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I. Resumen

La presente investigacion trata sobre el disefio estratégico un plan para aumentar la
participacion en el mercado Dominicano de la empresa Unipollo. Unipollo es una de las mas
grandes empresas procesadoras de pollo de Reptblica Dominicana y distribuidora del mismo
producto. Su naturaleza es de una empresa grande ya que cuenta con un capital humano por
encima de los 500 empleados. Muchas empresas de esta naturaleza al tener un mercado
asegurado, pierden la iniciativa de la creacion de estrategias para innovar y seguir creciendo

en su cuota de participacion en el mercado.

Una de las caracteristicas mas importantes del sector de produccion avicola es que se
encuentra saturado por los diferentes productores, lo que hace que sea un mercado muy
competitivo y que las estrategias de las empresas que participan en este importante sector se
encuentren actualizadas en todo momento. De acuerdo con los autores Thompson, Peteraf,
Gamble y Strickland (2012) las estrategias en las empresas forman parte los objetivos
empresariales accionados por las directrices administrativas que buscan mejorar el

desempefio, aportar en el crecimiento de la organizacién y su duracion en el tiempo.

La metodologia que se utilizara en este estudio es el método de solucion de
problemas, para conocer cuales son las causas que estan afectando la participacion de
Unipollo en el mercado, su crecimiento y proyecciones, para posteriormente proponer
soluciones alternas y su plan de implementacion para la consideracion de la Directiva/socios

de Unipollo
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I1. Identificacion del Problema

El sector de produccion avicola a nivel mundial es uno de los mas demandados por los
consumidores y en Republica Dominicana esta no es la excepcion. Siendo el pollo una de las
principales fuentes de proteinas que consumen los dominicanos ya que se encuentran incluida
en el plato nacional y es una de las carnes mas asequibles por el precio al que es vendida la
libra (RD$67). Segiin Nivar (2018), los dominicanos consumen alrededor de 17.1 millones de
pollos de manera mensual, mostrando bajas en la cuaresma y reportando aumentos en semana
santa siendo este periodo del mes de abril y el mes de diciembre uno de los que mas se
consume.

Abordando la empresa objeto de estudio, esta se encuentra en funcionamiento desde el
2008 y aunque puede ser nueva en comparacion con algunas de su competencia, seguin los
datos suministrados por la administracion la misma ocupa el segundo puesto en distribucion
del tan apreciado alimento. Sin embargo, a través de la realizacion de la entrevista y visita a
la empresa se pudo observar y apreciar diferentes problematicas que presenta la misma.
Unipollo, al haber alcanzado un posicionamiento deseado por los 450 avicultores que se
encuentran en el pais, una demanda constante por parte de distribuidores y supermercados, ha
dejado de lado variables que pueden influir de manera positiva aumentando su participacion
en el mercado. Y se encuentran utilizando las mismas estrategias entre las que se encuentran
venta a clientes fijos que tienen un buen tiempo en la empresa, no tienen bien definido el
departamento de mercado, los accionistas tienen mucho poder sobre las decisiones y
negociacion dentro de la empresa, no se utilizan los desechos solidos y no se estan realizando
esfuerzos por alcanzar nuevos mercados estas son estrategias actuales, fijas, sin cambios y
con poca innovacion.

De acuerdo con Thompson, Peteraf, Strickland y Gamble (2012), una planificacion
estratégica es un procedimiento por el cual se exponen la visiéon y mision de la organizacion,
se observa de manera profunda la situacion interna y externa de la misma, para formular los
objetivos empresariales acompanados de las estrategias y pautas necesarias para lograr los
mismos. Ademads, agrega que las organizaciones no deben esperar a que llegue el momento
preciso o tener un golpe de suerte que cambie de manera positiva el rumbo de la empresa,

sino que es mejor contar con un plan estratégico que tener buena fortuna. Siendo esta una de
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las situaciones que se observo y es la carencia de una guia planificada estratégicamente para
el funcionamiento de la empresa a mediano y largo plazo.

En otras palabras, Unipollo, S.R.L., en la actualidad se encuentra rezagada porque no
cuenta con una planificacion estratégica, al parecer la administracion y los accionistas no se
han dado cuenta de la importancia que tiene trabajar la marca, abarcar mas mercados y
posicionarse en los anaqueles en otras cadenas de supermercados. Se puede decir que la
administracion sabe qué tiene que hacer para posicionarse, pero es tanto el poder de los
accionistas en la toma de decisiones que la administracion de Unipollo se ve con las manos
atadas si desea innovar o tomar decisiones fuera de lo que ya se conoce. Es por esto, que
Thompson, Strickland y Gamble (2012), expresan la importancia que tiene en las empresas
distinguir cuales son los factores claves del éxito, que no son mas que aquellas capacidades
que tiene una organizacion que la diferencia de otra. Una de las cualidades que tiene Unipollo
es la calidad de su producto, sin embargo, no lo explotan como herramienta mercadologica,
ni como parte de ninguna estrategia que se lo comunique al cliente final.

Muchas empresas que llegan a este nivel de crecimiento con mas de 500 empleados,
grandes volumenes de ventas, prestigio a nivel nacional y un flujo de efectivo suficiente para
mantenerse operando de manera positiva hacen que el tema de la innovacion, creacion de
estrategias, posicionamiento, aumento de la participacion, creacion de nuevos departamentos
en la empresa, se vean descuidados. En este abandono a estos temas recae la permanencia o
no de las mismas en el tiempo.

Porter (1995), explica que existen estrategias para las industrias maduras o en proceso
de maduracién que permiten anticiparse por medio de avances tecnoldgicos, creatividad,
innovacion, entre otros. Esta industria genera muchos cambios en el ambiente competitivo

entre los que se encuentran:

e Alta competencia directa en el mismo mercado.

e Compradores con alto poder.

e Mayor énfasis en costo y servicio.

e Problema de excedente, si aumenta la capacidad de produccion.

e Disminucion de las innovaciones.
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e Aumento de la competencia internacional.
¢ Disminucion de la rentabilidad de la industria.
Algunas medidas que exhorta Porter (1995) para este tipo de industrian estan:
e Reduccion de los insumos y sistema secundarios.
e Mas esfuerzo en innovar parte de la cadena de valor.
e Centrar fuerzas en reducir los costos, entre otras.

De acuerdo con Sainz de Vicuna (2003), el plan estratégico hace referencia a un a la
creacion de estrategias empresariales a seguir por los proximo tres afios. Este plan debe ser
tomado en cuenta por la empresa ya que con el mismo se pueden pautar los pasos a seguir y
como Unipollo, se encuentra en la etapa de madurez por lo que se les hace necesario tomar en
consideracion decisiones pertinentes para empresas en etapa de su desarrollo.

Otra situacion por la que se encuentra atravesando la empresa, es la centralizacion del
poder en los accionistas, ser juez y juzgado al mismo tiempo puede causar contratiempos en
empresas que tienen tantas operaciones como es Unipollo, es un completo ganar-ganar para
los accionistas quienes son los productores de los pollos, pero la empresa como tal no puede
acceder a esos costos de produccion que darian un mayor margen de beneficios a la empresa
y esta podria implementar esas ganancias para generar cambios. Por otro lado, existe la
amenaza de nuevos competidores internacionales y se refleja en la gran cantidad de
importaciones del producto que vienen de paises como Estados Unidos y Brasil que son dos
de los mayores productores a nivel mundial, a un costo muy por debajo del precio del
mercado nacional. De la Cruz (2021), expresa que el costo de la libra del pollo en Republica
Dominicana se ubica en los RD$67 y Brasil lo vende aproximadamente en los RD$29. Es
importante destacar, que antes de la pandemia el costo de la libra de pollo rondaba por los
RD$33, el alza del precio se debe a que ha aumentado en un 287.5% el costo del quintal de
soya en grano y el precio de maiz por quintal pasé de US$8 en el 2020 y US$13 en el 2021
equivalente a un 62.5% de acuerdo con los datos aportados por De la Cruz (2021). Lo que
genera que los productores y distribuidores nacionales se sientan amenazados y esto
represente un problema para la industria local.

Ademas, Unipollo contaba con grandes cadenas de hoteles como clientes que

compraban de manera fija y estos no se encuentran en la actualidad en su cartera de clientes.
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Primero, el sector del turismo en el pais se ha visto afectado por la pandemia y ha bajado la
demanda de sus servicios turisticos y de acuerdo con las cifras otorgadas por el Banco
Central (2021) el turismo en el afio 2020 bajé en un 100% el segundo trimestre del afio no
hubo consumo de pollo por parte de los hoteles y continu6 entre -77.1% hasta subir a -44.2%
en diciembre, segundo, los hoteles para abaratar sus costos estan comprando pollos
importados a un mejor precio de acuerdo con los datos ofrecidos por por el gerente de
Unipollo. Es decir, que las empresas del sector se han visto atacadas por la globalizacion y
demandan mas subvenciones por parte del gobierno. Es importante destacar, que el gerente
de Unipollo al ser entrevistado expres6 que siente un abandono por parte del Estado a los
actores de este sector, lo que genera mucha incertidumbre y volatilidad en los precios.
Explico, que en tiempos de elecciones el partido de gobierno hace fuerza para que los precios
bajen de modo que ganen la apreciacion del pueblo, “la politica afecta la empresa y al

pueblo™.
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Diagrama de Causa y Efecto

Carencia de una planificacion estratégica para aumentar la participacion
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II1. Posibles Soluciones (Soluciones Alternas)

Los problemas y situaciones por las que se encuentra pasando Unipollo en la
actualidad y expuestos anteriormente surgen de la visita realizada a la empresa, donde el
gerente y la encargada de contabilidad de manera muy accesible, accedieron a contestar
las preguntas que fueron realizadas. Es importante destacar, que la visita a la empresa y
la entrevista se realizdo de modo que surgieran en las mismas inquietudes y datos
interesantes que pudiese proveer su gerente en cuanto a la empresa y al sector.

Plantear posibles soluciones a las problematicas expuestas anteriormente daran a
la empresa la facilidad de mirar hacia el futuro con una diferente perspectiva, es decir
aunque Unipollo en estos momentos se encuentra compitiendo en el mercado de forma
protagonista, estando entre las principales empresas que distribuyen tan preciado
producto, pero no puede en ninglin momento olvidarse de que se encuentra en un
ambiente muy competitivo y saturado donde debe mantenerse un paso adelante, creando
de manera constante diferentes panoramas basados en estrategias para mantener y
aumentar la ventaja competitiva. Es decir, en cierta forma las empresas que logran
abarcar una parte del mercado de manera constante, tienden a enforcarse tanto en los
procesos diarios que se olvidan de implementar estrategias para abordar problemas que
se encuentran en el presente o problemas a futuro.

Las soluciones posibles se presentaran a continuacion, de modo que funcionen
como un mapa de resolucion de problemas a las situaciones planteadas en el punto
anterior y son las siguientes:

e Plan estratégico de marketing.
e Anadlisis de Mercado

e Plan de ventas

SOLUCION I: Plan Estratégico de Marketing

Un plan estratégico de marketing busca de manera directa formar relaciones
redituables entre los clientes y la empresa, ademas de incrementar las ventas y la
participacion de una empresa en el mercado. Segun Kotler y Armstrong (2008) las
estrategias que componen este tipo de plan van orientadas hacia los mercados meta, el
posicionamiento de la empresa y conseguir una planificacion que pueda dar respuesta al
entorno que compone la organizacioén haciendo que la misma logres sus objetivos. De

acuerdo con estos autores, el plan estratégico de marketing debe estar compuesto por:
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“una situacion actual de la empresa, andlisis de las amenazas y oportunidades, objetivos
y puntos claves, estrategias, plan de accion, presupuestos y controles” p.55.

Estard compuesto de por actividades y estrategias entre las que se encuentran:

Analisis externo

En Unipollo se puede realizar un primer andlisis del entorno en general, es decir
segun Hitt, Ireland y Hoskisoon (2015) “mirar todas aquellas dimensiones de la
sociedad que influyen en una industria y en las empresas que la integran. Estas
dimensiones se agrupan en seis segmentos del entorno: el demografico, el econdmico, el
politico/legal, el sociocultural, el tecnologico y el global” (p.38). En la actualidad, la
empresa no se encuentra mirando detenidamente todas estas dimensiones que forman
parte del conjunto externo de variables que afectan sin querer o no a la empresa. Es por
esto, que el analisis del entorno externo, permitira a la empresa ver de manera precisa
qué esta ocurriendo y cémo esta cambiando la industria y crear estrategias ofensivas o
defensivas en cuanto a estos aspectos.

Este analisis externo segun el autor citado anteriormente cuenta con los
siguientes componentes que deben llevarse de manera organizada para garantizar el
éxito del mismo y posteriormente realizar y aplicar las diferentes estrategias, entre los
cuales se encuentran:

e Exploracion: mirar de manera activa las tendencias y cambios que ocurren en el
ambiente externo. De modo que se puedan conocer las primeras indicaciones de
lo que puede pasar en el sector.

e Monitoreo: mantener la observacion constante de cuales son las tendencias y
cambios, para de esta manera anticipar y clasificarla por su nivel de importancia
para la empresa y el sector. Debido a que hoy en dia, el mundo esta en un
constante cambio.

e Pronostico: realizar de manera proyectada escenarios con los resultados que
estos cambios y tendencias podrian generar a la empresa y al sector.

e Evaluacion: estimar la relevancia de los cambios y hacia donde se dirige del
entorno y codmo afectara de manera directa la organizacion. La evaluacion
permite conocer a la empresa si la estrategia actual que se esté utilizando es la
correcta.

Asimismo, Castillo (2019) trabajo su proyecto en la realizacion de un plan de

mercadeo para la empresa distribuidora avicola La Granja, ubicada en la ciudad de Cali.
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Tuvo como objetivo general incrementar las ventas en la empresa distribuidora del
sector avicola La Granja en un 10% para el ano 2019. Se realizaron diferentes analisis
dentro de los que estuvieron un andlisis situacional, analisis categorico, factores
medioambientales, estrategias actuales, asi como andlisis sobre las empresas y sus
competidores. No menos importante también hicieron un analisis de los clientes.
Después de haber realizado los analisis crearon un plan de accidon que estuvo compuesto
por diferentes estrategias como la creacion de una base de datos, crearle a la empresa
redes sociales, crear publicidades, hacer tarjetas a los clientes y estrategias post servicio
después de las ventas.

Analisis de la competencia

De forma que se puedan crear estrategias para aumentar la participacion de
Unipollo a nivel nacional se hace necesario el anélisis de los competidores que se
encuentran ocupando puestos importantes dentro del sector, dentro del mismo se
encuentra conocer que estos hacen y como lo hacen resulta crucial al momento de
definir estrategias y planes de accion. De acuerdo con Kotler y Armstrong (2008),
conocer a los competidores permite a las empresas determinar como ofrecera mayor
valor a sus productos y satisfaccion a los clientes al momento de consumir los mismos.

Para Unipollo, conocer el ambito competitivo en el que se estd desenvolviendo
representa una solucion estratégica factible; es decir, al momento de entrevistar al
gerente, menciond que la empresa se encuentra en segundo lugar con relacion a la
competencia que distribuye tan preciado producto, sin embargo, esta informacion
deberia encontrarse documentada con el aval de una investigacion cientifica realizada.
Analizar a los competidores es una herramienta que permite conocer de la competencia
como es el marketing que utiliza, los canales de distribucion, sus precios, entre otros
aspectos esenciales. En fin, esta estrategia no resta nada a la empresa, sino que le
permite determinar de manera correcta y precisa su posicion en el mercado. Se ha
llegado a la conclusion de que analizar a los competidores inmediatos de la empresa
permite reaccionar mejor a situaciones que se encuentran ocurriendo en el mercado y
evitar que vuelvan a suceder en el futuro.

Crear e implementar estrategias de diferenciacion

Las estrategias de diferenciacion generan en la mente del consumidor diferentes
tipos de alertas que llaman su atencion, haciendo que estas se deban encontrar bien

planificadas antes de ser ejecutadas debido a que pueden hacer un recuerdo negativo
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dentro de la mente del consumidor. En el caso de Unipollo al momento de aplicar estas
estrategias se logrard insertarse en la mente del consumidor de carne de pollo
dominicano que se encuentra muy acostumbrado a lo mismo. Cuadros, Ricardo,
Samaniego y Francisco (2016), realizaron una investigacion sobre estrategias de
diferenciacion llegando a la conclusion de que en mercados tan cambiantes como los
actuales, se hace necesario crearlas de manera permanente.

Si Unipollo desea ampliar su mercado, es importante que sea consciente de que
existe un consumo mucho mas limpio en el mercado y, que volverse organico, o mas
organico en sus procesos puede ser un plus para que exista una mayor demanda y
abarque un mercado més amplio. Las personas en su mayoria se encuentran cuidando su
salud, comiendo mas sano y haciendo ejercicio, si la empresa logra montarse en esta ola
saludable, logra diferenciarse de la competencia y ser el primer producto organico del
mercado, abarcara nuevos mercados y continuara con el posicionamiento de la empresa.
Este tipo de estrategia y solucion corresponde a una estrategia de diferenciacion, de
acuerdo con Porter (1995), esta consiste en que la empresa ofrece el mercado un
producto que los consumidores perciben como Unicos y, trae como consecuencia, que el
consumidor se encuentre dispuesto a pagar un sobreprecio para adquirirlo. En estos
tiempos, con el mejor nivel de vida que todos desean, existe una mayor preocupacion
por la calidad.

En ese mismo tenor, Riafio y Martinez (2016), realizaron un Plan de Mercadeo
para incrementar las ventas en la empresa avicola Pollos el Bucanero agencia Bogota.
Tuvo por objetivo determinar cudles son las variables por las cuales las ventas de la
marca Pollos el Bucanero no ha conseguido el crecimiento que tenian proyectado.
Como solucion buscaron enfocarse en sus fortalezas como son la calidad del producto,
la presentacion, complementando esto con el plan complementario de servicio y
atencion al cliente. Ademas, tomaron en consideracion el marketing directo que busca
de manera enfatica tener mejores relaciones con los clientes dandoles seguimiento

directo para crear relaciones redituables.

Creacion de un Depto. de Mercadeo
Al no existir un departamento de mercadeo organizado y que potencialice y
comunique las fortalezas de Unipollo al mercado se hace necesario contemplar dentro

de la planificacion estratégica que se estara realizando, la propuesta de la creacion de un
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departamento de mercadeo, que cuente con un gerente actualizado y con experiencia, es
decir que tenga el entendimiento necesario de la relevancia e importancia que tienen las
redes sociales, forma por la cual interactian todas las generaciones, ademas no se esta
posicionando a la empresa con las cualidades que tiene el producto, seglin explico el
gerente utilizan menos productos quimicos que sus competidores y a este punto no se le
estd sacando provecho.

Uchuari (2013), realizo un Plan Estratégico de marketing la empresa avicola
Pollos Win de la ciudad de Loja. El objetivo de este plan fue incrementar la
participacion de la empresa en el mercado. Se propusieron diferentes objetivos
estratégicos dentro de los que estuvo el disefio de un modelo organizacional y un
manual de funciones de modo que se eficientizara la empresa y brindar mejor atencion a
los clientes. Seguido de la realizacion de un Plan de Capacitacion y reglamento interno
de la empresa. Por otro lado, desarrollar un Plan de Promociones en la empresa de modo
que se extendiera el nimero de clientes e incrementar la rentabilidad. La cuarta
estrategia fue realizar un plan de publicidad en medios de comunicacion para llegar a un
modo eficaz a los clientes. Por ultimo, adquirir la maquinaria necesaria para mejorar la
productividad en la empresa.

Implementar estrategias de recuperacion de clientes y captacion de nuevos
clientes

Recuperar clientes que se han perdido debe ser una de las estrategias que se
aplique en Unipollo dentro del plan estratégico de marketing para aumentar la
participacion de la empresa a nivel nacional, al igual que captar nuevos clientes e
incrementar las ventas a nivel general en la empresa. Martinez Gutiérrez y Pérez
Sanchez (2016), realizaron una investigacion instrumentos de mercadeo de servicio que
logran captar clientes proporciondndoles valor, satisfaccion, retencion y fidelizacion,
explican que existe un punto crucial dentro de la recuperacion y la captacion de los
clientes que es crear fidelidad dentro de los mismos haciendo que se convierta en un

habito para el cliente.

SOLUCION II. Anilisis de Mercado
Para Kotler y Keller (2012) el estudio de los mercados se trata de recopilar,
analizar y plasmar los datos de mayor importancia de esa manera ponderar las diferentes

situaciones que afronta el mercado y poder accionar sobre ella. El estudio de mercado
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tiene dos vertientes, puede ser cualitativo, que se utiliza cuando no existe ninguna
investigacion e informacion previa del mercando en cuestion y se desarrolla realizando
entrevistas y grupos para debates. Estos pueden ser de ayuda para abrir nuevas
investigaciones. En el caso de Unipollo, sobre la produccion avicola y el mercado
correspondiente no existe datos concretos en Republica Dominicana sobre participacion
de mercado, sobre la motivacion, actitud, frecuencia, factores que influye al consumidor
a elegir una marca u otra al momento de adquirir este alimento de la canasta basica. Este
andlisis podria arrojar nuevas ideas de desarrollo en el mercado, pues solo conociendo al
consumidor la empresa podra corresponderle.

Por otro lado, el estudio cuantitativo mide el consumidor por las actividades,
actitudes, motivacion, etc, de esta forma poder predecir mediante tendencias y factores
comunes de tu consumidor fendémenos que podrian suceder.

Segun Kotler y Keller (2012) un plan competente de estudio de mercado tiene
cuatro fases. El primer paso en el estudio es fijar el objetivo del andlisis y precisar el
problema que se intenta plantear. Luego, previo a iniciar formalmente el estudio, los
investigadores descomponen los datos secundarios, contemplan las conductas y realizan
entrevistas informales a los grupos para comprender mejor la situacion actual. Ya esto
completado se determina de qué manera se realizard el estudio, (investigacion basada en
la observacion, entrevistas cualitativas, entrevista grupal, investigacion basada en
encuestas, investigacion experimental). Finalmente, el transcurso restante del estudio de
mercado es procesar esa informacion y formular resoluciones significativas para
mostrarse a los interesados.

Coral (2018), realiz6 un Analisis de Mercado para la empresa Printing Studios
en la ciudad de Esmeraldas, Ecuador cuyo objetivo general fue conocer el mercado y las
necesidades de los clientes para asi ofrecerles productos y servicios mas acorde a lo que
buscan. Se llevaron a cabo analisis del macro y microentorno, analisis FODA, analisis
de las cinco fuerzas de Porter las cuales les permitié conocer el entorno y la
competencia de la empresa y de esta manera identificar oportunidades para incrementar

la participacion del mercado de la empresa Printing Studios.

Realizar investigaciones de mercado de manera periodica.
Para Kotler y Armstrong (2008) la investigacion de mercados es una herramienta

necesaria para las empresas debido a que les permite obtener, analizar y presentar datos
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pertinentes de una situacion en especifico. Un plan de investigacion de mercados
comprende un proceso de 4 pasos:

e Definir el problema y los objetivos de investigacion.

e Desarrollar el plan de investigacion para recopilar la informacion.

e Implementar el plan de investigacion: obtener y analizar los datos.

e Interpretar e informar sobre los resultados. (p.102)

La investigacion de mercado, es una actividad que forma parte de la solucion de
analisis de mercado, pero debe realizarse de manera consciente y constante como parte
de las estrategias de una empresa no es un denominador comiin cuando se habla de
empresas dominicanas. Las mismas no miran esta herramienta como factible o
beneficiosa para la organizacion y la dejan de lado. Sin embargo, es un procedimiento
que deberia ser utilizado de manera constante por las empresas, para conocer lo que
desean los grupos de interés de la empresa, ya que con esta informacion se puede lograr
la creacion de estrategias que sean de crecimiento o de correccion a estrategias y

metodologias actuales.

Analisis de las 5 fuerzas de Porter.

En este caso se puede recurrir a un analisis de las 5 fuerzas de Porter a la
empresa, integrado con un dialogo manejado por un outsourcing dirigido al gobierno
corporativo, para que logren llegar a acuerdos y permitir a la administracion
implementar mas de sus decisiones. De acuerdo con Porter (1995), cuando los
proveedores tienen fuertes recursos pueden imponer el precio y el tamafio del pedido. Y
la situacion puede verse mas complicada si los insumos que proveen son primordiales
para el funcionamiento de la empresa, que es el caso de Unipollo.

Es importante destacar algunas investigaciones que se han realizado en el pasado
y se encuentran relacionados con el tema de este proyecto. Vellenaweth Pérez (2006),
realizo una investigacion titulada “Analisis y estrategias para una empresa avicola
familiar” donde se presentd la historia de la empresa desde su fundacion y los productos
que comercializa. Se realizaron diferentes analisis relacionados con el mercadeo, la
parte tecnologica, la fuerza de Recursos humanos de la empresa ademas de diferentes
analisis como el modelo de las 5 fuerzas de Porter y el FODA. Como posible solucion
se planted, utilizar las cinco fuerzas de Porter para tomar como referencia estrategias

basadas en minimizar los costos de manera general, ademas diferenciar los productos
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buscando que sea percibido como un servicio muy particular que solo pueda ofrecer la
empresa. Por ultimo, se utilizo la estrategia del enfoque, que busca unir fuerzas para

conquistar un segmento de mercado.

SOLUCION III. Plan de Ventas

Un plan de venta aporta a solucionar la probleméatica de Unipollo debido a que, a
través de planes de distribucion, adquisicion de nuevos clientes e incrementar las ventas
se puede lograr el posicionamiento de Unipollo aumentando de esta forma su
participacion en el mercado a nivel nacional. Asimismo, Kotler (2008), considera que
un plan de marketing debe abarcar una mezcla de marketing que contenga estrategias
publicitarias, promociones de ventas y marketing basado en relaciones publicas.

Moya (2015), realizo un Plan de Ventas con el objetivo de incrementar el
posicionamiento de mercado y las ventas en la empresa Novambiente de la ciudad de
Ambato. Como parte de las soluciones se llevé a cabo un anélisis de la situacion actual
de la empresa, un analisis de competitividad, un analisis de marketing mix y un analisis
financiero, los cuales les permitio la elaboracion de estrategias para mejorar la situacion

actual de la empresa Novambiente.

Mejorar comunicacion entre los organos del gobierno corporativo

Para que un plan de ventas se pueda desarrollar e involucrar a todas las partes de
la empresa, mejorar la comunicacion entre los 6rganos del gobierno corporativo se hace
imperante. Otro aspecto en el cual la empresa se encuentra entre la espada y la pared,
para ser independiente en sus disposiciones es que los accionistas tienen mucho poder
en la toma de decisiones de la empresa, lo cual puede ser solucionado tomando medidas
que mejoren la comunicacion entre la parte administrativa de la empresa y los
accionistas. Una caracteristica de la empresa es que la distribucion de los pollos
depende de manera directa de los accionistas quienes son los proveedores del producto,
por ende, tienen un poder muy alto.

Neita (2013), realiz6 una investigacion sobre la importancia del gobierno
corporativo en las empresas colombianas. Expres6 que un gobierno corporativo con
buenas practicas debe de contar con tres principales compromisos como son: la
transparencia, la eficacia y la eficiencia que permiten desarrollar ambientes positivos
donde fluya la comunicacion de manera correcta. Aumentando de esta manera la
competitividad de la empresa.
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Incrementar canales de distribucion

Para que las ventas de Unipollo aumenten y se incremente la participacion en el
mercado, se hace necesario aumentar los canales de distribucion a través de un equipo
de vendedores que ofrezca el producto y las ventajas que Unipollo trae a una empresa si
comercializa el producto. Primero deben identificar aquellos centros en donde desean
distribuir identificado de esta forma el mercado meta, segundo ofrecerles diferentes
atributos en el producto conquistandoles basandose en la calidad y ofrecerles ademas

mejores acuerdos de pagos en los momentos que aplique.
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Analisis de las Alternativas de Solucion

Criterios

Solucion A

Soluciéon B

Solucion C

1. Alcance (Areas, Procesos)

Plan Estratégico de

Analisis de Mercado

Plan de Ventas

Marketing
2. Tiempo Implementacion (Ver en plan de 3 afios 2 afos 2 afos
Implementacion de la solucion)
3. Costo Implementacion USD/RDS$ USD$60,000 USDS$5,000 USDS$ 20,000
4. Complejidad (Media/Alta/Baja) Media Media Media

5. Problemas que solucionar (Listar)

Participacion del mercado.

Posicionamiento de marca

Diferenciacion de

productos

Recuperar nuevos clientes.

Toma de decisiones
basadas en los datos
que sean recopilados de
los diferentes analisis

que se realicen

Mejorar la distribucion del

producto

Aumentar las ventas en

sentido general

6. Nivel de Riesgo

Medio

Bajo

Bajo

7. Autores Sustentan Alternativa

Kotler y Armstrong

Kotler y Keller

Kotler y Armstrong

Fuente: Elaboracion Propia
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IV. Eleccion y Justificacion de una Solucion

De acuerdo con lo expresado en el punto anterior y contar con todas las posibles
soluciones, es necesario hacer una propuesta de seleccion de la estrategia de solucion
que se implemente abarcando datos e informaciones que fundamenten la razon por la
cual fue seleccionada. Con relacion a Unipollo, se ha considerado que la solucidon que se
debe abordar es la creacion de un Plan Estratégico de Marketing, que abarque el andlisis
de la competencia, estrategias de diferenciacion, creando un departamento de Mercadeo,
implementar estrategias de recuperacion y captacion de nuevos clientes (expansion
hacia nuevos mercados) y analizar estos resultados. La razon por la cual se tomo esta
solucién es que favorece con su implementacion a la empresa en corto tiempo,
alimentandose del analisis y de la inclusion del nuevo personal del departamento de
mercadeo que tendra como objetivo incrementar la participacion de Unipollo en el
mercado. Ademas, al realizar la investigacion de campo esta se adapta mas a las
necesidades de la empresa. Con relacion a este punto, Ferrel y Hartline (2012),
explican que el proceso de planeacion comienza a través de un andlisis de situacion
interno y externo de la organizacion, que se realizo en la empresa objeto de estudio,
cuando se realizaron las visitas, se escucharon las situaciones de mejoras por parte de la
administracién e identificado el problema. El Plan estratégico de marketing busca tomar
el producto que comercializa la empresa y llevarlo a niveles Optimos teniendo en cuenta
el precio, la distribucion, las decisiones de promocion de manera que la oferta resulte
interesante para los clientes.

En estos tiempos tan competitivos, trabajar en una empresa privada sin un
departamento de Mercadeo puede causar que la empresa entre en un retroceso lento
pero constante que pueda influenciar en el deterioro de la misma. En Unipollo, inclusive
al encontrarse posicionada no significa que debe mantenerse en ese lugar, es decir
contar con este nuevo departamento garantizaria estar un paso por delante de la
competencia e implementar de manera estratégica pasos que garanticen aumentar la
participacion a nivel nacional. De acuerdo con Kotler y Armstrong (2008) el marketing
dentro de una planificacion estratégica es una herramienta necesaria e importante
debido a que facilita informacion vital de la empresa, a los encargados de planificar
ayudandoles a crear estrategias que fortalezcan la empresa y puedan ubicarla un paso

por delante de la competencia. Un departamento de mercadeo facilitara a la empresa que
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se les dé seguimiento a las estrategias que se implementen y al mismo tiempo en caso
de ser necesario se corrijan en caso de ser necesario.

El énfasis del marketing en esta solucion, es hacer conciencia a la empresa de
que los clientes, aunque consuman un bien considerado por todos como muy importante
dentro del proceso de alimentacion, puede presentar un valor agregado que marque la
diferencia entre la competencia y Unipollo. Es, por tanto, que la diferenciacion juega un
papel clave como parte de la solucion que se desea elegir y certificar. Es necesario para
entender mejor la estrategia de diferenciacion citar a Peteraf y Strickland (2012),
quienes explican que el fundamento de una estrategia de este tipo es brindar a los
clientes productos con atributos que representen una variedad a lo que se encuentra en el
mercado y consideren que vale la pena pagar por esta caracteristica.

La estrategia de diferenciacion no toma en cuenta los costos, sino mas bien en
realizar esfuerzos que faciliten el desarrollo en esos atributos que diferencien los
productos de la competencia, de forma que los clientes lo valoren. Segun expertos para
que la diferenciacion tenga éxito, la organizacion debe estudiar los comportamientos de
los consumidores para tomar en cuenta el valor que le dan al producto y cuanto estaria
dispuesto a pagar. Staton, Etzel y Walker (2007), expresan que la diferenciacion de un
producto ocurre, cuando a la vista de los clientes, la empresa muestra un producto con
valor agregado. Ademads, puede verse la diferenciacion en las apariencias de los
empaques que exhiba el producto, expresando consigo cuales factores marcan esta
diferencia que los hace particulares. El proceso de diferenciacion va a consistir en
diferenciar por calidad, es decir haciendo que el pollo que se vende en la empresa se
encuentre con un certificado de calidad.

De acuerdo con Carri6 y Consolacion (2006), la estrategia de diferenciacion
tiene como finalidad que el cliente perciba de forma distinta el producto. Por otro lado,
agregan que para que estos atributos sean efectivos deben cumplir con algunas
exigencias como las siguientes:

e Que el cliente perciba el producto como importante y lo pueda apreciar.

¢ Que el atributo sea completamente distinto y no lo ofrezca la competencia.

¢ Que el objetivo de este atributo diferenciador sea facil de comunicar.

¢ Que sea asequible para el cliente y esté dispuesto a pagar por la diferencia

¢ Que tenga rentabilidad, no siempre que se incorpore un producto significa que se

deba incurrir en mas gastos.
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e Que para la competencia no sea tan facil de imitar.

Con relacion a la estrategia de diferenciacion que se pretende realizar y aplicar
de Unipollo, es empezar a brindar al mercado dominicano un pollo orgénico, que
acapare los consumidores que cuidan su salud, que crecen un namero todos los dias.
Cada vez mas se ven las personas preocupandose por cuidar su bienestar fisico, mental
y espiritual y segtin expertos todos van conectados, la creencia de que el cuerpo es un
templo no se ha quedado en la parte oriental del mundo, donde se vela por lo que se
consume y se nutre el cuerpo. Los dominicanos cada vez mas por multiples razones que
van desde estética, salud y busqueda de vivir largos afios pagan lo que sea necesario por
adquirir productos de calidad. Es por esto, que la idea de presentar en la empresa un
pollo organico que se comercialice para este publico meta. Cambiando de esta forma la
imagen de la empresa y diferencidndose de sus competidores. Esta solucion sera llevada

a cabo por el Depto. de mercadeo que se creara.

V. Implementacion de la Solucion

ANALISIS PEST

Aspectos Politicos

La produccion, el volumen de ventas y los precios del pollo en el pais
histéricamente se han visto influenciados por la politica y las personas que se
encuentren gobernando en ese momento. Usualmente se firman acuerdos entre el
gobierno y productores del sector avicola garantizando asi, ventas de mucho volumen
por parte de los productores y precios asequibles para la poblacion mas vulnerable por
parte del gobierno. Trayendo consigo planteamientos estratégicos de ganar-ganar, es
decir el gobierno les ofrece a los productores ventas seguras, préstamos a tasa 0 a través
del Banco Agricola a cambio de disminuir los precios a nivel general y comprometer
parte de su produccion.

Vale la pena resaltar, que el gobierno tiene toda una maquinaria de distribucion
para que estos alimentos lleguen a la poblacion a través del INESPRE, asegurando asi
diferentes variables que pueden afectar los indicadores de apreciacion que tiene el

pueblo en sentido general hacia el gobierno de turno.
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Aspectos Economicos

Debido a la pandemia la economia a nivel mundial ha sufrido grandes cambios,
en sentido general estos han sido negativos causando que los precios de las materias
primas para la alimentacion de las aves se hayan disparado a precios nunca antes vistos.
La realidad que ha traido consigo estos cambios han sido los aumentos de los precios de
ventas del producto, la materia prima ha alcanzado en medio de la pandemia aumentos
de hasta un 70% del precio antes de la misma. Otra realidad econémica de la poblacion
dominicana, es el aumento de los precios de la canasta familiar, que ha puesto en tela de
juicio a las familias sobre qué consumir. Inclusive en restaurantes de comida rapida que
venden pollo se puede apreciar el aumento de los precios haciendo que sus ventas
disminuyan. Ademas, la gran cantidad de toques de queda han mermado las ventas.

De acuerdo con la Asociacion Dominicana de Avicultores (2021), los primeros
meses de la pandemia fueron terribles haciendo que muchos productores
desaparecieran.

Aunque no todo es negativo, con el proceso de vacunacion, la apertura de mas
negocios y la estabilidad que se percibe en la tasa de cambio del dolar, se puede augurar
que la econdmica del pais continuard en franca mejoria, evitando que la Republica
Dominicana emane comportamientos de piases de la region como Haiti, Venezuela o
Cuba.

Aspectos Sociales

El sector de produccion avicola puede ser muy bombardeado por diferentes
grupos de la poblacion, es decir suple una de las necesidades primordiales del ser
humano como es la alimentacion; por lo que distribuidores, duefios de supermercados,
diferentes sectores de la sociedad prestan especial atencion a los precios que tiene el
pollo. Por ejemplo, los restaurantes necesitan de la estabilidad de este sector, para
ofertar el producto sin volatilidad de precios y no hacerse frente con los consumidores
bajando el volumen de ventas. Los supermercados se encuentran atados a los precios del
mercado, los consumidores que visitan estos lugares protestan en caso de aumentos. En
sintesis, el producto es de mucha importancia social para los dominicanos en sentido
general, para la creacion de empleos y para el comercio.

Aspectos Tecnoldgicos
Los aspectos tecnologicos al igual que en cualquier industria en pleno siglo XXI

juegan un rol importante, es decir no existe proceso que no pueda aplicarsele tecnologia
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para mejorarlo y eficientizarlo. Los avances tecnologicos favorecen de manera
inmediata a las empresas que se encuentran dispuestas a invertir. Este sector en la
Republica Dominicana en muchas ocasiones cuenta con personas en posiciones de
poder que no estan dispuestas a apostar a estos cambios y realizan los procesos como se
hacian 20 afios atrds. Lo que se busca con la aplicacion de tecnologias es diferenciarse

de la competencia estando un paso adelante.

FODA
Fortalezas

e Marca exclusiva en cadena de supermercado.

e Estabilidad de distribucion del producto.

e 12 afios de experiencia en el mercado.

e Accesibilidad del producto.

e Producto conocido por su calidad
Debilidades

e Poca publicidad.

e Carencia de un departamento de mercadeo.

e No existe planificacion estratégica.

e No realizan investigaciones de Mercado.

e Mucho poder de negociacion por parte de los accionistas.
Oportunidades

e Acaparar nuevas cadenas de supermercados.

e Aplicar nuevas tecnologias antes que la competencia

e Amplio mercado de clientes potenciales.

e Estabilidad econémica

e Ampliar cadena de distribucion.

e Megjorar la gobernanza.

e Expansion al mercado internacional.

e Aumento interés productos orgénicos.

Amenazas
e Alta cantidad de competidores con grandes sumas de recursos para la inversion.

e Aumento sin control de los insumos para la alimentacion de las aves.
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e Inestabilidad econdémica.
e Disminucion del turismo en el pais.

e Enfermedades avicolas.

ANALISIS DE LAS 5 FUERZAS DE PORTER
Poder de negociacion de los clientes

Segtin Porter (1995), los clientes fuerzan el sector a la baja de precios, negociando
una calidad y precio en el producto o servicio y haciendo que los competidores del
sector disputen entre ellos.

Con relacion a los productores y distribuidores de productos avicolas, el poder de
negociacion de los clientes es bajo debido a que el gobierno a través de sus entes
regulariza los precios del pollo y existe uniformidad en los precios.

Poder de negociacion de los proveedores

Los proveedores tienen un alto poder de negociacion debido a que pueden
esperar momentos en que el mercado aumente sus precios para producir a su
conveniencia y vender al precio que deseen, afectando de manera general el flujo
normal del sector y haciendo que productores pequefios sucumban ante esta situacion
como ya ha pasado.
Amenaza de nuevos entrantes

La amenaza de nuevos entrantes es baja al nivel que se encuentra Unipollo
debido a que se necesita experiencia, canales de distribucion, proveedores estables del
producto. Ademas, el nivel de inversion econdomica que se debe hacer para replicar los
pilares de este sector es incuantificable sin un analisis riguroso de inversion.
Amenaza de productos sustitutos

La amenaza de estos productos sustitutos es alta para el sector de Unipollo,
debido que ante inconvenientes que puedan presentarse los consumidores pueden
recurrir a comprar carnes de res y cerdo. Ademas, se encuentra la opcion de pescados
que por la naturaleza del pais puede ser consumido a nivel nacional.
Rivalidad entre los competidores

El nivel de competencia entre los negocios equivalentes de este sector es alto,
debido a que hay muchas empresas que distribuyen este producto; por tanto, para crear
una diferenciacion entre ellos se tiene que recurrir a estrategias de diferenciacion,

haciendo que la competencia sea feroz entre ellos, todo para crear un valor agregado en
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el producto y retener al cliente, lo que compromete a estas empresas a buscar

mecanismos para fidelizar al cliente.
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Analisis de los Competidores

Tiempo en el mercado Mas de 20 14 aios en el
16 anos Mas de 20 afos 17 afios afios 8 afos mercado
Libras de pollos vendidas 1,260,000 3,250,000 libras 310,000 1,350,000
mensualmente libras aprox. 540,000 libras libras libras 450,000 libras
La Sirena, El
Cantidad de supermercados que Grupo Nacional, Ole,
suple Ramos, Hipermercado Pequetios super
grupo CCN | Iberia, Carrefour. Pricesmart La Sirena Ninguno mercados
(Cuenta con departamento de
marketing? Si Si Si, externo No No No
Rancheria y
Canales de distribucion puntos de | Puntos de ventay | Rancheria, pagina Puntos de
venta rancheria. online. Rancheria venta Rancheria
ISO 9001 y
Certificaciones Certificacion
HACCP

Fuente: Elaboracion Propia
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Se puede observar que los competidores en el sector avicola de Reptblica
Dominicana son empresas que tienen suficiente experiencia en el mercado. La que
menos tiempo tiene y compite con Unipollo es CoAve y se encuentra en tercer lugar en
ventas. Se puede observar que el mayor rival de Unipollo es Pollo Cibao quien vende
mensual aproximadamente 3,250,000 libras de pollo y acapara 5 cadenas de
supermercado, cabe destacar que algo que ha favorecido a pollo Cibao ha sido las
certificaciones que indican la calidad del producto para poder introducirse a las cadenas
de supermercado.

Es importante destacar, que las dos principales competencias del mercado
cuentan con un departamento de Mercado, aportando a que estas puedan ocupar estos
lugares.

Asimismo, expertos como Thompson Jr., Strickland IIT y Gamble (2008),
consideran que las empresas que planean competir con éxito dentro de un mercado
deben crear acciones ofensivas dentro de las que se encuentran la diferenciacion para de
esta manera incrementar el posicionamiento en el mercado y crear de manera oportuna
una ventaja competitiva en el mercado. Ademas, sefialan que una organizacion puede
lograr una ventaja competitiva siempre y cuando se les ofrezca a los clientes algo
superior que sus rivales, de modo que puedan captar nuevos clientes y fortalecer sus
ventajas competitivas aqui se pueden reflejar las certificaciones con las que cuenta Pollo
Cibao que han ayudado a la captacion de mas clientes.

De acuerdo con Porter (1996), la obtencion de una ventaja competitiva es marcar
la diferencia de una empresa con otra, tratando en todo momento de ser distinto. Es lo
que se busca con la introduccion de este nuevo producto diferenciador obtener esta
ventaja competitiva frente a los demds oferentes de este bien.

En ese mismo tenor, Kerin, Hartley y Rudelius (2009), expresan que existen 2
métodos para posicionar un producto.

e Posicionamiento por diferenciacion: este tipo de posicionamiento busca un nicho
de mercado de menor tamafio y con menos participacion por parte de la
competencia.

e Posicionamiento frente a frente: este se refiere a la rivalidad que tienen bienes o
servicios que se encuentran estrechamente relacionados por caracteristicas en

sus productos semejantes.
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En el caso de esta investigacion se busca utilizar el posicionamiento por
diferenciacion de Unipollo con todos sus seguidores. Es importante resaltar, que
contribuye a que se cumpla el objetivo de este proyecto que es implementar estrategias
que aumenten la participacion en el mercado.

Para analizar las empresas competencias que existen en el mercado se tomaron
los datos que proporcion6 Unipollo de sus principales competidores de forma que se
evaluen dentro del analisis el tiempo en el mercado, libras de pollo vendidas
mensualmente, cantidad de supermercados que suple, canales de distribucion y
certificaciones. De acuerdo con Kotler y Armstrong (2008), el mercadeo dentro de una
empresa debe buscar la manera de ofrecer mayor valor a sus clientes y satisfacerlos mas
que sus competidores. De todos modos, se estudiaran las principales competencias y sus
atributos, estudio con el que no cuenta de manera formal Unipollo. El microentorno de
la empresa es donde se encuentran componentes importantes como los proveedores,
intermediarios, clientes, competidores y diferentes publicos haciendo que su estudio sea
de suma importancia.

Para el estudio de la competencia de Unipollo se presentaron los datos en la
tabla anterior donde se pudo evaluar los principales actores del mercado. Este anélisis
servira como punto de partida para aumentar la participacion en el mercado en principio
y sera continuado y vigilado por el Depto. de Mercadeo.

Este es un esquema sugerido del departamento que se pretende crear:

Departamento de Mercadeo

Gerente de
mercadeo

Encargado de Encargado de
investigacion de Relaciones
mercado Publicas

Encargado de Encargado de
Servicios Manejo de redes
creativos sociales
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Con relacion a la creacion del Departamento de Mercadeo, se tomaran en cuenta
las opiniones de la administracion actual y en caso de ser necesario, pueden realizar
cambios a la propuesta de organigrama anteriormente presentada.

Se busca con la creacion e implementacion de este Departamento de Mercadeo,
no cargar las partes que se encuentran actualmente involucradas en la toma de
decisiones. Esta 4rea de la empresa creara objetivos mercadolégicos que
estratégicamente puedan ser estudiados, aplicados y medidos en el tiempo de manera
documentada, ademas en este mundo de los negocios tan rapido y globalizado en el que
se vive actualmente y se desarrolla Unipollo, las estrategias que surjan y se
implementen de este departamento pueden generar grandes cambios positivos a la
empresa.

Por otro lado, actualmente la empresa solo distribuye sus pollos a una sola
cadena de supermercados, es importante para aumentar la participacion en el mercado
que se tomen en cuenta otras cadenas de supermercados y supermercados medianos y
pequefios que también tengan un flujo de ventas que sea constante, de modo que, se
puedan programar las ventas y cobros del producto distribuido. Ademas, el gerente
compartio en su entrevista la pérdida de clientes importantes como cadenas de hoteles
que han dejado de comprar pollos locales a raiz de la pandemia y prefieren recibirlos
importados por cuestiones de costos. La respuesta es captar nuevos hoteles y, ya que la
pandemia se encuentra mas controlada, recuperar estos clientes que han sido perdidos.
Es importante recalcar, que un reglon importante de consumo constante es el turismo. Y
se debe crear un plan regional a los hoteles con visitas ofreciendo el producto de
Unipollo, con condiciones que sean atractivas para la gerencia de cada uno de esos

hoteles.
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Plan de Implementacion de la Solucion

PLAN ESTRATEGICO UNIPOLLO 2021-2024

Sep-Dic.

Ene-
Ab.

May-
Ago.

Sept.-
Dic.

Ene-
Ab.

May-
Ago.

Sept.-
Dic.

Ene-
Ab.

May-
Ago.

Sept.-
Dic.

Analisis externo

Analisis de la competencia

Crear e implementar estrategias de

diferenciacion

Creacion de un Depto. de Mercadeo

Implementar estrategias de recuperacion

Captacion de nuevos clientes

Analisis de resultados de estrategias

Fuente: Elaboracion Propia
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VI. Evaluacion del Plan Estratégico de Marketing para Aumentar la Participacion de Unipollo a Nivel Nacional

de mercado

de la competencia, creando

preferencia en el consumidor.

empresas que distribuyen y venden

pollos

Titulo o puesto de trabajo Responsable Descripcion Meta Frecuencia
Analisis externo Gerencia y | Este andlisis tomard en cuenta los | Tener un mayor conocimiento | Cuatrimestral
asesores externos | factores externos que tienen | constante de como se ven afectadas
influencia directa en la operatividad | las areas por estos factores
de la empresa externos. Y crear estrategias que
aumenten su participacion en el
Mercado.
Andlisis de la competencia Gerencia y | Este andlisis permite conocer la | Mantener a Unipollo actualizado Anual
asesores externos | competencia directa de Unipollo y | de las actividades y estrategias que
que se encuentran realizando. implementa la competencia y crear
nuevas que le permitan aumentar la
participacion en el Mercado.
Crear e implementar estrategias | Asesores externos | Las estrategias de diferenciacion | Crear  preferencias en  los Anual
de diferenciacion y Departamento | permiten a la empresa diferenciarse | consumidores sobre las otras
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incrementando la participacion.

Titulo o puesto de trabajo Responsable Descripcion Meta Frecuencia
Creacion de un Depto. de | Asesor externo y | Este Departamento estara encargado | Incrementar la participacion del Una vez
Mercadeo la gerencia de crear, implementar y dar | Mercado de manera constante.

seguimiento a estrategias que

favorezcan la empresa.
Implementar estrategias de | Depto. de | La recuperacion de clientes consiste | Recuperar a los clientes que han Anual
recuperacion de clientes mercadeo en retomar las relaciones de | cambiado la preferencia hacia otras

negocios que se tenian con los | empresas.

mismo.
Captacion de nuevos clientes Depto. de | Es atraer a la empresa nuevos | Incrementar la participacion en el

mercadeo clientes ampliando la cartera, | Mercado de Unipollo a nivel | Semestral
generando mdés  ganancias e | nacional

Fuente: Elaboracion Propia
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Criterios de Notas/
Meta/objetivo Fecha Indicador Valor Min Valor Max
evaluacion Observaciones
Tiempo 3 afios Sept. 2021- | Tiempo de 3 afnos 3.5 anos
ejecucion Sept. 2024 | duracion de plan
Presupuesto | USD$60,000 Sept. 2021- | % Presupuesto | USD$60,000 USD$66,000
ejecutado Sept. 2024 | Ejecutado 100% 110%
Participacion del | Sept. 2021- | A través de un Analisis externo Analisis de El analisis de
mercado. Sept. 2024 | cuadro de Andlisis de la competencia resultados de | resultado
Posicionamiento mando de las Estrategias de diferenciacion estrategias continuara
de marca KPI's Creacién de un Depto. de dependiendo
Alcance Diferenciacion de Mercadeo
productos Estrategias de recuperacion
Recuperar nuevos . .
Captacion de nuevos clientes
clientes ..
Analisis de resultados de
estrategias
Personal 5 empleados No. de
Adm. capacitados Sept. 2021 | empleados adm | 5 empleados 6 empleados
capacitado capacitados

Fuente: Elaboracion Propia
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Anexos

Entrevista #1
Entrevistado: Wilfredo Reyes (Director Ejecutivo)
Fecha: 17 de marzo 2021

Ubicacion: Aut. Duarte Km 11 %2, La Penda, La Vega.

Preguntas:

1. ;Como operala Empresa?
Unipollo es procesadora de pollo la cual adquiere el pollo vivo directamente desde las
granjas para su preparacion y venta para su consumo. Unipollo no produce pollo, ni es

propietaria de de granjas de pollo, sus accionistas si poseen granjas de Pollo;

2. ¢Cuales son los clientes directos?
Los clientes en general son supermercados, donde tenemos exclusividad con algunas
cadenas y hoteles. La empresa realiza venta rancheras a los colmados a nivel nacional.
Adicional a esto posee un centro de distribucién ubicado en Merca Santo Domingo. Con
los clientes del sector hotelero en especifico, quienes se han visto afectado por la pandemia
actual, hemos tenido disminuciones de compras y en ocasiones perdidas de clientes ya que
por temas de precios les ha sido mas factible adquirirlos en el mercado internacional. Con
relacion a los hoteles hemos perdidos clientes importantes que han dejado de comprar
pollos locales a raiz de la pandemia y prefieren recibirlos importados por cuestiones de

costos.

3. (Que impacto tiene el gobierno en las operaciones de la empresa?
Consideramos que el gobierno y demas entidades gubernamentales no desempefian un
buen papel regulador en el mercado, salvo a situaciones especifica donde interviene
INESPRE para regular las fluctuaciones de precios al ser el pollo un producto de consumo
basico. El gobierno tiene a influenciar en este precio con las medidas y politicas que

someta para un comportamiento deseado de precios. Por ejemplo en tiempos de elecciones
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el partido de gobierno hace fuerza para que los precios bajen de modo que ganen la

apreciacion del pueblo.

4. (Como es el comportamiento de los precios de este sector?

El precio depende de la oferta-demanda de este, el cual tiende a fluctuar en el tiempo.

5. ¢Cual es el mercado meta de Unipollo?
La empresa se enfoca en el mercado Nacional, solo importa sus productos a paises como
Cuba, Haiti y algunas islas del caribe cuando el mercado lo permita, es decir cuando el

producto es demandado y el precio de venta de ese momento sea viable para la empresa.

6. ¢;Cuales son los competidores principales?
Los competidores directos son Pollo Cibao, Agrofem, Don Pollo y Pollo Yaque. Como
procesadora Unipollo posee alrededor del 19% de participacion del mercado con unos
2,800,000 pollos mensuales, Pollo Cibao es quien lidera procesando aproximadamente
3,250,000 pollos mensuales, Don Pollo 1,260,000 pollos, Pollo Yaque 310,000 pollos y
Agrofem 540,000 pollos mensuales.

7. ¢Cual es la caracteristica que diferencia a Unipollo de la competencia?
La calidad del pollo, la empresa se enfoca en la calidad. Cada proceso que se lleva a cabo

desde su preparacion y procesamiento es cuidando por la calidad.

8. ¢Que cantidad de empleados posee Unipollo?

Aproximadamente tenemos 505 empleados, distribuidos en dos turnos de trabajos.

9. (Como es el proceso que realiza Unipollo?
El pollo es recibido vivo, el cual primeramente se mata, luego se despluma y se procesa

para su venta. El mismo es vendido fresco o congelado, empacados o al granel.

10. ;Cuales son los principales suplidor de la empresa?
Los principales suplidores son las granjas de pollos de los accionistas quienes suplen el
pollo vivo para su procesamiento. Adicional a esto tenemos suplidores nacionales e

internacionales.

11. ;Como es el organigrama de Unipollo?
La empresa se compone de una Junta de Accionista precedido de un presidente y un

director ejecutivo que es quien el encargado de la gestion y administracion de la empresa.
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Contamos con las Areas de Contabilidad, Recursos Humanos, Compras, Produccion,

Despachos y distribucion.

12. ;Cual es la capacidad de procesamiento de Unipollo?
Por lo general la empresa procesa alrededor de 50,000 pollos mensuales, lo que equivale a
5,023,000 libras. El pais consume promedio 14,000,000 de unidades de pollos. Teniendo
aumentos de un 30% de consumo en las épocas de Navidad y disminucién de consumo
aproximadamente de un 12% en la cuaresma y en la semana santa baja del 19-25% del

consumao.

13. ;La empresa rentabiliza los desechos?
Unipollo aprovecha algunos desechos, como la sangre y las viseras donde se reutiliza en un
biodigestor que posee la empresa instalada la cual convierte estos desechos en gas natural
para ser utilizado nuevamente. La empresa no rentabiliza las plumas, con la cual se

produce alimentos para los pollos.

14. ;Que esfuerzos mercadolégicos o plan de mercadeo posee la empresa?
Actualmente la empresa esta en un proceso de cambio de imagen, la cual esta bajo la

responsabilidad de una empresa externa.

Entrevista #2
Entrevistado: Wilfredo Reyes (Director Ejecutivo)
Fecha: 29 de junio 2021

Ubicacion: Aut. Duarte Km 11 2, La Penda, La Vega.

Preguntas:

1. ;(Ha implementado Unipollo el procesamiento de productos organicos para la
comercializacion?
Si, en el proceso de crianza de pollos, junto con las granjas que nos suplen el pollo para su

procesamiento, hemos desarrollados un sistema de pollos menos procesados

37



IMPLEMENTACION DE ESTRATEGIAS PARA AUMENTAR LA
PARTICIPACION DE UNIPOLLO A NIVEL NACIONAL.

quimicamente, donde desde el cuidado, alimentacion y hasta el tiempo que permanece en
la granja para su crecimiento es mayor, sin embargo, por el aumento de costo que conlleva
estos procesos y el reducido publico que demanda este producto, nos hemos enfocados solo
en la comercializacion del pollo tradicional. Cabe destacar que ningunos de los demas

competidores de Unipollo tienen una linea organica de productos.

2. (Quién le maneja a Unipollo los temas relacionados con el mercadeo de la
empresa?
Esta siendo manejada por una compafiia externa de Santo Domingo, sin embargo,
considero que con un departamento de mercadeo interno en Unipollo se pudiera
aprovechar un sin numero de factores que empiricamente no esta siendo utilizada

favorablemente para la empresa.

3. (Ha realizado la empresa expansion de mercados recientemente?
Si, en los ultimos afios hemos creados puntos de ventas y distribucion estratégicos como lo
son el Merca Santo Domingo y el mercado de la Duarte. Tenemos planificado iniciar un

mercado en San Cristobal.

4. (Como se ha comportado el sector hotelero desde la entrevista anterior en
Mayo?
De una forma timidamente y de manera gradual ha ido en aumento. Sin embargo, debido el
turismo interno, los hoteles han cambiado los productos que compran a productos mas

economicos para el consumo de los turistas nacionales.

5. ¢Ha dado conocer a sus consumidores los procesos ecologicos que utiliza
Unipollo en sus operaciones?
No, no se ha utilizado estas caracteristicas que utilizamos de una forma mercadoldgica
para dar a conocer a los consumidores y a nuestro entorno de estas medidas eco amigables

para el medio ambiente.

6. ¢;Con relacion al empaque de los productos, utilizan materiales ecologicos para
el medio ambiente?
No, utilizamos suplidores internacionales y nacionales pero los mismos son de material

Foam, pero no son eco amigables para el medio ambiente como plasticos biodegradables.

38



IMPLEMENTACION DE ESTRATEGIAS PARA AUMENTAR LA
PARTICIPACION DE UNIPOLLO A NIVEL NACIONAL.

En una ocasion se analizo la opcion de adquirir una maquinaria que utilizaria menos

plastico en el proceso de empaque, pero no se llevo a cabo por la inversion que requeria.

7. ¢(Coémo es el proceso de toma de decisiones, los objetivos y las estrategias a
utilizar en la empresa?
Los responsables de estas decisiones son de la Junta Directiva junto a la Presidencia de la

organizacion quien establece los objetivos generales y especificos para el periodo.

39



Proyecto Final MGE-C5T

INFORME DE ORIGINALIDAD

1 6%

iNDICE DE SIMILITUD

FUENTES PRIMARIAS

B B B B B B0 BB

—_
o

investigare.pucmm.edu.do:8080

Internet

www.minsalud.gov.co

Internet

www.clubensayos.com

Internet

dspace.espoch.edu.ec

Internet

red.uao.edu.co

Internet

dspace.unl.edu.ec

Internet

WWW.scribd.com

Internet

eldinero.com.do

Internet

repositorio.uss.edu.pe

Internet

repositorio.unesum.edu.ec

382 palabras — 3%
331 palabras — 3%
70 palabras — 1 %
66 palabras — 1 %

63 palabras — 1 %

57 palabras — < 1 %
55 palabras — < 1 %
46 palabras — < 1 %

46 palabras — < 1 %



N) —_ — RN — —_ —_ RN RN
o O (00] ~ (@) (02 NN W N

N

repositorio.unan.edu.ni

Internet

dokumen.pub

Internet

repositorio.ucv.edu.pe

Internet

elmundoenmarcha.net

Internet

repository.eia.edu.co

Internet

1library.co

Internet

red.uao.edu.co:8080

Internet

polodelconocimiento.com

Internet

ebookmarket.org

Internet

www.eumed.net

Internet

repositorio.untrm.edu.pe

Internet

revistainnovaciones.uanl.mx

43 palabras — <17
40 palabras — < 1 %
33 palabras — <1 %
32 palabras — < 1 %
29 palabras — < 1 %
26 palabras — < 1 %
25 palabras — < 1 %
20 palabras — < 1 %
19 palabras — < 1 %
18 palabras — < 1 %
18 palabras — < 1 %

17 palabras — < 1 %



W N N N N N N N
(@) O (00) ~ (@) Ul AN w

1

B

32

33

www.mercado.com.ar

Internet

repository.uamerica.edu.co

Internet

moam.info

Internet

repositorio.lamolina.edu.pe

Internet

scielo.sld.cu

Internet

core.ac.uk

Internet

issuu.com

Internet

ANDREW SCHRANK. "Regulators without
borders? Latin American labour inspectors in
transnational context", Global Networks, 2020

Crossref

WWWwW2.uca.es

Internet

chile.deremate.com

Internet

entry1167-dcroundl.usercontent.dev

Internet

16 palabras — <17
16 palabras — < 1 %
15 palabras — <1 %
14 palabras — < 1 %
14 palabras — < 1 %
14 palabras — < 1 %
13 palabras — < 1 %
13 palabras — < 1 %

12 palabras — < 1 %

12 palabras — < 1 %
11 palabras — < 1 %

11 palabras — < 1 %



iy W W w W w w
(@) O (0/0] ~ (o) Ul NAN

B

1

B
N

4

&

44

WWW.ivv.tuwien.ac.at

Internet

www.unwe.bg

Internet

tesis.pucp.edu.pe

Internet

www.1000ideasdenegocios.com

Internet

www.economia.gob.mx

Internet

www.nube.villanett.com

Internet

Jairo Alberto Olarte Cabana. "Herramienta de
diagnostico en control organizacional, un

11 palabras — < 1 %
11 palabras — < 1 %
10 palabras — <1 %
10 palabras — <1 %
10 palabras — < 1 %
10 palabras — < 1 %

9 palabras — < 1 %

insumo para la generacion de buenas practicas de gobierno
corporativo en pequefias empresas", Alianza de Investigadores

Internacionales SAS, 2020

Crossref

calidad.bizhosting.com

Internet

iglesiaenmarcha.net

Internet

repositorio.pucesa.edu.ec

Internet

repositorio.uwiener.edu.pe

Internet

O palabras — < 1 %
9 palabras — < 1 %
9 palabras — < 1 %

9 palabras — < 1 %



B B B B
(0¢) ~ (@) Ul

49

50

51

Ul Ul Ul Ul Ul
o Ul EAN W N

teknlifenews.com

Internet

www.bioetica.org

Internet

www.conam.gob.pe

Internet

www.librosusados.net

Internet

www.rankia.mx

Internet

www.researchgate.net

Internet

"Resumenes en esta edicién*", Health Policy
and Planning, 2017

Crossref

biblioteca.icesi.edu.co

Internet

documentop.com

Internet

doku.pub

Internet

es.scribd.com

Internet

idoc.pub

Internet

O palabras — < 1 %
9 palabras — < 1 %
9 palabras — < 1 %
9 palabras — <1 %
9 palabras — < 1 %
9 palabras — < 1 %

8 palabras — < 1 %

8 palabras — < 1 %
8 palabras — < 1 %
8 palabras — < 1 %
8 palabras — < 1 %

8 palabras — < 1 %



U1 o)) Ul
B H H B

61

62

63

64

65

o
~

jotaerre.net

Internet

rei.iteso.mx

Internet

repositorio.puce.edu.ec

Internet

repository.ean.edu.co

Internet

ri.ibero.mx

Internet

wWww.bbc.com

Internet

WWW.coursehero.com

Internet

www.eladelantado.com

Internet

www.fundacionpobreza.cl

Internet

WWW.Mmineco.es

Internet

www.slideshare.net

Internet

DESACTIVADO

8 palabras — < 1 %
8 palabras — < 1 %
8 palabras — < 1 %
8 palabras — <1 %
8 palabras — <1 %
8 palabras — < 1 %
8 palabras — < 1 %
8 palabras — < 1 %
8 palabras — < 1 %
8 palabras — < 1 %

8 palabras — < 1 %

DESACTIVADO



/| Completion Date 16-Aug-2021
I [ | Expiration Date 16-Aug-2023
L | | Record ID 44264877

X PROGRAM

This is to certify that:

Luis Eduardo Pichardo Gobaira

Has completed the following CITI Program course: Not valid for renewal of certification
through CME.

Human Subject Research Spanish
(Curriculum Group)

Curso de Etica en la Investigacién para Estudiantes
(Course Learner Group)

1 - Basic Course
(Stage)

Under requirements set by:

Pontificia Universidad Catélica Madre y Maestra (Santiago- Republica Dominicana)
Collaborative Institutional Training Initiative

Verify at www.citiprogram.org/verify/?w12d819f3-4419-4f88-8db6-99c9240fbd66-44264877



https://www.citiprogram.org/verify/?w12d819f3-4419-4f88-8db6-99c9240fbd66-44264877

/| Completion Date 17-Aug-2021
I [ | Expiration Date 17-Aug-2023
" Record ID 44265776

X PROGRAM

This is to certify that:

Eva Fernandez

Has completed the following CITI Program course: Not valid for renewal of certification
through CME.

Human Subject Research Spanish
(Curriculum Group)

Curso de Etica en la Investigacién para Estudiantes
(Course Learner Group)

1 - Basic Course
(Stage)

Under requirements set by:

Pontificia Universidad Catélica Madre y Maestra (Santiago- Republica Dominicana)
Collaborative Institutional Training Initiative

Verify at www.citiprogram.org/verify/?wd87f85b7-5598-4ed6-87f2-e5c5cc76eddb-44265776



https://www.citiprogram.org/verify/?wd87f85b7-5598-4ed6-87f2-e5c5cc76eddb-44265776

