram
c) LinkedlIn
d) Twitter
e) Ninguna
f) Otra

5) ¢Considera que las redes sociales lo convierten en una persona mediatica, dada la
exposicion o interaccién con la misma?
a) Totalmente en desacuerdo
b) En desacuerdo
c) Ni de acuerdo, ni en desacuerdo
d) De acuerdo
e) Totalmente de acuerdo

6) ¢Cdémo califica la utilidad de la informacion que usted busca en una determinada red
social?
a) muy baja
b) baja
c) regular
d) alta
e) muy alta

7) ¢Considera que las redes sociales le brindan la informacion necesaria para una
determinada decisién de compra?
a) Totalmente en desacuerdo
b) En desacuerdo
c) Ni de acuerdo, ni en desacuerdo
d) De acuerdo
e) Totalmente de acuerdo
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Anexo 9. Data del cuestionario orientado a los consumidores de cerveza en los puntos

de venta de la zona de Trujillo y sierra

Tabla 0.24
Data de cuestionario zona de la sierra
Poder adquisitivo Redes sociales
Utilida
N° de Ed | Tipode ino d Red ddela fluencia en |
encuest Zona ad | consumo | Educa Tipo de Ingreso | social Influencia | inform | 'Mfluenciaenla
ados - ocupaci . s o decision de
cién A (S) mas mediatica acion
on . compra
usada obtenid
a
Sierra de La Superi | Dependi | menos de | Faceb
1| Libertad 30 | Cerveza or ente 1200 ook de acuerdo alta de acuerdo
Sierrade La Técnic | Indepen | 1200a< | Instag muy totalmente de
2 | Libertad 20 | Cerveza 0 diente 2100 ram de acuerdo alta acuerdo
Sierra de La Superi | Indepen | 1200 a< | ningu | totalmente en ni de acuerdo ni en
3 | Libertad 28 | Cerveza or diente 2100 na desacuerdo regular | desacuerdo
Sierra de La Superi | Dependi | 1200a< | ningu | totalmente en totalmente en
4 | Libertad 26 | Cerveza or ente 2100 na desacuerdo baja desacuerdo
Sierra de La Superi | Dependi | menos de | Linke
5 | Libertad 30 | Licor or ente 1200 din de acuerdo regular | de acuerdo
Sierra de La Secun | Indepen | menos de | ningu | totalmente en
6 | Libertad 21 | Cerveza daria | diente 1200 na desacuerdo regular | de acuerdo
Sierra de La Bebida Técnic | Dependi | 1200 a< | Faceb totalmente de
7 | Libertad 24 | artesanal | o ente 2100 ook de acuerdo alta acuerdo
Sierra de La Superi | Dependi | 1200 a < | Faceb muy
8 | Libertad 25| Cerveza | or ente 2100 ook de acuerdo alta de acuerdo
Sierra de La Técnic | Dependi | 2100a< | ningu | totalmente en
9 | Libertad 27 | Cerveza 0 ente 3000 na desacuerdo baja en desacuerdo
Sierra de La Superi | Dependi | menos de | ningu | totalmente en ni de acuerdo ni en
10 | Libertad 21 | Cerveza or ente 1200 na desacuerdo alta desacuerdo
Sierra de La Bebida Superi | Dependi | 1200 a < | Faceb
11 | Libertad 21 | artesanal | or ente 2100 ook en desacuerdo | alta de acuerdo
Sierra de La Superi | Dependi | menos de | ningu | totalmente en muy
12 | Libertad 23 | Cerveza or ente 1200 na desacuerdo baja en desacuerdo
Sierra de La Técnic | Indepen |1200a< | ningu | totalmente en totalmente en
13 | Libertad 26 | Cerveza 0 diente 2100 na desacuerdo baja desacuerdo
Sierra de La Superi | Dependi | 1200a< | Faceb
14 | Libertad 30 | Licor or ente 2100 ook en desacuerdo | alta de acuerdo
Sierra de La Superi | Dependi |2100a< | Linke ni de acuerdo ni en
15 | Libertad 29 | Cerveza or ente 3000 din de acuerdo alta desacuerdo
Sierra de La Primar | Indepen |2100a< | ningu | totalmente en
16 | Libertad 27 | Licor ia diente 3000 na desacuerdo baja en desacuerdo
Sierra de La Superi | Dependi | 1200a< | ningu | totalmente en muy ni de acuerdo ni en
17 | Libertad 25 | Cerveza or ente 2100 na desacuerdo baja desacuerdo
Sierra de La Superi | Dependi | 1200a< | ningu | totalmente en totalmente en
18 | Libertad 35 | Cerveza or ente 2100 na desacuerdo baja desacuerdo
Sierra de La Superi | Dependi | 2100a< | ningu | totalmente en muy
19 | Libertad 46 | Cerveza or ente 3000 na desacuerdo baja en desacuerdo
Sierra de La Superi | Dependi | 3900 a< | Faceb
20 | Libertad 44 | Cerveza | or ente 4800 ook de acuerdo alta de acuerdo
Sierra de La Bebida Primar | Indepen | 2100a< | ningu | totalmente en ni de acuerdo ni en
21 | Libertad 36 | artesanal | ia diente 3000 na desacuerdo regular | desacuerdo
Sierra de La Primar | Indepen | 3000a< | ningu | totalmente en ni de acuerdo ni en
22 | Libertad 37 | Cerveza ia diente 3900 na desacuerdo baja desacuerdo
Sierra de La Técnic | Indepen | 3900a< | ningu | totalmente en
23 | Libertad 48 | Cerveza 0 diente 4800 na desacuerdo baja en desacuerdo
Sierra de La Secun | Indepen |3900a< | ningu | totalmente en ni de acuerdo ni en
24 | Libertad 52 | Licor daria | diente 4800 na desacuerdo alta desacuerdo
Sierra de La Superi | Empresa | més de Faceb ni de acuerdo ni en
25 | Libertad 45 | Cerveza or rio 4800 ook de acuerdo regular | desacuerdo
Sierra de La Superi | Dependi | 2100 a< | Instag
26 | Libertad 38 | Cerveza or ente 3000 ram de acuerdo alta de acuerdo
Sierra de La Postgr | Dependi | mas de Faceb totalmente de
27 | Libertad 44 | Licor ado ente 4800 ook de acuerdo alta acuerdo
Sierra de La Superi | Dependi | mas de ningu | totalmente en totalmente en
28 | Libertad 39 | Cerveza or ente 4800 na desacuerdo baja desacuerdo
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Sierrade La Técnic | Empresa | més de ningu | totalmente en

29 | Libertad 49 | Licor 0 rio 4800 na desacuerdo baja en desacuerdo
Sierra de La Técnic | Dependi | 3900a< | ningu | totalmente en

30 | Libertad 47 | Cerveza 0 ente 4800 na desacuerdo regular | de acuerdo
Sierra de La Superi | Indepen | més de Faceb

31 | Libertad 42 | Cerveza | or diente 4800 ook en desacuerdo | alta de acuerdo
Sierra de La Bebida Técnic | Dependi | 3000 a< | ningu | totalmente en totalmente en

32 | Libertad 41 | artesanal | o ente 3900 na desacuerdo baja desacuerdo
Sierra de La Superi | Empresa | més de Faceb muy ni de acuerdo ni en

33 | Libertad 38 | Cerveza or rio 4800 ook de acuerdo alta desacuerdo
Sierra de La Secun | Indepen |3000a< | Faceb ni de acuerdo ni en

34 | Libertad 36 | Cerveza daria | diente 3900 ook de acuerdo alta desacuerdo
Sierra de La Postgr | Indepen | méas de ningu

35 | Libertad 49 | Cerveza | ado diente 4800 na en desacuerdo | alta de acuerdo
Sierra de La Secun | Indepen |3000a< |ningu | totalmente en

36 | Libertad 51 | Licor daria | diente 3900 na desacuerdo regular | de acuerdo
Sierrade La Técnic | Dependi | més de ningu ni de acuerdo ni en

37 | Libertad 50 | Cerveza 0 ente 4800 na en desacuerdo | regular | desacuerdo
Sierra de La Técnic | Dependi | 3900a< | ningu | totalmente en

38 | Libertad 43 | Cerveza 0 ente 4800 na desacuerdo baja en desacuerdo
Sierra de La Superi | Dependi | 3000 a< | ningu | totalmente en muy

39 | Libertad 42 | Cerveza or ente 3900 na desacuerdo baja en desacuerdo
Sierra de La Superi | Indepen | 3900a< |ningu | totalmente en totalmente en

40 | Libertad 41 | Cerveza or diente 4800 na desacuerdo baja desacuerdo
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Tabla 0.25
Data de cuestionario zona de Trujillo
Poder adquisitivo Redes sociales
Utilidad
N® de i : Red de la
" Zon | Ed | Tipode Tipo de e ) ) ]
encuest | o 1 ad | consumo | Educa | Ingreso | social Influencia informa | Influencia en la
ados cign | ocupacio (Sh) mas mediatica cion decision de compra
n usada obtenid
a
Truji Primari | Dependi | menos de | Faceb | totalmente de
1]|llo 28 | Licor a ente 1200 ook acuerdo alta de acuerdo
Truji Primari | Independ | menos de | Faceb | totalmente de totalmente de
2| llo 20 | Cerveza a iente 1200 ook acuerdo muy alta | acuerdo
Truji Primari | Independ | 1200 a< | ningu | totalmente en ni de acuerdo ni en
3| llo 22 | Cerveza a iente 2100 na desacuerdo regular | desacuerdo
Truji Técnic | Empresa | 3900a< |ningu | nide acuerdo nien totalmente en
4 [ llo 30 | Licor 0 rio 4800 na desacuerdo baja desacuerdo
Truji Primari | Dependi | menos de | ningu | ni de acuerdo ni en
5| llo 26 | Licor a ente 1200 na desacuerdo regular | de acuerdo
Truji Técnic | Independ | 3000 a< | Faceb | totalmente en
6| llo 21 | Cerveza 0 iente 3900 ook desacuerdo regular | de acuerdo
Truji Primari | Dependi | 1200a< | Faceb totalmente de
7] llo 24 | Licor a ente 2100 ook de acuerdo alta acuerdo
Truji Secund | Dependi | 1200a< | Faceb | nide acuerdo nien
8| llo 27 | Cerveza aria ente 2100 0ok desacuerdo muy alta | de acuerdo
Truji Postgra | Dependi | mas de Linke | totalmente de
9|llo 29 | Licor do ente 4800 din acuerdo baja en desacuerdo
Truji Primari | Dependi | menos de | Faceb | totalmente de
10 | llo 19 | Cerveza a ente 1200 0ok acuerdo alta de acuerdo
Truji Bebida Secund | Independ | 2100 a< | Faceb
11 | llo 21 | artesanal | aria iente 3000 ook de acuerdo alta de acuerdo
Truji Secund | Dependi | 1200a< | Faceb muy totalmente en
12 | llo 23 | Licor aria ente 2100 0ok de acuerdo baja desacuerdo
Truji Técnic | Empresa | més de Linke | totalmente de
13| llo 25 | Cerveza 0 rio 4800 din acuerdo baja en desacuerdo
Truji Técnic | Dependi |2100a< | Faceb totalmente de
14 | llo 24 | Licor 0 ente 3000 0ok de acuerdo alta acuerdo
Truji Primari | Dependi | 1200a< | Faceb | totalmente de totalmente de
15| llo 21 | Cerveza a ente 2100 ook acuerdo alta acuerdo
Truji Superi | Independ | 3000 a< | Linke | totalmente de
16 | llo 22 | Licor or iente 3900 din acuerdo baja en desacuerdo
Truji Secund | Dependi |2100a< | Instag | totalmente de muy totalmente en
17 | llo 25 | Cerveza aria ente 3000 ram acuerdo baja desacuerdo
Truji Superi | Independ | 3000 a< | Linke | totalmente de
18 | llo 24 | Licor or iente 3900 din acuerdo alta de acuerdo
Truji Secund | Dependi |2100a< | Faceb | nide acuerdo nien
19 | llo 18 | Cerveza aria ente 3000 0ok desacuerdo muy alta | de acuerdo
Truji Secund | Dependi |2100a< | Faceb totalmente de
20 | llo 19 | Licor aria ente 3000 ook de acuerdo alta acuerdo
Truji Técnic | Dependi | 3900a< | Linke | totalmente de
21| llo 23 | Licor 0 ente 4800 din acuerdo alta de acuerdo
Truji Superi | Empresa | mas de Instag ni de acuerdo ni en
22 | llo 30 | Licor or rio 4800 ram de acuerdo muy alta | desacuerdo
Truji Secund | Dependi |2100a< | Faceb | nide acuerdo nien ni de acuerdo ni en
23 [ llo 29 | Licor aria ente 3000 0ok desacuerdo regular | desacuerdo
Truji Secund | Independ | 2100 a< | Faceb
24 [ llo 25 | Cerveza aria iente 3000 ook de acuerdo baja en desacuerdo
Truji Primari | Dependi | 1200a< | ningu | totalmente en
25 [ llo 24 | Cerveza a ente 2100 na desacuerdo baja
Truji Superi | Dependi |3900a< | Linke | totalmente de
26 | llo 21 | Licor or ente 4800 din acuerdo alta de acuerdo
Truji Primari | Dependi | 2100a< | Faceb
27 | llo 23 | Cerveza a ente 3000 0ok de acuerdo muy alta | de acuerdo
Truji Primari | Dependi | 2100a< | Faceb
28 | llo 19 | Licor a ente 3000 ook en desacuerdo baja
Truji Bebida Técnic | Dependi | 3000a< | Faceb | totalmente de totalmente de
29 | llo 20 | artesanal | o ente 3900 ook acuerdo muy alta | acuerdo
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Truji Primari | Independ | menos de | Linke muy
30 | llo 20 | Cerveza a iente 1200 din en desacuerdo baja
Truji Técnic | Independ | 3900 a< | Faceb totalmente de
31| llo 21 | Licor 0 iente 4800 ook de acuerdo alta acuerdo
Truji Secund | Dependi |3000a< | Faceb
32| llo 26 | Licor aria ente 3900 ook de acuerdo alta de acuerdo
Truji Secund | Dependi | 3000a< | Faceb ni de acuerdo ni en
33 | llo 30 | Cerveza aria ente 3900 0ok de acuerdo regular | desacuerdo
Truji Postgra | Dependi | 3900a< | Linke
34 [ llo 30 | Cerveza do ente 4800 din de acuerdo muy alta | de acuerdo
Truji Superi | Empresa | més de Faceb | totalmente de
35| llo 27 | Licor or rio 4800 ook acuerdo muy alta | de acuerdo
Truji Superi | Empresa | més de Faceb ni de acuerdo ni en
36 | llo 35 | Licor or rio 4800 0ok de acuerdo regular | desacuerdo
Truji Superi | Dependi |3900a< |ningu | nideacuerdonien | muy
37 [ llo 44 | Cerveza or ente 4800 na desacuerdo baja en desacuerdo
Truji Postgra | Dependi | 3900a< | Faceb
38 | llo 48 | Cerveza do ente 4800 0ok de acuerdo alta de acuerdo
Truji Bebida Técnic | Dependi |2100a< |ningu | totalmente en ni de acuerdo ni en
39 [ llo 53 | artesanal 0 ente 3000 na desacuerdo regular | desacuerdo
Truji Primari | Dependi | menos de | ningu muy ni de acuerdo ni en
40 | llo 37 | Cerveza a ente 1200 na en desacuerdo baja desacuerdo
Truji Secund | Independ | menos de | Faceb | ni de acuerdo ni en
41 | llo 48 | Cerveza aria iente 1200 0ok desacuerdo baja en desacuerdo
Truji Secund | Independ | menos de | ningu | ni de acuerdo ni en ni de acuerdo ni en
42 | llo 59 | Licor aria iente 1200 na desacuerdo baja desacuerdo
Truji Superi | Empresa | més de Faceb | ni de acuerdo ni en
43 | llo 62 | Cerveza or rio 4800 0ok desacuerdo regular | de acuerdo
Truji Superi | Dependi |3000a< | Instag ni de acuerdo ni en
44 | llo 38 | Cerveza or ente 3900 ram de acuerdo alta desacuerdo
Truji Postgra | Dependi | 3900 a< | Instag
45 | llo 44 | Licor do ente 4800 ram de acuerdo alta de acuerdo
Truji Técnic | Independ | 1200a< | ningu | totalmente en totalmente en
46 | llo 39 | Cerveza 0 iente 2100 na desacuerdo baja desacuerdo
Truji Técnic | Empresa | 3900 a< | Faceb | totalmente de totalmente de
47 | llo 49 | Licor 0 rio 4800 0ok acuerdo muy alta | acuerdo
Truji Secund | Dependi |1200a< | Faceb
48 | llo 47 | Cerveza aria ente 2100 0ok de acuerdo regular | de acuerdo
Truji Superi | Independ | 2100 a< | ningu | ni de acuerdo ni en
49 | llo 42 | Cerveza or iente 3000 na desacuerdo regular | de acuerdo
Truji Bebida Técnic | Dependi |3000a< |ningu | totalmente en totalmente en
50 | llo 61 | artesanal 0 ente 3900 na desacuerdo baja desacuerdo
Truji Secund | Dependi |2100a< | Faceb | totalmente de totalmente de
51 | llo 38 | Cerveza aria ente 3000 0ok acuerdo muy alta | acuerdo
Truji Secund | Dependi |2100a< | Faceb totalmente de
52 | llo 36 | Licor aria ente 3000 ook de acuerdo alta acuerdo
Truji Postgra | Empresa | mas de Instag totalmente de
53 | llo 49 | Licor do rio 4800 ram de acuerdo muy alta | acuerdo
Truji Secund | Dependi | 3000a< |ningu | nide acuerdo nien
54 | llo 51 | Cerveza aria ente 3900 na desacuerdo baja de acuerdo
Truji Técnic | Dependi | 3000a< | Faceb
55 [ llo 53 | Cerveza 0 ente 3900 ook de acuerdo regular | de acuerdo
Truji Técnic | Empresa | 3900 a< | ningu
56 | llo 41 | Licor 0 rio 4800 na en desacuerdo baja en desacuerdo
Truji Superi | Dependi |3900a< | Faceb | totalmente de muy totalmente en
57 | llo 42 | Cerveza or ente 4800 0ok acuerdo baja desacuerdo
Truji Primari | Dependi | 1200 a< | Faceb | ni de acuerdo ni en ni de acuerdo ni en
58 | llo 48 | Cerveza a ente 2100 ook desacuerdo alta desacuerdo
Truji Superi | Dependi |2100a< | Linke | nide acuerdo nien
59 | llo 52 | Cerveza or ente 3000 din desacuerdo alta de acuerdo
Truji Superi | Empresa | més de Linke | totalmente de
60 | llo 49 | Cerveza or rio 4800 din acuerdo muy alta | de acuerdo
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Anexo 10. Estrategias de comercializacion basadas en el cambio generacional,
orientadas a satisfacer el segmento de mercado concordante con las marcas de cerveza
Determinacioén de la influencia del cambio generacional en el consumo de cerveza:
Determinar la influencia del cambio generacional en el consumo de cerveza, se constituye
en base para emprender las estrategias de comercializacion hacia el segmento de mercado,
en donde exista un consumo potencial de la cerveza, esto es, con baja influencia de los
factores tecnoldgicos, y que, en todo caso, permita disponer de jovenes y adultos como
consumidores, sin una notable diferenciacion entre generaciones, como en el caso de la zona
sierra, a diferencia de zona de Trujillo, donde existe tal diferenciacion, segln se evidencia
en los resultados a continuacion:

Tipo de consumo

<30-s >30-s <30-T >30-T

70.59%
73.91%
64.00%

51.43%

42.86%

11.76%
8.70%
5.71%
8.00%
17.65%
17.39%
28.00%

CERVEZA BEBIDA ARTESANAL LICORES

Figura 0.2. Distribucion de los consumidores segun el tipo de bebidas alcohdlicas

comparativo entre la zona sierra 'y Trujillo
Fuente: Anexo 9

Como es notable, el consumo de cerveza es notablemente mayor entre los consumidores de
bebidas alcohdlicas; en particular en la zona sierra, siendo que, tanto en los <30, como en
los >30 afios, representan alrededor del 70% (no existe diferencia de consumo); es de
observar que, en la zona de Trujillo, son los >30 afios los que representan el mayor porcentaje
de consumidores de cerveza, 64,00%, frente a un 42,86% en los <30 afios, siendo que, de

este grupo, son mas los que consumen licor, 51,43%.
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Poder adquisitivo:
Se busca comprender si, es el poder adquisitivo lo que explica el mayor consumo en los >30

afios en la zona de Trujillo, o es el cambio generacional.

52.94%

39.41% 2571%  21.74% 26.00% e
=g 17.34% 24.00% 9
14-29% T7.14%17.65% == 16.00% $4:29% $5-00% o
12.00% 12.00%e- 13.&%\‘ 43%
0:00% 0.00% . 0.00% ® 0.00%
menos de 1200  1200a<2100  2100a<3000  3000a<3900  3900a<4800  més de 4800
—=@=<30-5 >30-s <30-T >30-T

Figura 0.3. Distribucion de los consumidores de bebidas alcohdlicas segln el nivel de ingreso comparativo
entre la zona sierra'y Trujillo
Fuente: Anexo 9

Es el cambio generacional lo que estaria explicando el menor consumo en los <30 afios en
la zona de Trujillo, y no el poder adquisitivo de los >30; siendo que, este grupo esta menos
influenciado por el cambio generacional (segun se muestra en los resultados posteriores); asi
mismo, en la zona sierra, el consumo entre los <30 y >30 afios, es similar, aun cuando estos
ultimos presentan un notable mayor nivel de ingresos, mas del 82% tiene un ingreso mayor

a S/ 3000,00; frente a los <30, que el 100% tiene un ingreso menor a S/ 3000.

W<30-s mM>30-s <30-T >30-T
) R
A x Qo )
X B o < ) = = i
S = 8§ x ~R e 8 -
8 =N} ~ o < < N o
N g 3 T =
— 8 ™ | N
] °
INDEPENDIENTE DEPENDIENTE EMPRESARIO

Figura 0.4. Distribucion de los consumidores de bebidas alcohdlicas segln el tipo de ocupacion comparativo
entre la zona sierra'y Trujillo
Fuente: Anexo 9

Como es de observar, la mayoria de consumidores, tanto de la zona sierra como de Trujillo,
sus ingresos provienen de ocupaciones como dependientes, lo que sustenta el poder
adquisitivo; asi mismo, la presencia de solo empresarios en la zona sierra >30 afios, avala

mas la neutralidad del poder adquisitivo, puesto que no incide en la diferencia de consumo.
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Figura 0.5. Distribucion de los consumidores de bebidas alcoholicas segln el nivel de educacion comparativo
entre la zona sierra 'y Trujillo
Anexo 9

Aun siendo la mayoria de los consumidores con un alto nivel de educacion (superior y
postgrado), en la zona sierra, representando un 64,71%, y 52,18%, en los <30 y >30 afios
respectivamente, son consumidores de bebidas alcohdlicas en general; de igual forma lo son
en la zona de Trujillo, los >30 afios, representando un 44,00%; es decir, al parecer el cambio
generacional determinado sobre todo por las redes sociales, tiene un impacto notable en la
concepcién de consumo de cerveza movido por variables socioculturales (costumbres,
habitos, tradicidn en general), presente en la zona sierra; a las cuales se superponen variables
psicosociales (tendencias promovidas por la sociedad interactuante en las redes sociales), y
que incluso puede enfatizar racionalidades o fundamentos de salud en cuanto a consumo de
cerveza, y que puedan tener base en la educacion formal; de ahi que, aun con un alto nivel
de educacién, no influye en un menor consumo, se mantiene la tradicion, aspecto que sucede
notablemente en la sierra, y en los >30 afios en la zona de Trujillo, dada la ausencia de las
redes sociales; no obstante, en los <30 afios, al ser notable la influencia de las redes sociales,
se observa que, a mayor educacion, menor consumo de bebidas alcohdlicas en general,
siendo que, el 31,43% y 28,57% tiene nivel primaria y secundaria respectivamente, y solo
un 5,71% tiene postgrado; es decir se han superpuestos variables psicosociales, basadas en

informacidn que son tendencia en las redes sociales.
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Redes sociales como determinantes del cambio generacional

m<30-s >30-s <30-T >30-T
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Figura 0.6. Distribucién de los consumidores de bebidas alcohdlicas segln el uso de las redes sociales -
comparativo entre la zona sierra y Trujillo
Anexo 9

Es en la zona sierra donde es notable la ausencia de uso de redes sociales, dadas las
restricciones o limitaciones tecnolégicas para disponer de estas, el 52,94% y 69,57% de los
consumidores <30 y >30 afos, respectivamente no usa redes sociales; de otro lado, es notable
la presencia de las redes sociales en la zona de Trujillo, siendo que, la mayoria, el 60,00% y
44,00% de los grupos respectivamente usa Facebook; un porcentaje considerable de 22,86%
los <30 afios usa LinkedIn; de este grupo, tan solo un 11,43% no usa redes sociales; vale

destacar un porcentaje considerable de los >30 afios que no usa redes sociales.
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Figura 0.7. Distribucién de los consumidores de bebidas alcohdlicas segln la influencia mediatica que les
significa las redes sociales - comparativo entre la zona sierra 'y Trujillo
Anexo 9

Dada la alta interaccién con las redes sociales, se presume el porcentaje considerable en
ambos grupos, que considera que, la red social si condiciona como personaje mediatico, es
decir cuya vida esta expuesta al publico; lo cual es mas notable en los <30 afios, siendo que,

mas del 71% esta entre de acuerdo a totalmente de acuerdo, y un 48% de los >30 afios,
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también opinan lo mismo; a diferencia de la zona sierra, que solo un 35,29% y 26,09% esta
de acuerdo y por el contrario mas de la mitad esta totalmente en desacuerdo en ambos grupos;

explicable dada la baja interaccion o ausencia de las redes.
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Figura 0.8. Distribucion de los consumidores de bebidas alcoholicas segun la utilidad de informacion que se
pueda obtener de las redes sociales - comparativo entre la zona sierra 'y Trujillo
Anexo 9

Se reconoce notablemente que se puede obtener informacion atil de las redes sociales, en
particular en los <30, siendo que mas del 57% lo considera entre alta y muy alta; y los >30,
representan un 40%; siendo notablemente mayor, frente a un poco mas de 47% y casi un

35% en ambos grupos, respectivamente, en la zona sierra, explicable por la baja interaccion.
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Figura 0.9. Distribucion de los consumidores de bebidas alcohdlicas segin la influencia de las redes sociales
en la decision de compra - comparativo entre la zona sierra'y Trujillo
Anexo 9

Es observable resultados proporcionales a la utilidad de las redes sociales; es decir, en la
medida que se considera util, se considera que influye en la decision de compra; tal es asi
que, poco mas del 47%, y de 30%, de los <30 y >30 afios de la zona sierra considera que las

redes sociales influyen en la decisién de compra.
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Dada la baja de las ventas presentadas en la zona de Trujillo, observable desde julio de 2018
hasta cierre del periodo, como consecuencia de la entrada potencial de productos sustitutos
y de la ausencia de un enfoque de cambio generacional, lo que no permitio visualizar el
movimiento poblacional de los jovenes de la sierra hacia la costa libertefia, por el boom de
la educacion, dada la influencia de las redes sociales, en particular en el mundo actual. En
ese sentido, en enero de 2019 se opt6 por redirigir todos los esfuerzos de mercado, hacia la
zona sierra de La Libertad, toda vez que, ahi se concentraba la generacion, Baby Boomer,
generacion “X”, y la poblacion adulta millennials o “Y”. Dicha decision, implic6 una
inversion total ascendente a S/ 435892,00.

GESTION DE ALMACENES

Politicas de abastecimiento y herramienta MARKETING
cross docking, para disminuir el stockout LOGISTICA DE (Mercado meta:

DISTRIBUCION Politicas de
precios, promocion

GESTION DE RECURSOS HUMANOS GESTION ADMINISTRATIVA

Figura 0.10. Relacién de los principales procesos de una estrategia de gestion comercial

Segun se observa la gréfica, si bien las acciones de gestion comercial presentadas a
continuacion, se disponen en un orden natural para llegar hacia el mercado objetivo o
mercado meta, desde el garantizar el producto en base a la gestién de almacenes, pasando
por la logistica de distribucion hasta llegar al mercado meta, con un determinado precio y
promocion, ofertados a través de la publicidad; sin embargo, en primera instancia se
considera el requerimiento del mercado, y en funcion de ello, las capacidades requeridas de
almacenamiento y consecuentemente la logistica de transporte o distribucion, soportando

dichos procesos en los procesos de gestion de los recursos humanos y administrativos.
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Tabla 0.26

Detalle de actividades de marketing, como aspecto estratégico de la gestion comercial

Se obtienen nuevos
productos Backus

Con la finalidad de hacer frente a los productos sustitutos o a la entrada de nuevos
competidores, se adquirié productos importados (marcas internacionales) de Backus, a fin
de captar al publico mas joven.

Forman parte
de la estructura

normal
costos

de

Se implementa el
piloto Tabernitas

Programa enfocado a los clientes con un volumen de compra, no menor de 30 cajas
semanales, con por lo menos 7 productos en sus compras mensuales; asi mismo deberian
disponer de espacio para la colocacion de mesas, sillas y equipos de frio.

Se implementa
incentivos a la fuerza
de ventas

Consistio en cobertura de clientes de cerveza, NAB’s (aguas y gaseosas); y de marcas
nuevas; lo que permitié que cada marca esté en la mayor cantidad de puntos de venta.

Fecha Lista de actividades Detalle de la actividades C;:;[;)Osso Inversion
Enero 2019 | Firma de contrato con | Se estableci6 acuerdos comerciales, respecto de: No corresponde
Backus Territorio en el cual se tendrd influencia, precio de productos, responsabilidades y inversion — Se
penalidades. constituye en un
acuerdo
comercial
Contrato para elaborar | Se confeccionaron uniformes, como parte de la imagen de la empresa. S/ 1250,00
uniformes
Entrega de | Con la finalidad de ganar espacios en el punto de venta y promover la venta de NAB’s Inversion cubierta
Exhibidores (aguas y gaseosas), se entreg6 exhibidores a 400 bodegas. por Backus
Censo del mercado Se inici6 con el censo de la provincia de Otuzco y Julcén, y se capt6 830 clientes potenciales S/ 350
Febrero Blsqueda de nuevos | Se realiz6 un estudio de mercado, a fin de lograr una mayor de participacion de mercado.
2019 territorios Se evalu6 potencial de ventas y viabilidad de acceso en cuanto al estado de carreteras.
Marzo Expansion de | Se inicio con la atencién de la provincia de Santiago de Chuco, captandose un total de 205
2019 territorio; censo | clientes, con un potencial de compra de 9 a 12 mil cajas al mes.
Santiago De Chuco
Se implementa | Se otorg6 materiales publicitarios (afiches y banners) al equipo de ventas
materiales
publicitarios

Inversion cubierta
por Backus
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Se implementa el
programa Socios Yy
Aliados

El Programa Socios Backus:

Consisti6 en elegir una cantidad de clientes, a los cuales se les comprometié en comprar y
vender nuestros productos al precio sugerido; y como recompensa, tiene acceso a cajas de
cerveza de regalo y descuentos exclusivos.

El Programa Aliados (clientes mayoristas):
Consistio en asignar cuotas en volumen y mix (variedad de productos) que tiene que hacer
en un mes. De lograr el objetivo, se le hacia un descuento por el total de la compra realizada.

Octubre Censo en la provincia | Se evalu6 el potencial de ventas y se obtuvo un total de 190 clientes.
2019 gran Chimu
Diciembre | Se implementan | Con la finalidad de dar a conocer las marcas importadas, en las fiestas de fin de afio se S/ 2500
2019 degustaciones implementaron degustaciones; esto en sociedad con Backus.
Totales S/ 4100,00

Fuente: Informacion de la distribuidora Varhon SAC.

El accionar con respecto a este proceso estratégico, consistio en garantizar la cobertura de las expectativas de los consumidores, a fin de sustentar

un determinado nivel de ventas. En principio, toda vez que, se incursion0 en un mercado nuevo, se optd por estrategias push, orientadas a

empujar, sobre todo a los clientes mas jovenes (ello en base al merchandising, 0 empuje de las ventas con los descuentos y promociones), hacia

la compra del producto; asi mismo se optd por estrategias pull (jalar), orientada a los Baby Boomer, generacion “X”, y la poblacion adulta

millennials o “Y”, siendo que, estos son los consumidores mas experimentados, presentando una necesidad de consumo mas definida que los

jévenes, y son atraidos sobre todo por la imagen o posicionamiento de la marca, desde el posicionamiento de marca al precio sugerido.
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Tabla 0.27
Detalle de actividades de gestion administrativa, como aspecto de soporte de la gestion comercial
Fecha Lista de actividades Detalle de la actividad Cgoasstsosso Inversion
Enero 2019 Disefio e impresién de politicas Impresién de politicas: Politica de seguridad, politica de ante actos S/ 120,00
deshonestos, reglamentos internos de trabajo, y el manual de funciones.
Adquisicion de documentos de control Impresion de guias, facturas, boletas y documentos de control S/ 400,00
Cotizar listado de datiles de oficina | Compra de Utiles de oficina S/ 250,00
requeridos
Compra de escritorios Se compra 2 escritorios S/ 480,00
Compra de equipos de computo Se comprd: 1 Computadora Core i5y 1 Lap Top Dell S/ 5500,00
Marzo de 2019 | Equipos de computo Se comprd: 1 computadora Core i5; 2 impresora Epson (L3080 y TMT20). S/ 4400,00
Compra de mobiliario Se comprd: 1 escritorio, 1 sillay 1 papelera. S/ 450,00
Octubre de 2019 | Se compra elemento de seguridad Se comprd: 2 extintores y 1 sefialética S/ 240,00
Se compra mobiliario Se compro: 1 Escritorio, 1 Silla, y 1 papelera. S/ 720,00
Se compra equipos de computo Se compr6: 1 Computadora Core i5, y 2 Impresoras Epson L3150y TMT20 S/ 4540,00
Se implementa cdmaras de seguridad para | Se compré: 1 cdmara de seguridad para la oficina de Otuzco. S/2300,00
la oficina
Totales S/18630,00

Fuente: Informacion de la distribuidora Varhon SAC.

Entre las actividades fundamentales para lograr el objetivo de ingresar al mercado meta, congruente con el perfil de consumo, se tiene a todas

aquellas actividades destinadas a garantizar los recursos necesarios para la administracion o ejecucion de los procesos claves u operativos, como

la gestion de almacenes, logistica y de marketing.
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Tabla 0.28

Detalle de actividades de gestion de los recursos humanos como aspecto de soporte de la gestién comercial

obtuvo un incentivo de S/100 para cada uno.
Asi mismo, el incentivo procedia si:

Costos 0 Desembolsos
Fecha Lista de actividades Detalle de la actividad gastos generales o
inversion
Enero de | Reclutamiento de | Anuncios por medios locales S/ 346,00/
2019 personal Unica vez
Capacitaciones Induccion: S/°320,00
Empresa
Giro del negocio
Forma correcta de operar
Seguridad
Marzo de | Reclutamiento de | Se reclutd: 1 vendedor; 2 choferes; 4 Auxiliares de reparto Estructura  normal
2019 personal de costos
Implementacion de ERP | Se implementd un sistema integrado de ventas, inventarios, contabilidad y S/9000,00
administracién. El sistema permitié que, los vendedores pueden ingresar su pedido en
linea, y disponer de un registro de stock actualizado; la Administracion puede ver el
avance de ventas, inventarios, costos, gastos y control de almacén en linea.
Compra de uniformes y | Se adquirié uniformes para el personal de ventas S/ 1512,00
EPP
Capacitaciones al | Se realizaron capacitaciones respecto de los siguientes temas: Comunicacion efectiva; No implico
equipo de ventas estrategias de ventas; manejo de excel; y forma correcta de exhibir productos. inversion de
Se implementa | Se realizaron capacitaciones respecto de los siguientes temas: Manejo defensivo; recursos liquidos
capacitaciones para el | ergonomia; deteccion de dinero falso; técnicas de conteo de productos.
equipo de logistica
De otro lado se realizaron capacitaciones al equipo de almacén: FEFO; FIFO; técnicas
de conteo o inventarios; manejo de adecuado de PFN (producto fuera de norma);
seguridad industrial; ergonomia.
Incentivos al equipo de | El incentivo se determind segun lo siguiente: S/ 1000 /
reparto El equipo de reparto que tenia la menor o nula cantidad de incidentes dentro del mes, | mensual
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No se presentaban reclamos de clientes por motivos diversos.
No se generaban observaciones técnicas de vehiculos (si algo se malogra se debe reportar
inmediatamente)
Octubre Incorporacion de | Se incorporé el siguiente personal a la empresa: 1 vendedor; 1 conductor; y 1 Auxiliar Forman parte de la
de 2019 personal de reparto estructura normal de
costos
Se compra uniformes y | Inversion total de S/630 S/ 630,00
EPP
Totales S/ 1346,00 S/ 11462,00

Fuente: Informacion de la distribuidora Varhon SAC.

Un proceso fundamental de soporte, es el de la gestion de los recursos humanos, el cual estuvo definido por actividades orientadas a capacitar,
motivar y dotar de recursos o herramientas tecnoldgicas, como un sistema ERP, facilitando un trabajo mas eficiente, a fin de lograr la ejecucion

de las estrategias de comercializacion, materializadas en las actividades de marketing, y orientadas hacia la zona sierra de La Libertad.
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Figura 0.11. Estructura organizacional antes de la implementacion de las estrategias de

gestion comercial basadas en un enfoque de cambio generacional
Fuente: Informacion de la distribuidora Varhon SAC.

La estructura organizacional reflejaba un descuido notable por los procesos estratégicos y
un apego por los aspectos mas operativos, lo que la mantenia en una situacion desventajosa
para identificar el mercado meta, o cubrir las necesidades y expectativas de los

consumidores, de acuerdo con un perfil de consumo congruente con las caracteristicas del

producto ofertado.
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Figura 0.12. Estructura organizacional desarrollada en proceso de implementacion de las

estrategias de gestién comercial basadas en un enfoque de cambio generacional
Fuente: Informacion de la distribuidora VVarhon SAC.

En la gréfica es observable, que definitivamente la presencia de los cargos gerenciales o de
planificacion, habrian conllevado a la distribuidora Varhon SAC, a concebir el perfil de
consumo congruente con las caracteristicas del producto, lo que les permitio identificar al

mercado meta, tomando la decision de orientarse hacia la zona sierra de La Libertad.
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Tabla 0.29

Detalle de actividades de gestion de almacenes como aspecto operativo de la gestién comercial

cantidad que se debe solicitar de productos, para evitar el stockout.
EL algoritmo se basé en data historica; y tuvo por objetivo no decaer
en productos y cubrir las diversas oportunidades de venta.

Implementacién del Cross-
Dockin

La estrategia, permitié disminuir costos en preparacion de la carga, y
tiempo de trabajo en general.

El cross — dockin, se implanté bajo acuerdo con Backus, es decir:
solicitabamos el pedido exacto que requeria nuestro almacén satélite
0 mayorista, de esta manera cuando llegaba al almacén principal, este
es ubicaba en un lugar especifico para ser cargado y entregado, esto
sin la necesidad de estar tocando la carga nuevamente.

. . Costos 0 Desembolsos Ahorro
Actividad (listar en L
Fecha . Detalle de la actividad gastos generales 0
secuencia) - -
inversion
Enero Acuerdo de abastecimiento | Distribuidora VARHON SAC, tenia que Cargar con carro propio en No corresponde
de 2019 almacenes de Backus en Trujillo. desembolso -
Acuerdo comercial
Compra de almacén Se firmo el con contrato de compra venta de un almacén de 600 S/ 250000,00
metros cuadrados, con techo metalico y piso de concreto.
Compra de sefialéticas Se compro sefiales de seguridad y evacuacion para oficina y almacén S/ 240,00
Febrero | Se establece acuerdo con | Backus inici6 con el abastecimiento directo de planta a nuestros No corresponde
de Backus para que abastezcan | almacén en Otuzco desembolso
2019 directo en nuestro almacén
Se establece procedimiento | Se acord6 lo siguiente: No corresponde
de abastecimiento v Dia 1: Se toma el pedido y se evidencia por correo el ingreso desembolso —
correcto de los productos. Acuerdo comercial
4 Dia 2: Se asigna el carro que entregaré el pedido.
v Dia 3: se recepciona el pedido
Marzo | Alquiler de almacén Se alquilé un almacén de 700 metros cuadrados en Santiago de | S/1500,00/
de 2019 Chuco, por un periodo de 2 afios, bajo toda responsabilidad mensual
Compra de implementos de | Se compr6 2 extintores y sefialéticas para almacén nuevo S/ 240,00
seguridad
Implementacién de | Se implementd un algoritmo matematico en Excel para proyectar de S/ 15600,00 /
algoritmo en abastecimiento | forma inmediata o automatica la cantidad de dias de inventario y la anual
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Implementacién de Layout | Esto consiste en sefialar los espacios del interior del almacén de S/ 35000,00 /
dinamico forma tal que se adapte rapidamente segun las necesidades; por anual
ejemplo:
Tenemos espacios para productos para almacenar segun los periodos
de estancia o rotacion.
Designacion de espacios segun el volumen de cada producto.
Espacios para productos de transito (Cross-Dockin).
Espacios para picking
Octubre | Alquiler de almacén Se firma el contrato por un almacén de 400 metros cuadrados por 2 | S/ 1750,00/
de 2019 afios mensual
Se implementa camaras de | Se compro: S/8500,00
seguridad Camaras de seguridad para los almacenes de Otuzco, Santiago y
Cascas
Totales S/ 3730,00 S/ 258500,00 S/50600,00

Fuente: Informacion de la distribuidora Varhon SAC.

La gestion de almacenes, se constituye en un proceso operativo, 0 proceso clave, al ser el canalizador del requerimiento de los consumidores,

en ese sentido, las actividades van, desde las politicas de abastecimiento, el incremento de la capacidad de almacenamiento (en base a la compra

o alquiler de almacén, y la implementacion de la estrategia Cross Dockin, a fin de reducir el almacenamiento), la organizacién y distribucién en

base a un layout dinamico.
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Tabla 0.30

Detalle de actividades de la logistica de distribucion como aspecto operativo de la gestion comercial

Fecha Actividad (Il_star en Detalle de la actividad Costos 0 Desemb_olsos ggnerales Ahorro
secuencia) gastos 0 inversion
Enero 2019 | Compra de motos para | Se compré 2 motos lineales (marca Ronco); con la finalidad S/ 7000,00
el equipo de ventas de poder tener mayor rapidez de cobertura de mercado.
Compra de seguros Se compré el SOAT S/960,00
Enero 2019 | Compra de camion Se compré el camién ISUZU de 4 tn, capacidad de cajas S/ 116200
350
Tramite de tarjeta de | Se realiz6 el tramite de la tarjeta de circulacién en el S/ 120,00
circulacién ministerio de transportes
Compra de SOAT Se adquirid la péliza SOAT S/ 180,00
Compra de extintores | Se compr6 4 extintores (1 para el carro nuevo, 1 para oficina S/°360,00
y 2 para almacén)
Se establece | Se inici6 el piloto de auto venta: Los camiones salen con Forman parte de Ila
procedimiento de | productos y se venden directo a las bodegas estructura normal de
ventas costos
Se establece nueva | Ante el incremento de ventas, se establecio: S/52000,00 / anual
forma de atencion de | v pia 1 se toma el pedido
ventas v'Dia 2 se entrega el pedido
Febrero Implementacion  de | Se implement¢ el ruteo dindmico.
2019 ruteos Esto consisti6 en armar un recorrido de los carros de
reparto, teniendo en consideracién la mayor eficiencia
posible. Se toma en consideracion:
Sentido de circulacion de las calles, volumen de ventas por
clientes, horas pico de trénsito, restricciones horas de
circulacidn, secuencia entre un cliente y otro, ancho de las
calles y altura de los techos.
Marzo Compra de camién Se compr6 un camién ISUZU de 4tn, de capacidad de 350 S/ 20000,00
2019 cjs, mediante leasing
Compra de SOAT Se compré la poliza S/180,00
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Contrato de alquiler de | Se procedi6 a la firma del contrato por alquiler de camiones S/ 4000,00
camiones a todo costo: S/5000,00

Se alquil6 2 camiones de capacidades de 550 cjs y de 750
cjs (uno para abastecimiento y otro para atencién de clientes
de volumen).

Totales S/10800,00 S/143200,00 | S/52000,00

Fuente: Informacion de la distribuidora Varhon SAC.

Las actividades relacionadas con el proceso logistico, como un proceso clave u operativo de la gestion comercial, jugaron un papel determinante,
puesto que, se orientaron a dotar de la infraestructura o equipamiento para el traslado de la mercaderia o cajas de cerveza, en base a la compra
o alquiler de los camiones 0 motos; asi mismo las actividades se orientaron a establecer el ruteo y los procedimiento de atencion de los pedidos;

asi también se orientaron a cubrir todos los requisitos para garantizar la factibilidad del traslado, como la compra de SOAT, y la disposicion de

extintores.
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Viabilidad economica financiera de la implementacion de estrategias de
comercializacion con enfoque en el cambio generacional, en base a los indicadores
Valor Actual Neto, Tasa Interna de Retorno, y la Relacion Beneficio Costo

Antes de proceder con la implementacion de las estrategias de comercializacién en la zona
sierrade La Libertad, basadas en el cambio generacional, fue necesario verificar la viabilidad
econdmica; para ello se comparo la Tasa Interna de Retorno (TIR) o rentabilidad asociada a
los flujos futuros que se generarian en dicha zona, frente al costo de oportunidad, o
rentabilidad sobre la inversion generada en la zona de Trujillo, la cual es de 9,95% (resultante
de la relaciéon entre la utilidad anual (S/ 94.553,76) y la inversion o activos totales

(950.328,00) al cierre del periodo 2018 — Ver anexo 6).



Tabla 0.31

Flujos futuros generados, periodo 2019 — Atencion zona sierra de La Libertad

Meses 0 mes 1 mes 2 mes 3 mes 4 mes 5 mes 6 mes 7 mes 8 mes 9 mes 10 mes 11 mes 12
Ingresos 1.912.623,74 | 1.366.408,49 | 696.448,54 | 2.204.159,16 | 2.377.640,01 | 2.383.178,18 | 2.651.339,98 | 2.165.857,19 | 2.487.268,56 | 2.899.815,09 | 2.401.554,73 | 3.061.536,24
Costo de ventas 1.737.384,20 | 1.233.566,66 | 640.535,17 | 2.004.801,21 | 2.197.260,11 | 2.200.243,39 | 2.412.749,56 | 1.948.499,24 | 2.298.772,33 | 2.608.280,72 | 2.183.861,29 | 2.820.210,70
i‘img'“'o” 5.603,34 400312 |  2.040,36 6.457,45 6.965,69 6.981,91 7.767,54 6.345,23 7.286,86 8.495,48 7.035,75 8.969,27
GAV 9447121 | 6629227 | 31.729,40| 10951137 | 118461,15| 118.746,86| 132.581,18| 10753539 | 124.116,82| 145.399,87 | 119.694,89|  153.742,98
:f;gb‘ii‘tjoasntes de 7516498 |  62546,45 | 2214361 83389,13 |  54953,07 57206,01 98241,70 |  103477,33 5709254 |  137639,01 90962,79 78613,28
Impuestos (30%)

Utilidad después

de impUestos 75164,98 |  62546,45| 2214361 83389,13 54953,07 57206,01 98241,70 |  103477,33 57092,54 |  137639,01 90962,79 78613,28
més depreciacion 5603,34 4003,12 2040,36 6457,45 6965,69 6981,01 776754 6345,23 7286,86 8495,48 7035,75 8969,27
Inversion 435892,00

Valor de desecho 357940,00
Ef'gé‘t’“’/‘gto de 43580000 |  80768.33| 6654957 |  24183,07 89846,58 61918,76 64187,93 |  106009,23 |  109822,56 64379,40 | 14613450 97998,54 445522,55

Fuente: Informacion de la distribuidora Varhon SAC.

Como es de observar, el proyecto genera flujos positivos, lo que evidencia la cobertura de todos los costos del negocio; asi mismo se evidencia

una ganancia muy superior a la obtenida en la zona costa de La Libertad.
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Tabla 0.32

Indicadores de viabilidad econémica

Indicador Valor
VAN S/. 214.431,66
TIR 16,82%
PRI 8,04
VAN Ingresos S/. 14.118.950,87
VAN Egresos S/. 14.019.198,96
RBC 1,0071

Fuente: Tabla 5.17

Los indicadores de evaluacion, evidencian que la decision de trasladarse a la zona sierra de
La Libertad, resultd viable, puesto que, se recuperd la inversion, generandose un valor actual
neto (VAN) mayor a cero, ascendente a S/ 214431,66, resultante de una Tasa Interna de
Retorno (TIR) de 16,82%; en términos unitarios, se habria generado un margen de ganancia

de S/ 0,0071 centavos de sol, por cada sol invertido.

En resumen:

La propuesta de mejora se baso en ejercer una gestion comercial, con enfoque en el cambio
generacional; esto significo efectividad en las acciones de marketing, al garantizar la
congruencia entre las caracteristicas ofertadas del producto (cerveza), con el perfil de
consumidor; para ello fue necesario ser aliado estratégico del consumidor, lo que aporta
considerablemente a la eficiencia en el uso de los recursos. En particular con respecto a la
gestion almacenes, se implement6 un algoritmo para predecir los niveles de stock out; de
otro lado, fue necesario la implementacion de politicas de abastecimiento, el incremento de
la capacidad de almacenamiento (se compré y alquil6 almacenes); entre otro aspectos claves,
se implemento la estrategia cross dockin, a fin de reducir el almacenamiento, y se manejo

un layout dinamico para controlar la organizacion y distribucion; en lo que respecta a la
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logistica de distribucion, es de destacar los procedimientos de atencion, el equipamiento con
las unidades de transporte de acuerdo a las capacidades requeridas, y el ruteo dinamico, en
base a la descomposicion de la variable en sus componentes o subvariables, de tal forma que,

se dispuso del control de los parametros de tiempo y costos por ruteo.

La propuesta, generé un VAN mayor a cero, ascendente a S/ 214431,66, resultante de una
TIR de 16,82%; lo que estaria reflejando un RBC de S/ 1,0071, esto significa S/ 0,0071

centavos de sol, por cada sol invertido.
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