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Abstract

El presente trabajo consta de una investigacion respecto a la comercializacion de

pellet de alfalfa y de un plan de marketing.

Respecto a la situacion actual de la empresa A.T. ALIMENTACION GANADERA,
ésta no desarrolla la actividad de comercializacion de manera Optima, motivo por
el cual requiere desarrollar un plan de marketing para poder comercializar de
manera rentable el producto.

Como puntos importantes de la investigacion, se pudo conocer que la demanda
del producto supera ampliamente a la oferta del mismo; con respecto a la
produccién del pellet de alfalfa, en la actualidad no existen empresas
competidoras lo que permite establecer que el mercado de pellet de alfalfa brinda

a la empresa una situacion de monopolio.

El presente plan de marketing identific6 como mercado meta a: “Productores de

leche socios de Cosalta”

Luego de la estimacion de la demanda y de los costos de marketing, se pudo
establecer que la aplicacién del mismo generara ingresos en efectivo a la empresa
por la suma de $ 1.136.361,79.

Se considera que el presente plan de marketing es robusto porque:
Coherencia: La informacion obtenida permitié trazar un plan de actividad que es
perfectamente realizable de acuerdo a la realidad actual de la situacién

econdmica.



Factibilidad: el plan de marketing es factible desde la tecnologia disponible como
también desde los recursos humanos y econémicos que se necesitan para llevarlo
a cabo.

Flexibilidad: El plan de marketing es flexible puesto que en caso de existir
modificaciones en las variables incontrolables de la empresa, dicho plan se puede
modificar rpidamente y adaptarlo a nuevos segmentos de mercados.
Oportunidad: a través del plan se pretende explotar una oportunidad de negocio,
dado que no existen empresas productoras de pellet en la actualidad en la
Provincia de Salta.

Rentabilidad: la correcta aplicacion del plan de marketing permitira el ingreso de
mas de $ 1.136.631.79, en el primer afio.

Validez: La informacion a través de la cual se disefiaron las acciones de
comercializacion es realista.

Vulnerabilidad: La vulnerabilidad del plan de marketing es casi nula porque existe

una demanda insatisfecha y a la vez es mayor a la oferta del producto.
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1 INTRODUCCION

1.1 Definicion del tema de Investigacion

“‘Plan de Marketing para comercializacion de pellet de alfalfa en la Provincia de

Salta en el afio 2.016”

1.2 Motivacion

El propietario de la empresa A.T. ALIMENTACION GANADERA, en la actualidad,
considera que la actividad de comercializacibn que su empresa viene
desarrollando no se realiza correctamente debido a numerosos inconvenientes,

entre los cuales se citan algunos de ellos:

o Escasa penetracion de mercado.

o Demasiada dispersion geografica de sus clientes.

o Imprevisibilidad en las fechas de ingreso de pagos de clientes.
o Imprevisibilidad en la cantidad demandada.

o Falta de posicionamiento de la empresa en el mercado.

Por ello encarga que se realice una investigacion que permita crear un Plan de
Marketing para poder desarrollar correctamente la actividad de comercializacion

de la empresa.

1.3 Planteamiento del problema

En la actualidad, la economia argentina se encuentra en un cambio coyuntural el
cual incluye un reacomodamiento de la politica cambiaria, dado que se liberd la

compra y venta de dolares. Se incremento la inflacion que influye en los costos de
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las empresas, los cuales, se incrementaran en el presente afio en por lo menos el
30% aproximadamente, tal es el caso de las remuneraciones de sus RRHH;
también se puede considerar el aumento de los combustibles, impactando en los
costos de produccion y distribucién de los productos.

Estas modificaciones presionan a los empresarios a analizar nuevas formas de
gestionar sus empresas, tratando de mantener sus utilidades en el corto plazo o
como ultima alternativa subsistir hasta que la economia del pais vuelva a crecer y
se logre previsibilidad en el mediano plazo.

Es por ello que se llevara a cabo la presente investigacion que permitird analizar
las variables relevantes del fenbmeno de estudio, para luego poder desarrollar un

plan de marketing.

1.4 Sistematizacion del problema

En el presente punto se exponen las preguntas de investigacion.

¢El macro entorno es favorable para la actividad que desarrolla la empresa A.T.
ALIMENTACION GANADERA?

¢El Sector posee grandes concentraciones en los eslabones de su cadena de
valor?

¢, Cual es la demanda del mercado?

¢Es posible identificar un segmento de mercado que permita comercializar el
producto de manera eficiente, considerando las variables de marketing?

¢,Cual es la actitud de los clientes con respecto al producto?

1.5 Objetivos

En el presente punto se exponen los objetivos de investigacion.
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o Determinar si el macro entorno es favorable para la actividad que
desarrolla la empresa A.T. ALIMENTACION GANADERA.

o Conocer si el Sector en el cual desarrolla su actividad la empresa
A.T. ALIMENTACION GANADERA posee grandes concentraciones en los
eslabones de su cadena de valor.

o Cuantificar la demanda del mercado de Salta.

o Identificar un segmento de mercado que permita comercializar el
producto de manera eficiente, considerando las variables de marketing.

o Conocer la actitud del cliente respecto al producto de la empresa.

1.6 Variables a investigar

Considerando los objetivos de investigacion, se procede a la identificacion vy

operacionalizacion de las siguientes variables de estudio.
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Variables Definicién conceptual Definicién operacional Dimensiones Indicadores

Macro entorno Es el conjunto de | Identificar si el macro | Entorno Politico Analizar la
variables entorno es favorable realidad  politica
incontrolables por las | para la actual y su

empresas que
provienen de
organizaciones

externas a la

empresa.

comercializacion de

pellet de alfalfa.

influencia en la
actividad

comercial de la

empresa

Entorno Analizar la

Econdémico realidad
econ6émica actual
y su influencia en
la actividad
comercial de la
empresa

Entorno Analizar la

Tecnolégico realidad

tecnoldgica actual
y su influencia en
la actividad

comercial de la

empresa
Entorno Social Analizar la
realidad social

actual y su
influencia en la
actividad

comercial de la

empresa

Tabla 1 Variables a investigar Fuente: Elaboracion propia
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Variables Definicién conceptual Definicién operacional Dimensiones Indicadores
Sector Es definido por una | Identificar las | Cadena de | Analizar la
tecnologia, caracteristicas del | Valor del Sector | concentracion  de

cualesquiera que sean
sus funciones o]
necesidades que

satisfacen y los

sector, referidas a la
concentracion 0
atomizacion de las

empresas en cada

empresas en cada
uno de los
eslabones de la

Cadena de Valor

grupos de | eslabdn de la Cadena | 5 Fuerzas de | Identificar cual es la
compradores de Valor y conocer | Porter fuerza o fuerzas
afectados.  (Lambin, | cuales son las fuerzas que mayor presion
1.995, Pag. 187) gque mas  presiéon ejercen en el sector.
ejercen en el sector a
través de las 5
Fuerzas de Porter
Tabla 2Variables a investigar Fuente: Elaboracion propia
Variables Definicion conceptual Definicion Dimensiones Indicadores
operacional
Mercado Es toda institucion | Establecer las | Estructura del | Calificar la estructura
social en la cual los | caracteristicas mercado de mercado en el cual

bienes y servicios, asi
como los factores
productivos se
intercambian

libremente. (Monchén
y  Becker, 2.006,

Péag.36)

principales del

mercado en el

desarrollara la

actividad la empresa

cual se
desarrollara la
actividad de la

empresa.

Caracteristicas de

la oferta

Analizar las
caracteristicas de la

oferta y su influencia

la demanda

en la actividad

comercial de la

empresa
Caracteristica de | Analizar las

caracteristicas de la
demanda y su
influencia en la
actividad comercial de

la empresa

Tabla 3Variables a investigar Fuente: Elaboracion propia
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Variables Definicion Definicion Dimensiones Indicadores

conceptual operacional
Segmento de | Implica la | Identificar el | Identificar las | Conocer la actitud del
mercado particion del | Subconjunto exigencias y o0 | cliente hacia el producto

mercado total en

subconjuntos

homogéneos en
términos de
necesidades vy
motivaciones de
compra,
susceptibles de
constituir
mercados
potenciales
distintos.
(Lambin, 1.995,
Péag. 183)

homogéneo  del
mercado total, al
cual se dirigira la
oferta de la

empresa.

necesidades de
los clientes que

influyen en su

decision de
compra del
producto

de la empresa

Identificar cuédles son las

y o]
necesidades del

exigencias
cliente
respecto al producto de la

empresa

Identificar cuédles son las

exigencias y o]
necesidades del cliente
respecto al precio del

producto de la empresa

Identificar cuales son las
exigencias y o]
necesidades del cliente
respecto a la distribucién
del producto de Ia

empresa

Identificar cuéles son las
exigencias y o]
necesidades del cliente
respecto al servicio post

venta de la empresa

Identificar cuales son las
exigencias y o]
necesidades del cliente
respecto a la forma de
comunicarse que debe
llevar a cabo la empresa

vendedora del producto.

Tabla 4Variables a investigar Fuente: Elaboracion propia
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Variables Definicion Definicion Dimensiones Indicadores
conceptual operacional

Demanda Cantidad Cuantificar la | Cuantificar la | Cuantificar el mercado
demandada de | cantidad potencial cantidad | potencial expresado
un bien que los | demandada del | demandada. en toneladas
compradores producto a

quieren y pueden

comprar.

determinados

niveles de precios.

Tabla 5Variables a investigar Fuente: Elaboracion propia

1.7

Justificacion de la investigacion

El hecho de llevar a cabo la investigacion permitira conocer y determinar las

variables que intervienen en el disefio del plan de marketing, el cual, mejorara el

sistema de comercializacibn de la empresa, beneficiando directamente a sus

propietarios como también a sus RRHH, e indirectamente a la sociedad en

general.

Respecto a la obtenciébn de un nuevo conocimiento se utilizaran técnicas

estadisticas, interpretacion del investigador, todas incluidas en un proceso

cientifico de investigacion.

1.8

Viabilidad de la investigacion

La Investigacion es viable teniendo en cuenta aspectos tales como acceso a la

informacion y minimos costos en la toma de datos.
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2 MARCO TEORICO

Plan de Marketing

El plan de marketing es la herramienta basica de gestién que debe utilizar toda
empresa orientada al mercado que quiera ser competitiva. En su puesta en
marcha quedaran fijadas las diferentes actuaciones que deben realizarse en el
area del marketing, para alcanzar los objetivos marcados. Este no se puede
considerar de forma aislada dentro de la compaifiia, sino totalmente coordinado y
congruente con el plan estratégico, siendo necesario realizar las correspondientes
adaptaciones con respecto al plan general de la empresa, ya que es la Unica

manera de dar respuesta valida a las necesidades y temas planteados.

En marketing, como en cualquier otra actividad gerencial, toda accién que se
ejecuta sin la debida planificacion supone al menos un alto riesgo de fracaso o
amplio desperdicio de recursos y esfuerzos. Si una accion no planificada tiene
éxito, nos deberiamos preguntar qué hubiésemos conseguido de mas al operar
bajo un plan. Intentar que un proyecto triunfe sin servirse de un plan de marketing
es como tratar de navegar en un mar tempestuoso sin cartas maritimas ni destino

claro.

El plan de marketing proporciona una vision clara del objetivo final y de lo que se
quiere conseguir en el camino hacia la meta, a la vez informa con detalle de la
situacion y posicionamiento en los que nos encontramos, marcandonos las etapas
gue se han de cubrir para su consecucion. Tiene la ventaja afiadida de que la
recopilacion y elaboracion de datos necesarios para realizar este plan permite
calcular cuanto se va a tardar en cubrir cada etapa, dandonos asi una idea clara

del tiempo que debemos emplear para ello, qué personal debemos destinar para
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alcanzar la consecucion de los objetivos y de qué recursos econémicos debemos

disponer™.
Alfalfa

La Alfalfa es un forraje muy importante en la alimentacion del ganado bovino por lo
gue se expone en los siguientes parrafos su importancia, sea que se lo administre

a los animales en forma de heno o bien en forma de Pellet.

Debido a la estacionalidad de la produccién forrajera, es necesario recurrir al uso
de reservas forrajeras. Dentro de las especies utilizadas se encuentra la alfalfa,
uno de los cultivos forrajeros por excelencia. Su gran valor se debe al alto
potencial de produccion de materia seca, alto contenido proteico, alta digestibilidad
y a los contenidos de vitaminas A, E y K o0 sus precursores. El nUmero de cortes

que se realizan anualmente varia entre 2 y 3.

La principal forma de conservacion de la alfalfa es la henificacién en forma de
fardos, siendo muy escasa la confeccion de rollos. La henificacion consiste en
reducir lo mas rapidamente posible el contenido de humedad del forraje fresco
hasta un rango que varia entre 18 y 20 %, nivel en el que la respiracién y la
actividad de microorganismos descomponedores son practicamente nulas. De
esta forma se evitan cambios importantes en la composicion del forraje

conservado.

'http://www.marketing-xxi.com/el-plan-de-marketing-en-la-empresa-132.htm

*http://www.produccion-animal.com.ar/produccion_y_manejo_reservas/reservas_henos/29-
heno_de_alfalfa.pdf
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Existe un gran numero de factores que influyen sobre la calidad del heno de alfalfa

obtenido, éstos se describen a continuacion:

- Praderas artificiales. — Los alfalfares producen muy bien y constituyen un
gran recurso para los colonos, quienes tienen la venta asegurada de la
alfalfa seca, y para los criadores, quienes pueden en un alfalfar de 100

hectareas engordar cada afio 300 animales como minimo.

- Cria de hacienda. —Para darse una idea de la importancia de la cria de
hacienda en la Argentina, diremos que este pais posee méas de 30.000.000
de vacunos, o sea la cuarta parte mas o menos de los animales de la raza

bovina existentes en el mundo.

Los establecimientos de cria deben ser provistos de praderas artificiales
destinadas al engorde metddico de los animales de la raza bovina. Este
complemento permite emprender el refinamiento de los animales por el cruce de
las razas y tener siempre asi, para la venta, animales escogidos y bien
engordados; éstos alcanzan precios que nunca consiguen los animales criados y

engordados en praderas naturales. (http://www.produccion-animal.com.ar)

El Pellet de Alfalfa

El pellet de alfalfa es un producto para el consumo directo de rumiantes y algunos

monogastricos.

También es utilizada en la industria de alimentos balanceados para aves y

conejos.
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El producto se presenta en dimensiones variadas pero se establece una medida

de 3.2 cm de seccion y largo variable.

llustracion 1 Pellet de alfalfa Fuente: www.google.com.ar

Ventajas del pellet de alfalfa

Entre las ventajas que posee el producto se citan las siguientes:

El pellets, comprimido, permite la conservaciéon de la alfalfa por

largos periodos, manteniendo intacta sus propiedades nutricionales.

En diferencia con el fardo, se obtiene un ahorro considerable en el

transporte y distribucion.

Facil utilizacién en mezclas.

Mejor control y regulacién del consumo.

Mayor aporte proteico.

Mantiene sus cualidades nutritivas durante un largo periodo.

Mejor conservacion y preservacion contra insectos, hongos vy

micotoxinas.

Menor costo de almacenamiento.
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Caracteristicas

Es un producto de origen industrial cuya materia prima es la alfalfa deshidratada.
Esta deshidratacion puede ser natural (corte, hilerado, secado a campo y

rotoenfardado) o artificial (corte, picado y secado en caldera).

Como ventaja comparativa hacia otros productos se identifica como la mejor

fuente de vitaminas y minerales ademas de tener buena palatabilidad®.

Funcionalidad

El Pellets de alfalfa es utilizado como base de alimentacién en rumiantes y
algunos no rumiantes y también se utiliza como componente de alimentos

balanceados.

El hecho de alterar su forma no incide en la composicién quimica de la materia

prima alfalfa.

Es nutriente basico de vacas lecheras cumpliendo con dos factores importantes:

e Como elemento voluminoso o “fibra efectiva” estimulando masticacion e

insalivacion.

e Es fuente de energia, ya que, en el rumen, las bacterias se pueden
fermentar constituyéndose luego en nutrientes que sirven para mantenerse

y producir®.

*http://www.produccion-animal.com.ar/informacion_tecnica/suplementacion/58-pellet_de_alafalfa.pdf

4http://www.produccion-animal.com.ar
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2.1 Antecedentes

Luego de la pertinente revision en la Biblioteca de la Universidad Catdlica de
Salta, no se encontraron antecedentes respecto a la creacion de un Plan de

Marketing para comercializar pellet de alfalfa.
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3 ASPECTOS METODOLOGICOS

3.1 Alcance delainvestigacion y Tipo de estudio

La presente investigacion posee unalcance exploratorio y descriptivo. Es
exploratorio porque se examinara un tema poco estudiado, desde la perspectiva
del marketing y también se considera descriptivo porque busca especificar
caracteristicas del fenémeno de estudio. °

Respecto al tipo de estudio, responde a un estudio no experimental
ytransaccional, puesto que no se manipularan variables y los datos se tomaran en

un punto del tiempo.°

3.2 Poblacion vy muestra

3.2.1 Determinacién de la poblacién

La poblacion de estudio esta conformada por productores ganaderos cuyo
establecimiento productivo se encuentre a menos de 80 km de la ciudad de

General Guemes, y emplazado en la Provincia de Salta, en el afio 2.016

3.2.2 Elemento de la poblacion

Productor ganadero cuyo establecimiento productivo se encuentre a menos de 80
km. de la ciudad de General Gliemes, y emplazado en la Provincia de Salta, en el
afo 2.016.

> Hernandez Sampieri; Metodologia de la investigacién Pag. 103

®Hernandez Sampieri; Metodologia de la investigacion. Pag. 156
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3.3 Muestra

Para poder llevar a cabo la investigacion se procede a tomar una muestra de la

poblacion de estudio, cuyas caracteristicas se exponen a continuacion.

3.3.1 Seleccidén de la Muestra

La muestra se seleccionard a partir de la utlizacion de un Muestreo no
probabilistico, a juicio del investigador y en segunda instancia se utilizara un
muestreo no probabilistico denominado bola de nieve, el cual consiste en solicitar
al elemento encuestado que recomiende a un nuevo elemento a encuestar, de

acuerdo a las especificaciones de la poblacion,

3.3.2 Determinacion del tamafno de la muestra.

La muestra estara conformada inicialmente por 10 elementos de la poblacion, los
cuales se distribuirdn en igual cantidad considerando productores ganaderos que
crian ganado para comercializacién de carne y productores ganaderos que crian
animales para produccién de leche.

Respecto al numero final de la muestra, el mismo dependera de la saturacion de

categorias.

3.3.3 Marco Muestral

Para identificar los elementos de la muestra se utilizara el marco Muestral de la
empresa Cosalta, el cual permitirA en primera instancia seleccionar los

productores de animales que producen leche vy, luego, se consultara a estos
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elementos seleccionados que indiquen los productores ganaderos que crian

animales para comercializacion de carne.

34 Fuentes

Para la toma de datos se utilizaran fuentes primarias y secundarias. En el caso de
fuentes primarias, se encuestara a los productores ganaderos. En el caso de
fuentes secundarias de datos, se tomaran los datos de informes de organizaciones

publicas y/o privadas.

3.5 Técnicas e instrumentos para la recoleccion de la

informaciéon

Se aplicara la técnica de encuestas para la toma de datos a los productores
ganaderos, y se utilizara la técnica de revisidbn documental para la toma de datos

secundarios.

3.5.1 Instrumentos de recoleccidon de datos

Se utilizard un cuestionario a productores y una guia de revisién documental para

los datos secundarios.
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3.5.1.1 Cuestionario

Preguntas Respuestas
¢,Conoce el pellet de alfalfa? Si—No
¢ Considera que el pellet de alfalfa es beneficioso para la alimentacién de sus animales? Si—No
¢,Compraria pellet de alfalfa? Si- No

Tabla 6 Cuestionario Fuente Elaboracion propia

¢Cudles son sus
exigencias y o]
necesidades respecto
al producto, como
para que sea
considerada la compra

del mismo?

¢Cual es el rango de
precio que Ud. estaria
dispuesto a pagar,
considerando que el
precio de mercado es
de$..?

Rangode $ ..... ag - X tonelada.

¢Cudl es la forma de
pago que Ud. emplea
con respecto a los
proveedores de
alimentos de sus

animales?

¢Cudles  son las
exigencias ylo
necesidades que la
empresa vendedora
de pellet debe cumplir
respecto a los tiempos

de entrega?

¢Cual es la cantidad
de consumo diario del
producto, de su

empresa?
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¢Cual es la
periodicidad que Ud.
requiere para la

entrega del producto?

Semanal

Quincenal

Mensual

¢ Cudles son los
servicios post venta
que Ud. espera de su

proveedor de pellet de

Analisis de los alimentos

Capacitaciones — Charlas

alfalfa?

Otros- ¢, Cudles?
¢Cudles son los | Comunicacion personal
canales de
comunicacion ———

) Comunicacion por celular
preferidos por Ud.,

para comunicarse con
su proveedor de

alfalfa?

Comunicacién por WhatsApp

Comunicacion por Mail

Tabla 7Tabla 6 Cuestionario Fuente Elaboracion propia

3.5.1.2

Guias de revision documental

Variables

Dimensiones

Indicadores

Influencia

Macro entorno

Entorno Politico

Analizar la realidad politica actual y su influencia

en la actividad comercial de la empresa

Favorable

Desfavorable

Entorno Econémico

De acuerdo a la actividad comercial de la
empresa, analizar la realidad de las variables

econdmicasrelevantes.

Favorable

Desfavorable

Entorno Tecnolégico

Analizar la realidad tecnolégica actual y su
influencia en la actividad comercial de la

empresa

Favorable

Desfavorable

Entorno Social

Analizar la realidad social actual y su influencia

en la actividad comercial de la empresa

Favorable

Desfavorable

Tabla 8 Guia de revision documental Fuente Elaboracion propia
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Variables

Dimensiones

Indicadores

Andlisis

Sector

Cadena de Valor del

Sector

Analizar la concentracién de empresas en cada

uno de los eslabones de la Cadena de Valor

Exponer el nivel
de
concentracion
de empresas en
los eslabones de
la cadena de

valor del sector.

5 Fuerzas de Porter

Identificar cual es la fuerza o fuerzas que mayor

presion ejercen en el sector.

Identificar  cudl
es la fuerza o
fuerzas que
mayor  presion

ejercen en el

sector
Tabla 9Guia de revision documental Fuente Elaboracion propia
Variables Dimensiones Indicadores Andlisis
Mercado Estructura del mercado | Calificar el tipo de mercado en el cual | Monopdlico-
desarrollara la actividad la empresa Oligopolico

Competencia

perfecta

Caracteristicas de la

oferta

Analizar las caracteristicas de la oferta y su
influencia en la actividad comercial de la

empresa

Cantidad de
competidores locales.
Acciones de
Marketing de los

competidores

Caracteristica de la

demanda

Analizar las caracteristicas de la demanda y
su influencia en la actividad comercial de la

empresa

Cantidad de clientes,
caracteristicas de las

empresas

Tabla 10Guia de revisién documental Fuente Elaboracién propia

Variables

Dimensiones

Indicadores Andlisis

Demanda

Cuantificar la potencial

cantidad demandada.

Cuantificar el
mercado

potencial mismos.
expresado en

toneladas

Cuantificar la cantidad de animales vacunos de

la Provincia de Salta y el consumo de los

Tabla 11Guia de revision documental Fuente Elaboracion propia
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3.6 Tabulacion de datos y analisis de datos

En el caso de las variables que asi lo requieran los datos se tabularan a partir de
la asignacion de numeros a las categorias. Respecto al analisis de datos, se
utilizard el software Excel, para la presentacion de graficos.

35



4 DESARROLLO DEL TRABAJO

4.1 Conclusiones

Como conclusiones de la investigacion y en respuesta a los objetivos de la misma,
se expone gue el macro entorno en general resulta favorable para la actividad que
desarrollard la empresa. Si bien el entorno econdémico presenta desafios
importantes tales como la reduccidon de la inflacion y de las tasas de interés,
dichos problemas se ven atenuados por un posible incremento de exportaciones
del sector ganadero en general.

Al considerar al sector, la firma A.T. ALIMENTACION GANADERA, posee grandes
posibilidades de convertirse en un referente del sector porque en la actualidad no
existen competidores (en el corto plazo) que puedan entorpecer su ingreso al
mercado.

También el mercado en el cual se desarrollara la actividad brinda grandes
oportunidades de rentabilidad y crecimiento en el corto plazo, puesto que, la
demanda supera ampliamente a la oferta. A su vez, el producto de la empresa
permite que ésta Ultima pueda desarrollar nuevos mercados tal es el caso del
sector aviar por ejemplo.

Considerando a los clientes del producto, se destaca que la cultura de crianza se
estd modificando hacia la cria de ganado en Feet Lot, o bien, en el caso de las
empresas que producen leche, las mismas tratan de mantenerse a la vanguardia
en lo que respecta a la alimentacion animal, ya que, las buenas préacticas de la
misma permite mayor produccion de leche.

Por dltimo, respecto a la actitud de las empresas clientes, las mismas poseen
conocimiento del producto, conocen sus beneficios y estarian dispuestas a
comprar. De esta manera, se responde a los tres componentes de la actitud del

cliente.
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4.2 Plan de Marketing

4.2.1 Introduccion

La empresa agricolaA.T. ALIMENTACION GANADERA actualmente explota 20
Ha. aproximadamente de su propiedad realizando cultivos de hortalizas, tabaco y

alfalfa.

En algunos casos, de acuerdo a las necesidades de empresas compradoras de
productos agricolas, el empresario arrienda tierras en la zona para aumentar la

produccion y satisfacer dicha demanda.

La empresa pretende ingresar al mercado de alimento balanceado para animales
mediante la elaboracién de Pellet de Alfalfa, para lo cual se desarrollara el
siguiente plan de marketing. Esta nueva actividad responde a una integracién
hacia adelante de la empresa buscando mayor previsibilidad en cuanto a precio y
demanda de la materia prima alfalfa y también agregar valor mediante la

aplicacién de proceso de produccion.

4.2.2 La empresa

La empresa agricola A.T. ALIMENTACION GANADERA actualmente explota 20
Ha. aproximadamente de su propiedad realizando cultivos de hortalizas, tabaco y

alfalfa.

En algunos casos de acuerdo a las necesidades de empresas compradoras de
productos agricolas el empresario arrienda tierras en la zona para aumentar la

produccion y satisfacer dicha demanda

37



La empresa ingresara al mercado de alimento balanceado para animales mediante
la elaboracion de Pellet de Alfalfa. Esta nueva actividad responde a una
integracion hacia delante de la empresa buscando mayor previsibilidad en cuanto
a precio y demanda de la materia prima alfalfa y también agregar valor mediante la
aplicacion de proceso de produccién, ya que se identifica una demanda
insatisfecha en el mercado de Pellets de alfalfa, en la Provincia de Salta.

Si bien en la actualidad dicho producto es producido por empresas de otras

provincias, el emprendimiento cuenta con ventajas comparativas y competitivas

respecto a dichas empresas.

llustracion 2 Alfalfa Fuente: http://www.alfalfadelapatagonia.com/

4.2.2.1 Vision

Convertirnos en empresa Lider en calidad y participacion de ventas en los
Mercados del Norte Argentino en alimentos balanceados para el ganado vacuno y

aviar.
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4.2.2.2 Misién

Atender a los Clientes y potenciales Clientes de la empresa con respeto,

responsabilidad y dar cumplimiento a los compromisos adquiridos con los mismos.

4.2.2.3 Ubicacién

La empresa desarrollard su actividad industrial en la zona de Aguas Calientes,
Provincia de Jujuy, a 16 Km. de la ciudad de General Guemes y 50 Km. de la

ciudad de Salta Capital siendo ésta una localidad muy importante comercialmente.

En el andlisis de la ubicacion geografica de la Planta encontramos aspectos que
otorgan ventajas comparativas respecto a las actuales empresas que desarrollan

la actividad en otras provincias.

Dentro de las ventajas comparativas de la ubicacion geogréfica de la Planta de

elaboracién encontramos las siguientes:

e La zona agricola en la cual se produce alfalfa posee suelos apropiados para
el cultivo.

e Los suelos poseen riego y precipitaciones acordes a los requerimientos del
cultivo.

e Cercania a los mercados de las provincias de Salta y Jujuy, los cuales
cuentan con una gran cantidad de poblacion de ganado vacuno, aviar y

empresas comerciales que comercializan forrajes.

Dicha ubicacion le permite comercializar los productos en los centros urbanos que
poseen numerosas forrajearias y empresas ganaderas, avicolas, identificando a

éstas ultimas como potenciales consumidoras del producto pellet de alfalfa.
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Respecto a los insumos necesarios en la elaboracién del producto dicha localidad
cuenta con agua corriente, energia eléctrica, gas y mano de obra capacitada en

manejo de productos agropecuarios.

4.2.2.4 Producto

La Alfalfa es un forraje muy importante en la alimentacion del ganado bovino por lo
gue se expone en los siguientes parrafos su importancia, sea que se lo administre

a los animales en forma de heno, o bien, en forma de Pellet.

Debido a la estacionalidad de la produccién forrajera, es necesario recurrir al uso
de reservas forrajeras. Dentro de las especies utilizadas se encuentra la alfalfa,
uno de los cultivos forrajeros por excelencia. Su gran valor se debe al alto
potencial de produccion de materia seca, alto contenido proteico, alta digestibilidad
y a los contenidos de vitaminas A, E y K o0 sus precursores. El nUmero de cortes

gue se realizan anualmente varia entre 2 y 3.

La principal forma de conservacion de la alfalfa es la henificacion en forma de
fardos, siendo muy escasa la confeccion de rollos. La henificacion consiste en
reducir lo mas rapidamente posible el contenido de humedad del forraje fresco
hasta un rango que varia entre 18 y 20 %, nivel en el que la respiracion y la
actividad de microorganismos descomponedores son practicamente nulas. De
esta forma se evitan cambios importantes en la composicion del forraje

conservado.
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llustracion 3 Fardos de alfalfa Fuente: http://chileganado.cl/alimentos/fardos-de-alfalfa

Existe un gran nimero de factores que influyen sobre la calidad del heno de alfalfa

obtenido, que se describen a continuacion:

- Praderas artificiales. — Los alfalfares producen muy bien y constituyen un
gran recurso para los colonos, quienes tienen la venta asegurada de la
alfalfa seca, y para los criadores, quienes pueden en un alfalfar de 100

hectareas engordar cada afio 300 animales como minimo.

- Cria de hacienda. —Para darse una idea de la importancia de la cria de
hacienda en la Argentina, diremos que este pais posee mas de 30.000.000
de vacunos, o sea la cuarta parte mas o menos de los animales de la raza

bovina existente en el mundo.

Los establecimientos de cria deben ser provistos de praderas artificiales
destinadas al engorde metdédico de los animales de la raza bovina. Este
complemento permite emprender el refinamiento de los animales por el cruce de

las razas y tener siempre asi, para la venta, animales escogidos y bien
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engordados; éstos alcanzan precios que nunca consiguen los animales criados y

engordados en praderas naturales.

4.2.2.4.1 El Pellet de Alfalfa

El pellet de alfalfa es un producto para el consumo directo de rumiantes y algunos

monogastricos.

También es utilizada en la industria de alimentos balanceados para aves y
conejos.
El producto se presenta en dimensiones variadas pero se establece una medida

de 3.2 cm de seccion y largo variable.

llustracion 4 Pellet de alfalfa Fuente: www.Google.com.ar

4.2.2.4.2 Ventajas del pellet de alfalfa

Entre las ventajas que posee el producto se citan las siguientes:
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e EIl pellets, comprimido, permite la conservacion de la alfalfa por largos
periodos, manteniendo intacta sus propiedades nutricionales.

e A diferencia con el fardo, se obtiene un ahorro considerable en el transporte
y distribucion.

e Facil utilizacion en mezclas.

e Mejor control y regulacién del consumo.

e Mayor aporte proteico.

e Mantiene sus cualidades nutritivas durante un largo periodo.

e Mejor conservacion y preservacion contra insectos, hongos y micotoxinas.

e Menor costo de almacenamiento.

4.2.2.4.3 Caracteristicas

Es un producto de origen industrial cuya materia prima es la alfalfa deshidratada.
Esta deshidratacion puede ser natural (corte, hilerado, secado a campo y

rotoenfardado) o artificial (corte, picado y secado en caldera).

Como ventaja comparativa con respecto a otros productos se identifica como la

mejor fuente de vitaminas y minerales ademas de tener buena palatabilidad.

4.2.2.4.4 Funcionalidad

El Pellets de alfalfa es utilizado como base de alimentacién en rumiantes y
algunos no rumiantes y también se utiliza como componente de alimentos
balanceados. El hecho de alterar su forma no incide en la composicion quimica de

la materia prima alfalfa.

Es nutriente basico de vacas lecheras cumpliendo con dos factores importantes:
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a) como elemento voluminoso o “fibra efectiva” estimulando masticacion e

insalivacion.

b) Es fuente de energia, ya que, en el rumen las bacterias se pueden
fermentar constituyéndose luego en nutrientes que sirven para mantenerse
y producir.

4.2.2.45 Recursos Humanos

La empresa expone el siguiente Organigrama mediante el cual se identifican sus
correspondientes Areas y cantidad de empleados que pertenecen a cada una de

ellas:

Area Gerencia

Actividades

Tercerizadas

Area de
Area Produccidn (24) Administraciony
Comercializacion (2)

llustracion 5 Organigrama de la empresa Fuente: Elaboracion propia
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La empresa desarrollara su actividad a través de treséareas, las cuales se exponen

en el Organigrama precedente.

También se destaca que algunas de las actividades propias de la actividad seran
tercerizadas mediante la contratacién de servicios profesionales a terceros para

satisfacer las necesidades de asesoramiento legal y contable.

Areas y funciones

Funciones del Area Gerencia
La gerencia es base estratégica de donde se plantean todos los lineamientos,
politicas, planes, estrategias, normativas, entre otras. Estos lineamientos se

desplazan en forma de cascada a todas las otras areas de la empresa.

Las funciones mas relevantes son:

- Tomar decisiones que impliquen el buen desempefio de toda la estructura y
organizacion de la empresa.

- Plantear y controlar el cumplimiento de los objetivos y metas a corto, medio
y largo plazo.

- Favorecer un buen clima laboral.

- Coordinar todos los procesos productivos y de servicio de la empresa.

- Es la cara visible de la empresa en cuanto a la aceptacion de los diferentes
actores y publico en general.

- Llevar a cabo acciones de RRPP.

Funciones del Area Administracién y Comercializacion
Esta area permite planificar las tareas relacionadas a los procesos, capacidad,

inventarios, fuerza de trabajo, calidad entre otros aspectos y ventas del producto.

45



Todas estas operaciones se llevan a cabo mediante el control y supervision para

lograr un mejor funcionamiento de la empresa.

Las actividades que realiza este personal estan relacionadas con:

e Actualizacién y control de la documentacion de todo el personal de la
empresa.

e Control y seguimiento del stock en cuanto a materia prima y productos
finales.

e Colaboracién en algunas decisiones que se puedan tomar en las otras
areas de la empresa.

e Mantener y organizar un buen clima de trabajo.

e Llevar un registro de los diferentes turnos de trabajo.

e Llevar un registro de las actividades y funciones de cada personal de la
empresa.

e Tener un control sobre la base de datos de clientes y proveedores, en
cuanto a las bajas y nuevas incorporaciones.

e Realizar venta y cobro del producto.

e Realizar compras y pagos de materia prima, insumos y otros.

Funciones del Area Produccion
El area de operaciones tiene como funcion general la transformacion de insumos
en productos finales. Sin dejar de lado la colaboracion de las otras areas. Para el

buen desempefio de la misma y lograr los objetivos y metas determinadas.

Funciones de Actividades Tercerizadas
Las tareas contables se llevardn a cabo mediante la contratacion de un estudio

contable y juridico

4.2.2.4.6 Politicas a implementar
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Gestion de la calidad

El aseguramiento de la calidad es un aspecto importante de las operaciones de
fabricacion de alimentos balanceados. El aseguramiento de la calidad, se puede
definir como el esfuerzo total para plantear, organizar, dirigir y controlar la calidad
en un sistema de produccion con el objetivo de dar al animal productos con la

calidad adecuada.

También se incluyen los canales de distribucion y comercializacion, tratando de
lograr en el mediano plazo la trazabilidad del producto. Lo que se pretende es

lograr a través de la gestion de la calidad varios aspectos, ellos son:

Aumentar la satisfaccidon de sus clientes.

Mejorar el desempefio y la productividad.

Identificar tareas y actividades que agregan valor, optimizando costo.

Mejorar la imagen de la empresa.

Gestion ambiental

Toda empresa productora de alimentos para animales debe lograr demostrar un
desempeiio sano, controlando el impacto de sus actividades o servicios sobre el
ambiente, empleando diferentes medios para fomentar la proteccion ambiental y el
desarrollo sostenible.

La gerencia de la empresa debe definir una politica y una organizacion que
garanticen el mejoramiento continuo y la prevencion de la contaminacion. Las
actividades orientadas a este fin deben estar debidamente documentadas,

actualizadas y divulgadas a todos los empleados.
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Asimismo debe desarrollar un compromiso gerencial de los empleados para la
proteccion del medio ambiente, asignando claramente responsabilidades.
Establecer procedimientos para identificar y responder ante situaciones
potenciales de emergencia y accidentes, al igual que para prevenir y minimizar el
impacto ambiental que pudiera asociarse con ellos.

Se deben monitorear periédicamente las operaciones y actividades que puedan

tener impacto significativo en el medio ambiente.

Para determinar y establecer un programa de contaminacion se debe tener en

cuenta:

* Emisiones al aire.
* Descargas al agua.

* Manejo de los residuos.

Impacto sobre la poblacion.

* Uso de materias primas.

Capacitacion

Permite que todos los empleados estén en permanente capacitacion y formacion,
lo cual tiene una doble finalidad, que los trabajadores se sientan parte de la
empresa y que através de la capacitacion se logre maximizar los resultados,
mejorar posicionamiento en el mercado, como asi también la presencia de la
empresa a través de la imagen.

Clima laboral favorable

El ambiente laboral favorable es el escenario donde los trabajadores pueden
desarrollar sus actividades productivas mas confortables, lo cual promueve al
fomento de estilos de vida mas saludables, y el lugar de trabajo saludable es

aquel que promueve el bienestar personal.
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4.2.3 Andlisis del macro entorno

4.2.3.1 Politico

En la actualidad el pais se encuentra bajo un sistema de gobierno
democratico.Una de las primeras medidas tomadas por el nuevo gobierno fue la
de eliminar las retenciones para las exportaciones de trigo, maiz, girasol, carne y
productos de economias regionales.Con esto se habla, por un lado, de que el
sector exportador de carne de Argentina podria duplicar sus embarques en los

préximos dos afos con el esperado apoyo del nuevo gobierno.

El pais es una potencia agropecuaria, pero la produccién de carne vacuna (una
marca registrada a nivel mundial) se vié opacada en los ultimos afios por las
medidas de los gobiernos del Frente para la Victoria que buscaron proteger a los
consumidores locales, lo cual término afectando el negocio. De ser el tercer
exportador mundial de carne en 2005, una década después ni siquiera figuraba
entre los 10 mayores proveedores globales.

Por otro lado y frente a las medidas tomadas, el consumo interno de carne ha
disminuido notablemente debido al aumento excesivo de los precios lo cual
encarecid la canasta basica de alimentos, frente a esto el gobierno nacional
intenta subsanar una de las consecuencias de su politica econémica y avanza en
la importacién de carne desde Uruguay para bajar los precios de esos productos

en el mercado interno.

Otros de los puntos importantes a mencionar es el acuerdo con los holdauts, para
lo cual se espera que el senado vote en forma favorable el proyecto que ya cuenta

con media sancion de Diputados y que deroga las leyes Cerrojo y de pago
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soberano, ademas de aceptar la propuesta del Gobierno para pagarle a los
holdauts.

Los beneficios de la reestructuracion total de la deuda externa se veran reflejados
en acceso al crédito ya quela Argentina, como cualquier pais, necesita del crédito
internacional de largo plazo, tanto para obras de infraestructura de los Gobiernos
nacional y provinciales, como también para las empresas, permitiéndoles
expandirse y estar al dia con la ultima tecnologia en sus plantas de produccion.
Cerrar el capitulo del default aumentara la oferta de préstamos, permitiendo bajar
el costo del dinero, y por otro lado aumentar la inversién productiva, ya que la
normalizacion de la economia, primero con el fin del cepo cambiario, previa
eliminacién de las retenciones a la mayor parte de las exportaciones del campo, y
una politica monetaria restrictiva, derivaron en una sustancial caida del indice de
riesgo pais y ahora con la cercania de un acuerdo con los holdauts, se prevé

derivara en la llegada de inversion externa.

4.2.3.2 Econdmico

Las medidas econdémicas anunciadas por el gobierno muestran sin duda que la
prueba mas dificil sera atravesar los tres primeros meses de afio, periodo aun
afectado por la inercia inflacionaria de un diciembre en el que los precios se
dispararon por las expectativas que generaba la salida del cepo y el oportunismo
de algunos empresarios, que quisieron sacar provecho de la situacion remarcando
los precios preventivamente.Asi, en los primeros meses del afio, y aun sin datos
oficiales del INDEC los cuales se prevéque podran brindar informacién recién para

el mes de junio, los economistas sefialan una inflacién del 4,1 mensual.%".

7
Fuente.www.tn.com.ar
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Este indice de inflacidn influye negativamente si consideramos al sector ganadero,

ya que produjo la disminucion del consumo de carne en el mercado interno.

Cabe aclarar que, mientras nuestras exportaciones eran minimas y no tenian
mayor impacto en el negocio ganadero local, si a tal o cual pais le iba bien o mal
econémicamente, no nos afectaba gran cosa. Esto irA cambiando a medida que
nuestras exportaciones crezcan, Mantener relaciones comerciales, implica tener
cierto grado de preocupacion sobre la salud econdémica de nuestros socios

comerciales.

Es bastante conocida la alta correlacion que existe entre consumo de carne y
producto bruto geografico a lo largo del tiempo y entre paises. Es decir que a
medida que un pais se enriquece, es esperable un crecimiento de su consumo de
carne, del mismo modo que es esperable un mayor consumo de carne en un pais
rico que en un pais pobre.

Teniendo en cuenta estos factores resulta claro que a la Argentina, como
exportadora de carne, le conviene que a los paises involucrados en el comercio
mundial de carne les vaya bien econémicamente. Por ejemplo, el caso de nuestros

principales clientes: China, Rusia, Chile y la Union Europea

4.2.3.3 Tecnolégico

La Tecnologia en la actualidad es muy importante a la hora de determinar la

permanencia de las empresas en sus respectivos mercados.
Los agricultores y ganaderos y el medio rural, como buena parte de los sectores
en la sociedad actual, tienen su futuro ligado a las nuevas tecnologias; tanto para

la aplicacion de las politicas actuales, cada vez en mayor grado, como en el
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desarrollo de las que vengan, va a ser imprescindible conocer y manejar las

denominadas Tecnologias de Informacién y Comunicacion (TIC).

Al mundo del sector agropecuario no le son indiferentes los avances tecnolégicos
que dia a dia revolucionan el mercado. A medida que el tiempo pasa, diferentes
programas técnicos y cientificos les ofrecen a los productores en el mundo,
desarrollos que permiten tecnificar las distintas labores diarias y que potencian la

produccion en las distintas areas del gremio.

En el caso de la actividad a desarrollar por la empresa A.T. ALIMENTACION
GANADERA si bien como primer objetivo es ingresar al mercado interno de
alimentos para animales, en la actualidad las maquinas pelletizadoras son
fabricadas en el pais lo que permite que sean accesibles en lo referente al manejo
de informacién respecto a aspectos técnicos de las mismas como también a su
futura ampliacién de la capacidad instalada de la planta de elaboracion, por otro
lado y con el nuevo gobierno ahora es mas facil acceder a tecnologia y productos
extranjeros, lo que hace mas viable estar a la vanguardia con las nuevas

tecnologias.

Al considerar como tecnologia el Know How de los RRHH que constituyen a toda
empresa, se expone que si bien, los RRHH del Area de produccion seran
capacitados como politica de la empresa, los mismos no requieren de
conocimientos especiales para llevar a cabo el proceso de produccién. También
se destaca que, la planta de elaboracion se emplazard en una zona netamente
agricola, lo que brinda la ventaja comparativa respecto de otras zonas al contar

con RRHH totalmente familiarizados con el manejo de productos agricolas.

4.2.3.4 Social
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Al considerar el entorno social se tendra en cuenta la cultura tanto de los criadores
de ganado como también la cultura de los consumidores de carne o productos

derivados de la ganaderia.

Al considerar a los productores ganaderos de la zona de Salta, en su mayoria
poseen como sistema de crianza, el pastoreo de los animales de forma extensiva,
lo que se convierte en una debilidad del presente estudio. Pero a lo largo de los
altimos afos los productores estan cambiando paulatinamente sus practicas
ganaderas lo que permite augurar mayor utilizacion de los Pellets de alfalfa por

parte de los mismos.

Al referirnos a los consumidores, para la mayoria de los integrantes de la sociedad
argentina, la carne vacuna es, ante todo, un producto fundamental para el menu
de sus hogares en muchos aspectos. Es el componente basico de la alimentacion
del hogar, integra una comida rapida para quienes hacen un corte en su actividad
laboral y también era y sigue siendo la excusa para un festejo familiar o una

reunion de amigos.

Por otro lado los consumidores de productos finales vacunos o aviar, poseen
segmentos que valoran la alimentacion natural de los productos de gondolas lo
que favorece a las empresas que alimentan a sus animales a través de una

alimentacion balanceada y libre de aditivos artificiales.

En los dltimos afios el habito alimenticio de los consumidores cambié en lo
referente al tipo de carne que consumen. En mayor proporcién se consume carne
de vaca pero también se incrementd el consumo de carne aviar y de roedores
tales como la carne de conejo, esto se dio en el contexto de que los precios de la

carne vacuna empezaron a aumentar.
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4.2.3.5 Conclusiones del macro entorno

Una vez realizado el andlisis externo se puede arribar a las siguientes
conclusiones en lo que se refiere a la actividad a desarrollar en el presente

trabajo:

- El entorno politico se presenta favorable para la actividad ya que como se
dijo con las nuevas politicas del gobierno de retenciones cero, el sector
agropecuario va a empezar a crecer en lo que respecta al mercado externo.
Por otro lado el acuerdo con los holdauts brindard a las empresascréditos
internacionales de largo plazo, lo que les permitira expandirse y estar al dia

con la ultima tecnologia en sus plantas de produccion.

- El entorno econdémico se presenta poco favorable para la actividad, como
se dijo se habla de una inflacién del 4,1% mensual, lo cual lleva a que, en el
mercado interno, el consumo de carne disminuya debido al encarecimiento

de la canasta basica de alimentos en general.

- El entorno tecnologico se presenta favorable para la actividad debido a la
accesibilidad de la tecnologia, tanto en maquinarias e informacién como en

recursos humanos.

- El entorno social se presenta, por un lado, poco favorable respecto a los
criadores de ganado vacuno en la actualidad, ya que como se afirmé
precedentemente, la mayoria de ellos poseen como sistema de crianza el
pastoreo. Sin embargo se debe tener en cuenta que esta tendencia esta
cambiando y cada vez son mas los productores que eligen una

alimentacion balanceada, por lo que las proyecciones a futuro son buenas.

54



Teniendo en cuenta a los consumidores, el entorno social se presenta
favorable para la empresa, ya que la carne es un producto primordial para

el menud de la mayoria de los argentinos.

4.2.4 Sector

Como caracteristicas importantes del Sector de alimento para animales, se cita la

gran dependencia respecto a las politicas de los sectores ganaderos.

Las politicas provinciales apuntan a aumentar el stock y la productividad del
ganado bovino, al aumento de las exportaciones a mercados de alto valor y
a la captacion de una mayor porcion de la renta generada de la cadena de

valor.

Problemas del Sector

Baja productividad de los rodeos de cria y de invernada.

Insuficientes recursos forrajeros.

Presencia de malezas en pastizales y pasturas cultivadas.

Falta de experimentaciéon y difusibn de practicas que incrementan la
produccion.

Baja disponibilidad de conocimientos y tecnologias para la produccion
diferenciada por calidad en cria e invernada.

Baja o nula aplicacién de protocolos de buenas practicas ganaderas.

Falta de conocimiento regional de la cadena de carne vacuna.

Oportunidades del Sector

Tecnologia disponible para difusion y para validacion.

Tendencia a la alimentacion organica.

Alta demanda externa de la carne vacuna, lo cual como se menciond
anteriormente, se ve favorecida con las nuevas politicas que instrumento el

nuevo gobierno.
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- Capacidades para detectar y corregir los puntos criticos en el manejo del
ganado y formular protocolos de buenas practicas ganaderas.

- Se dispone de RRHH para estudiar la cadena de la carne vacuna.

También se expone, aparte de los puntos anteriores, que las empresas que en la
actualidad elaboran los pellets de alfalfa no logran satisfacer la demanda interna y
a pesar de la gran demanda de los mercados externos no todas realizan las
inversiones necesarias para exportar a los mismos.

En lo referente a la materia prima e insumos son accesibles identificandose como

ventaja comparativa las tierras aptas para el cultivo de la alfalfa.

42.4.1 Cadenade valor del sector

A través del grafico se trata de exponer la Cadena de Valor del Pellet de alfalfa
respecto al ganado vacuno.

En la cadena en estudio pueden intervenir numerosos procesos y obtenerse
distintos productos que utilizan un complejo de insumos, bienes y servicios

generales y/o especializados.

A partir de la produccién de forrajes existen a lo largo de la cadena distintas vias
(o sub-cadenas); la produccion de reservas forrajeras para el comercio local, la
industrializacion de forrajes para su exportacion, y la produccién de carne son

algunas de las variantes que se presentan.
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llustracion 6 Cadena de valor del Sector Fuente: Google.com.ar

Como puede observarse, existe fuerte concentracion de empresas que pelletean
la alfalfa, lo cual se convierte en una oportunidad de mercado, porque la demanda

supera a la oferta.

42.4.2 Las 5 Fuerzas de Porter
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u‘mdld:dt Wa
los proveedores los clientes

llustracion 7 Las 5 Fuerzas de Porter Fuente: Michael Porter

4.2.4.2.1 Rivalidad y competencia del mercado

En la actualidad existen empresas que desarrollan su actividad mediante la
utilizacion de Tecnologia de punta, con altos niveles de produccién y

productividad.

En el Sector la Tecnologia juega un papel preponderante en lo referente a la
competitividad de cualquier empresa que deba competir, pero se destaca que la
demanda de los mercados internos y externos se encuentra insatisfecha
considerando el volumen requerido, lo cual, permite disminuir el nivel de
competencia y rivalidad de las empresas productoras de pellet de alfalfa del

sector.

4.2.4.2.2 Poder de Negociacion de Proveedores
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Se identifica como Proveedor a los productores de alfalfa, ya que ésta es la
materia prima indispensable del Pellet.

El Poder de negociacion de los mismos es fuerte debido a la demanda
insatisfecha. De todas formas considerando que, nuestra empresa es productora
de materia prima, y su politica es integrarse hacia adelante, el Poder de

Negociacion de los Proveedores quedaria totalmente bloqueado.

4.2.4.2.3 Poder de Negociaciéon de Clientes

En el caso de los Clientes que responden al segmento de ganado vacuno que se
alimenta por pastoreo, los mismos poseen un alto poder de Negociacién. Este alto
poder de negociacion radica en las ventajas comparativas de los suelos, porque
les permite el cultivo de alfalfa por un lado y por otro, la alimentacion de los
animales se lleva a cabo mediante la técnica de pastoreo extensivo, a pesar de
gue este tipo de alimentacion, no permite un gran control de la alimentacién del

ganado.

Caso contrario ocurre con la cria de ganado vacuno destinado a la produccién de
leche, la cual mejora dia a dia a través de las buenas practicas de crianza y
alimentacion. Por ello, un Proveedor de Pellet de alfalfa de buena calidad se
convertiria en una gran alternativa para la alimentacion y mejora de su ganado, y

de esta manera se limitaria su Poder de Negociacion.

Teniendo en cuenta todo esto se considera que el Poder de Negociacién de los

Clientes en general es moderado.

4.2.4.2.4 Amenazas de Productos sustitutos

59



Se considera como producto sustituto a todo aquel producto que es elaborado
mediante otra Tecnologia y/o diferente materia prima y que a su vez satisface una

misma necesidad.

En el caso del pellet de alfalfa se consideran productos sustitutos a las harinas de

origen animal y complementos quimicos.

En el caso de las harinas de origen vegetal son muy controladas debido a la
transmisibilidad de enfermedades de animales a humanos, disminuyendo su

amenaza como producto sustituto.

En el caso de complementos quimicos los mismos si bien son muy utilizados en la
crianza de animales, el constante cambio en los hébitos alimenticios de los
consumidores de carnes o productos derivados (valoran cada vez mas el tipo de
alimentacion que reciben los animales implicados), también limita las amenazas

de este producto sustituto.

El pastoreo de animales también se consider6 como producto sustituto. En este
caso si bien la materia prima es la misma, la forma de administrarla es distinta
considerando a esta ultima como un Know How diferente y que a su vez satisface

la misma necesidad.
Es quizas este “producto sustituto” el de mayor amenaza en el Sector porque para
bloquear su amenaza se debe requerir un cambio de practicas y de cultura del

productor ganadero y esto lleva mucho tiempo.

Las Amenazas de productos sustitutos en el Sector se consideran altas.

4.2.4.2.5 Amenazas de Nuevos Competidores
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En lo referente a la Amenaza de Nuevos Competidores se identifican como
nuevos competidores a empresas ingresantes al mercado y también a las
empresas ganaderas que en el futuro se convertiran en sus propias proveedoras
de alimentos logrando asi el control total de la calidad de alimentacion de sus

animales.
Al considerar la demanda insatisfecha del Sector la misma se convierte en el

punto determinante para atraer a nuevas empresas competidoras, por lo que se

considera que la Amenazas de Nuevos competidores es fuerte.

4.2.4.3 FODA del sector

En el presente andlisis se considera a la cria de ganado vacuno y a la siembra de
Materia Prima como elementos determinantes para realizar el presente analisis

debido a su gran importancia expuesta anteriormente en la Cadena de Valor.
Teniendo en cuenta experiencias y estudios realizados en la zona y la opinion de

referentes locales, se realizo el andlisis FODA de la produccién de forrajes para la

Provincia de Salta.

4.2.4.3.1 Fortalezas

- Baja incidencia de inclemencias climaticas (granizo), en comparacion con
los cultivos tradicionales (frutales, hortalizas); el dafio es de baja magnitud

comparado con la pérdida total de la produccion de otros cultivos.-
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- Inversidon relativamente baja por hectarea, tanto en activo fijo como en
capital de trabajo, comparada con otros cultivos de la zona (como vid y

frutales).

- Posibilidad de utilizacion de tierras marginales: la produccion de forrajes
puede ser implementada en tierras marginales ya sea por frecuencia de

granizo, salinidad, presencia de freatica, baja fertilidad de suelos, etc.

- Disponibilidad de tierras sub-explotadas que son aptas para pasturas.

- Alto rendimiento por ha. en la zona

- Alfalfares puros pueden alcanzar las 20 t Ms/ha/afio.

4.2.4.3.2 Oportunidades

- Integracion con la industrializacion y los servicios asociados.

- Posibilidad de desarrollar un polo productivo.

- Sustitucion de la introduccion de ganado faenado y en pie de otras

provincias.
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- Desarrollo de nuevas tecnologias de cultivo: sistemas de riego, siembra

directa, uso.

- Ensilado de forrajes, mecanizacion de cultivo.

- Posicién estratégica para la exportacion de forrajes industrializados.

- Desarrollo de nuevos mercados (internos y externos) para pellets y

cubeteados.

4.2.4.3.3 Debilidades

- Alto consumo de agua por hectarea: el consumo de agua por ha. para una
plantacién de forrajeras (superior a los 10.000 m3.1, siendo muy superior al

de otros cultivos)

- Ineficiencias en la conduccién, distribucién y aplicacién del agua.

4.2.4.3.4 Amenazas

- Demasiada lentitud en el cambio de cultura de los criadores de ganado

vacuno en general

- Ingreso de competidores debido al atractivo del Sector
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- Factores climaticos que incidan temporalmente en el volumen de

produccion requerido de alfalfa

4.2.4.4 Conclusiones sector

5 Fuerzas de Porter Fuerte Moderada Débil

Rivalidad entre actuales empresas X

Amenazas de ingreso de nuevos X
competidores

Poder de negociacién de clientes X
Poder de negociacion de proveedores

Ingreso de productos sustitutos

Tabla 12 Conclusiones del analisis del Sector Fuente: Elaboracion propia

4.2.5 Analisis del mercado

4.25.1 Caracteristicas y Estructura

Se podria calificar al Mercado actual como oligopolico porque la demanda supera
ampliamente a la oferta y la cantidad de empresas que producen y comercializan
el producto son reducidas.

En el caso en particular del mercado de Salta, la empresa A.T. ALIMENTACION
GANADERA se constituiria en la unica empresa en fabricar el producto pellet de
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alfalfa por lo que en el corto plazo, la estructura del mercado de Salta adoptaria

una estructura monopolica.

Al encontrar este tipo de mercado las posibilidades de obtener rentabilidad son
altisimas por lo que atrae a nuevos inversores en el corto plazo para desarrollar
emprendimientos.

El mercado brinda buenas perspectivas de precios tanto para el mercado interno
como de exportacion de pellets, cubeteados y alimentos balanceados.

En la zona existe infraestructura de servicios asociados tales como servicios de
tornerias y mecéanica en general.

En el caso del mercado internacional del pellet de alfalfa, cabe destacar que el
mismo posee una demanda insatisfecha lo que incide en el mercado interno
produciendo oportunidades, por faltante de stock de productos, para las nuevas
empresas fabricantes.

La cercania del mercado chileno de la alimentacion animal convierte a Salta en un
lugar estratégico para abastecer dicho mercado, en la medida que las

producciones locales puedan proveer la calidad y cantidad requerida.

4.25.2 Andlisis de la ofertade la zona

Produccion de forrajes

La produccion de forrajes en las provincias de Salta y Jujuy ocupan cerca de
10.000 ha®.

8
.www.tn.com.ar
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Las forrajeras se clasifican en anuales y perennes segun la duracién del ciclo de
cultivo. Las forrajeras anuales son aquellas que son sembradas y consumidas en
un periodo menor o igual a 1 afio y las perennes son las que son consumidas por

varios periodos, es decir por mas de un afio.

Las provincias mas importantes en produccion de alfalfa son Cérdoba, Buenos

Aires, Santa Fe y La Pampa.

Produccién de pellets y cubos de alfalfa

A pesar de que Argentina es uno de los mayores productores de alfalfa en el
mundo, después de EEUU, los pellet de alfalfa no abundan en el mercado
regional, debido a que en general no hay una produccién nacional muy
desarrollada, a pesar de que es una alternativa interesante para llevar adelante, ya
gue genera gran valor agregado a una especie forrajera muy comun en nuestro

pais, y muy demandada en los paises que no la pueden producir.

Con respecto al desarrollo de tecnologia nacional para la industrializacién, se
identifican constantes adelantos para mejorar competitividad.

4.25.3 Andlisis de la demanda

La demanda en la actualidad se presenta insatisfecha respecto a los volimenes
que requiere. Si bien todavia falta mucho por hacer en lo referente a la
concientizacién de las empresas ganaderas, se encuentra un segmento muy
interesante en la zona de Salta como la cria de ganado vacuno destinado a la

produccion de leche.

Este segmento es muy competitivo y requiere altos volimenes de Pellet de alfalfa.
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De todas formas es necesario en la satisfaccion de la demanda agregar valor al

producto en cuanto a la calidad y previsibilidad en la entrega del mismo.

4.2.5.4 Cuantificacion de la demanda

Total de ganado vacuno entre 1.172.738° a 1.076.000 en la provincia de Salta®
Consumo promedio por animal de alfalfa 1tn. anual™

Mercado potencial, estimacion pesimista, 1.076.000 tn. anuales.

La empresa actualmente posee disponibilidad de 500 has. para llevar a cabo la
siembra de alfalfa. Considerando una produccién de 20 tn./ha anuales, en
condiciones normales, la empresa podria obtener un total de 10.000 tn. anuales, lo
cual podria abastecer la cantidad de 10.000 cabezas de ganado. Considerando
gue esto representaria el casi 1% del mercado potencial.

Por ello, se recomienda segmentarel mercado potencial, y que dicho segmento
satisfaga las necesidades de la empresa, se apuntaria a lograr una concentracion
de empresas clientes, tal es el caso de Cosalta que nuclea a mas de 32

productores*?tamberos,* algunos de ellos con méas de 300 cabezas de ganado.

4.2.6 Investigacion de empresas clientes

° SENASA. Afio 2.015

®http://www.mecon.gov.ar/peconomica/dnper/fichas_provinciales/Salta.pdf

"http://www.produccion-animal.com.ar/informacion_tecnica/suplementacion/58-pellet_de_alafalfa.pdf
12http://www.eltribuno.info/los-tambos-saItenos-ofrecen-leche-mas-barata-pero-escasa-n359157

Bhttp://www.mecon.gov.ar/programanortegrande/docs/Plan%20de%20Competitividad%20del%20COP%20
Lacteo%?20Salta.pdf
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La empresa “A.T. ALIMENTACION GANADERA” realizara una investigacion de
tipo cuantitativa y cualitativa, para conocer los aspectos mas relevantes de los

potenciales compradores del producto pellets de alfalfa.

4.2.6.1 Variables a investigar

Se establecen las siguientes variables de investigacion:

e Variable Producto
e Variable Precio
e Variable Distribucion

e Variable Promocion

4.2.6.2 Fuentes

Para la toma de datos se utilizaran fuentes primarias y secundarias . En el caso de
fuentes primarias, se encuestard a los productores ganaderos. En el caso de
fuentes secundarias de datos, se tomaran los datos de informes de organizaciones
publicas y o privadas.

Se aplicara la técnica de encuestas para la toma de datos a los productores
ganaderos, y se utilizara la técnica de revision documental para la toma de datos

secundarios.

4.2.6.3 Proceso de Muestreo

De acuerdo a lo expuesto por Kinnear y Taylor, 1998, los pasos que se deben
ejecutar para seleccionar una muestra son los siguientes:

PASO 1: Definicion de la Poblaciéon de estudio

Definir la poblacion, elemento de la poblacion, unidades de muestreo, alcance y

tiempo.
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A- Poblacién
La poblaciéon de estudio estd conformada por productores ganaderos cuyo
establecimiento productivo se encuentre a menos de 80 km., de la ciudad

de General Gliemes y emplazado en la Provincia de Salta, en el afio 2.016

B- Elemento de la poblacion y unidad de muestreo
Productor ganadero cuyo establecimiento productivo se encuentre a menos
de 80 km., de la ciudad de General Gliemes y emplazado en la Provincia de

Salta, en el afio 2.016.

C- Alcance

Provincia de Salta

D- Tiempo

La investigacion se llevara a cabo durante el mes de marzo de 2016.
PASO 2: Marco Muestral
Identificar el marco Muestral del cual se seleccionara la muestra.

A- Marco Muestral

Para identificar los elementos de la muestra se utilizara el listado de socios
de la empresa Cosalta, el cual permitira en primera instancia seleccionar los
productores de animales que producen leche, y luego, se requerira a estos
elementos seleccionados que indiquen los productores ganaderos que crian

animales para comercializacion de carne.

PASO 3: Tamano de la muestra
Definir el tamafio de la muestra
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A- Tamano de la muestra

La muestra estara conformada inicialmente por 10 elementos de la poblacion, los
cuales se distribuiran en igual cantidad considerando productores ganaderos que
crian ganado para comercializacién de carne y productores ganaderos que crian

animales para produccion de leche.

PASO 4: Tipo de Muestreo para seleccion de la muestra

La muestra se seleccionara a partir de la utilizacion de un Muestreo no
probabilistico, a juicio del investigador y en segunda instancia se utilizara un
muestreo no probabilistico denominado bola de nieve, el cual consiste en solicitar
al elemento encuestado que recomiende a un nuevo elemento a encuestar, de

acuerdo a las especificaciones de la poblacion.

PASO 5: Seleccion fisica de la muestra
El entrevistador iniciara la seleccion de la muestra identificando cada uno de los
elementos de la poblacion hasta completar la cantidad requerida de acuerdo a las

caracteristicas especificadas.

PASO 6: Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
Se aplicaréa la técnica de Encuestas utilizando como instrumento de recoleccion de

datos a un Cuestionario.

a- Instrumento de recoleccion de datos

4.2.6.4 Cuestionario
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1- ¢De qué manera incluye en la alimentacion de su ganado la alfalfa?

Pastizal o extensivo
Pellets de alfalfa

Fardos de alfalfa

2- ¢Conoce el pellets de alfalfa?
Si

no

3- ¢Conoce los beneficios del pellets de alfalfa?
No

Si ¢ Cuales?

4- ¢Consume pellets de alfalfa en la alimentacion de su ganado?

Si

No ¢Por qué? (precio, calidad, inconvenientes en la distribucion, falta de

empresas oferentes)

5- ¢Cuales son sus exigencias y/ 0 necesidades respecto al producto,

como para que sea considerada la compra del mismo?

6- ¢Cual es el precio maximo que Ud. estaria dispuesto a pagar?

7- ¢Cual es la forma de pago que Ud. emplea con respecto a los

proveedores de alimentos de sus animales?
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8- ¢Cuales son las exigencias y /o necesidades que sus proveedores de
alimento de ganado deben cumplir respecto a los tiempos de entrega?

9- ¢Qué cantidad de cabezas de ganado posee en su empresa?

10-¢,Cual es la cantidad de consumo diario del producto alfalfa de su

empresa?

11-¢Cual es la periodicidad que Ud. requiere para la entrega del producto?

Semanal
Quincenal

Mensual

12-¢; Cudles son los servicios post venta que Ud. espera de su proveedor de

alimento de ganado?

Andlisis de los alimentos
Capacitaciones/charlas

Otros ¢, Cuales?

13-¢,Cuales son los canales de comunicacion preferidos por Ud., para

comunicarse con su proveedor de alimento de ganado?

Comunicacion personal
Comunicacion por celular
Comunicacion por WhatsApp

Comunicacion por mail
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4.2.6.5 Resultados de la Investigacion

En el presente punto se exponen los resultados del total de la muestra. De esta
manera se podra conocer los resultados de los datos de manera general, para
luego analizar los datos de manera particular respecto al ganado vacuno productor
de leche y el ganado vacuno productor de carne; se incluyeron dentro de los
productores que crian ganado vacuno destinado a la venta de carne a dos
productores que alimentan al ganado mediante pastoreo extensivo, al considerar

gue resultaba importante conocer el consumo de alfalfa.

4.2.6.5.1 Analisis de datos de toda la muestra

Sus animales se alimentan bajo la modalidad de...

1007

807

Porcentaje

40- 53,33

207

D T T
Pastoreo extensivo Comederos

Grafico 1 Muestra total - Modalidad de alimentacion del ganado vacuno Fuente: Elaboracion propia

El 83,33% de los encuestados alimentan sus animales bajo la modalidad de
comederos, mientras que el 16,67% restante lo hace por medio del pastoreo

extensivo.
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¢ Que tipo de ganado cria?

607

50

407

307 5333

Porcentaje

204

T T
Carne Leche

Grafico 2Muestra total - Tipo de productos obtenidos del ganado vacuno Fuente: Elaboracién propia

El 58,33% de los encuestados cria su ganado para obtencion de carne como

producto final mientras que el 41,67% cria ganado para obtencion de leche.
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¢ Cual es la forma utilizada para incluir la alfalfa en la alimentaciéon de su ganado?
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Rollo de alfalfa Fardo de alfalfa Litiizacion de un Mixer

Gréfico 3Muestra total - Forma de incluir la alfalfa como alimento del ganado Fuente: Elaboracion propia

La mitad de los encuestados, 50%, incluye la alfalfa en la alimentacion de su
ganado en forma de fardos, el 41,67% lo hace mediante la utilizacién de un Mixer
y el 8,33% en rollo.
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. Conoce el pellet de alfalfa?
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Grafico 4Muestra total - Conocimiento del producto pellet de alfalfa Fuente: Elaboracion propia

Mo

En un porcentaje significativo la mayoria de los encuestados, 91,67%, conoce el

pellet de alfalfa.
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iConoce los beneficios del pellet de alfalfa?
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Grafico 5Muestra total - Conocimiento de los beneficios del producto Fuente Elaboracion propia

T
Si-iCual 7

Mo

El 83,33% de los encuestados conoce los beneficios del pellets de alfalfa, mientras

que solo un 16,67% desconoce los beneficios de los mismos.
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Beneficios identificados por el encuestado del pellet de alfalfa
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Grafico 6Muestra total - Beneficios del pellet Fuente Elaboracién propia

Del 83,33% de los encuestados que manifestaron conocer los beneficios del
pellets de alfalfa, la mayoria de ellos, 58,33% mencion6 la mejora en la
alimentacion y la reduccion de los costos en lo que respecta al flete, el 25%
menciono como beneficios que conoce la reduccion de desperdicios respecto a
fardo y mejoras en la alimentacion por mejor control de la cantidad ingerida por el

ganado.
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slincluye pellet de alfalfa en la alimentacion de su ganado?
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Gréfico 7Muestra total - Inclusion del pellet de alfalfa en la alimentacion Fuente: Elaboracion propia

En un 100% los encuestados no incluyen el pellet de alfalfa en la alimentacién de

su ganado
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Motivos por los cuales no incluye el pellet de alfalfa, Precio, calidad,
inconvenientes en la distribucién, falta de empresas oferentes
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|
Falta de oferentes

Grafico 8Muestra total - Motivos de la no inclusién del pellet de alfalfa Fuente: Elaboracién propia

Los encuestados no incluyen el pellet de alfalfa porque no existen empresas

oferentes en la Provincia de Salta.
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éCuadles son las exigencias y o necesidades respecto al producto, como para
q