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GLOSARIO

Nielsen Consumer: Empresa de informacion dedicada al estudio y al conocimiento de los
comportamientos de los diferentes consumidores, que ayuda a las empresas a impulsar su
crecimiento en el mercado, analizar tendencias y estructurar planes de crecimiento, a través de
estudios de informacion. (Nielsen, 2017).

Canal Moderno: Es el medio por el cual predominan los grandes operadores, como las centrales
de compra, que mueven volumenes enormes de mercancia, y tienen mucho poder en las

negociaciones, marcando condiciones sobre la produccion. (Canales de distribucién de la fruta).

Categoria: Cada una de las clases o divisiones establecidas al clasificar algo. (RAE, 2017)
Lanzamiento de producto: Es el proceso que tiene como objetico introducir a un mercado o
plaza un producto que genere un impulso o venta. (El lanzamiento de un producto no es un

evento, sino un proceso, 2010).

Sell in: Es la misma venta a un cliente, en donde se muestra los beneficios del producto para
para cada uno de los consumidores, como: el precio, la manejabilidad, posibilidades de salida,

almacenaje, etc. (El comprador comprado: sell in y sell out, 2014).

Sell out: Es la ayuda que se brinda al comprador a que venda los productos a sus propios
clientes, mostrando sus ventajas y definiendo su propio argumento, lo que favorece esta relacion

“a tres bandas”. (EI comprador comprado: sell iny sell out, 2014).

Estrategias: En un proceso regulable, y conjunto de las reglas que aseguran una decisién 6ptima

en cada momento. (RAE, 2017).



Competidores: Son aquellos conjuntos de empresas que ofrecen productos iguales y

comercializan los mismos que una determinada empresa. (La competencia, 2010).

Beneficios funcionales: Aquellos beneficios relativos al desempefio especifico del producto o
servicio. Estan destinados satisfacer una necesidad genérica de los usuarios, de manera que su
explotacion ofrece pocas posibilidades de diferenciacion dentro de una rama de negocio. (;Qué

es beneficios funcionales?).

Penetracion de mercado: Es el conjunto de estrategias comerciales que buscan que una
empresa aumente su participacion en el mercado para un producto o linea de productos. Esto se
puede lograr combinando estrategias de precios, ataques a la competencia y campafas de

marketing. (Penetracion de mercado,2016)

Beneficio: Ganancia econdmica que se obtiene de un negocio, inversion u otra actividad

mercantil. (RAE, 2017)



RESUMEN

Parmalat Colombia es una compafiia colombiana que pertenece al mercado de alimentos y
derivados lacteos produciendo productos saludables y con altos estandares de calidad desde
1995, en el cual se lanzaron los primeros productos marca Parmalat, empezando sus operaciones
en las ciudades de bogota, Medellin y Cali para luego incorporarse en la costa colombiana. En
1998 compro la compafiia Proleche, y gracias a esta adquirio una linea nueva de produccion, con
nuevos productos los cuales le ayudaron a mejorar su presencia en el territorio colombiano. Para
2017 parmalat tiene 1.300 empleados directos, y recoge mas de 200 millones de litros de leche al
afio cuenta con 5 plantas de produccion, las cuales fabrican leches liquidas enteras y

deslactosada, derivados lacteos, postres y leches en polvo. (Parmalat, 2016)

La categoria de Avenas pertenece a la categoria de bebidas lacteas que es una de las pocas que a
cierre 2015crece tanto como en Volumen y valor, segun datos Nielsen, De acuerdo a las cifras de
Fenalce, la demanda de la avena en Colombia crece en el 2005 un 22% entre el 2008 -2010 se
mantuvo estable hasta el2012, en el 2014 incremento el 26% y para el 2015 tuvo un crecimiento

del 29%.

Por esta razon se Parmalat decidié en Agosto de 2016 ingresar al mercado de Avenas ofreciendo
una avena con adiciona de vitaminas, teniendo en cuenta que en el mercado dentro de esta
categoria existen solo cuatro grandes competidores, segun datos Nielsen; Alpina, Alqueria,
Colanta, Algarra y Otras marcas con un 75%, 5%, 7%, 3%, y 10% respectivamente de
participacién dentro del mercado, viendo a si una Oportunidad para Parmalat de entrar en este

mercado.



En donde ninguna de estas marcas ofrece al consumidor valor agregado, beneficios funcionales o
tiene un empaque diferenciador que genere mayor visibilidad en la nevera. Es alli donde la
comparfiia debe enfocarse y brindar al mercado una nueva opcion de compra con beneficios
adicionales. Con el objetivo de ganar el 5% en volumen y el 3,5% en valor del mercado actual en
el Canal moderno que segun datos Nielsen cierre 2015 asciende a $15.840.704.000 millones lo

que equivale a 3.172 Toneladas al afio.



ABSTRACT

Parmalat Colombia is a Colombian company that belongs to the food and dairy products market,
producing healthy products with high quality standards since 1995, in which the first Parmalat
brand products were launched, starting operations in the cities of Bogota, Medellin and Cali To
be incorporated on the Colombian coast. In 1998, it bought the company Proleche, and thanks to
it acquired a new line of production, with new products which helped to improve its presence in
the Colombian territory. For 2017 Parmalat has 1,300 direct employees, and collects more than
200 million liters of milk per year. It has 5 production plants, which manufacture whole and

dairy liquid milks, dairy products, desserts and milks powder. (Parmalat, 2016)

The category of Oatmeal belongs to the category of dairy drinks which is one of the few that at
the end of 2015create as much as in Volume and value, according to Nielsen data. According to
Fenalce's figures, the demand for oats in Colombia grows in the 2005 a 22% between 2008 and

2010 remained stable until 2012, in 2014 increased 26% and by 2015 had a growth of 29%.

For this reason Parmalat decided in August 2016 to enter the market of Avenas offering an
oatmeal with added vitamins, taking into account that in the market within this category there are
only four major competitors, according to Nielsen data; Alpina, Alqueria, Colanta, Algarra and
other brands with 75%, 5%, 7%, 3%, and 10% respectively of participation in the market, seeing

if an Opportunity for Parmalat to enter this market.

Where none of these brands offers the consumer added value, functional benefits or has a
distinctive packaging that generates greater visibility in the refrigerator. It is there that the

company must focus and offer the market a new purchase option with additional benefits. With

10



the objective of gaining 5% in volume and 3.5% in current market value in the modern Canal
that according to Nielsen data closes 2015 amounts to $ 15,840,704,000 million which is

equivalent to 3,172 Tons per year.
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1. MARCO METODOLOGICO

1.1. Metodologia

La importancia de este estudio radica en conocer los resultados y aportes que este lanzamiento
dentro de su primer afio contribuyo a la empresa Lactalis — Parmalat -, en busca de su objetivo
estratégico que es conquistar el mercado de derivados lacteos en Colombia. Razon por la cual
después de la implementacion se requiere hacer una medicion del impacto que tuvo este producto
en el canal moderno; con el fin de entender si los objetivos iniciales se cumplieron y las

oportunidades de mejora que se tienen en el lanzamiento de este tipo de productos.

Todo esto con el fin de implementar estrategias a partir del estudio de los resultados del
lanzamiento que permitan obtener un diagndstico claro frente al lanzamiento y comportamiento
del producto frente al consumidor Colombia en el canal Moderno, asi como el crecimiento en

esta subcategoria dentro de las categorias mas representativas para el mercado colombiano.
Dentro de este estudio de caso se analizaran:

e Ventas realizadas dentro de la categoria de avenas a 5 de los clientes del canal moderno:
Grupo Exito, Olimpica, Cencosud, Colsubsidio, La 14
e Analisis basado en cuan encuesta realizada a los 5 compradores nacionales dentro de esta

categoria.
La informacidn recolectada para este analisis se recolecto median dos formas:

e Se recibio6 directamente de las ventas realizaras en el periodo de marzo 2016 a enero de
2017, de los 5 de los clientes de canal moderno, esta informacion se recibi6 de parte de

Parmalat.
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Se realizd una encuesta a los 5 compradores nacionales de estas categorias.

1.2 Objetivo General

Diagnosticar el ingreso en el mercado dela avena Parmalat en el canal moderno

1.3 Obijetivos Especificos

Establecer el estado actual del segmento de avenas en el canal moderno.
Identificar comparativamente el crecimiento de la compafiia Parmalat en la categoria de

bebidas.

Determinar los beneficios de la compafiia Parmalat al ingresar al segmento de avenas en

Colombia.
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2. MARCO TEORICO

Parmalat Colombia es una comparfiia colombiana que pertenece al mercado de alimentos y
derivados lacteos produciendo productos saludables y con altos estandares de calidad desde
1995, en el cual se lanzaron los primeros productos marca Parmalat, empezando sus operaciones
en las ciudades de bogota, Medellin y Cali para luego incorporarse en la costa colombiana. En
1998 compro la compafiia Proleche, y gracias a esta adquiri6 una linea nueva de produccion, con
nuevos productos los cuales le ayudaron a mejorar su presencia en el territorio colombiano. Para
2017 parmalat tiene 1.300 empleados directos, y recoge mas de 200 millones de litros de leche al
afio cuenta con 5 plantas de produccion, las cuales fabrican leches liquidas enteras y

deslactosada, derivados lacteos, postres y leches en polvo. (Parmalat, 2016)

Parmalat tiene como casa matriz a Lactalis, la cual es una multinacional francesa con presencia
en mercados internacionales en las categorias de leches, postres, quesos y derivados lacteos,
Lactalis se consolida a nivel mundial como la compafiia nimero uno en productos de la linea de
lacteos, todo esto con base en sus valores corporativos los cuales se impregnan en cada sede en

cada pais donde ingresa: ambicion, compromiso y simplicidad. (Parmalat, 2016)

Parmalat - “Lactalis” tiene como estrategia alrededor del mundo incrementar y mejorar el
bienestar de todos sus consumidores y tiene como uno de sus fines principales crear unas marcas
con un gran valor para el mercado, los clientes y los accionistas mediante el desarrollo de todos
sus colaboradores a nivel mundial, con el fin de ayudar y contribuir a que todos su colaboradores

contribuyan al progreso de cada uno de sus comunidades. (Parmalat, 2016)
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Lactalis a nivel mundial cuenta con 75.000 colaboradores, y tiene alrededor del mundo algo
mas de 230 plantas en 43 paises, esto con el fin de comercializar sus productos en todo el mundo
a hoy Lactalis es: la compafiia nUmero uno en lacteos en el mundo; en el mercado de quesos y
derivados lacteos en Europa la numero uno; la numero uno en recoleccion de leche primaria en

Europa y a 2015 tiene una facturacion de mas 37 mil millones de euros. (Parmalat, 2016)

Teniendo en cuenta la importancia de Lactalis y lo que busca para Parmalat en Colombia decide

lanzar al mercado el siguiente producto:

lHustracion No 1: nuevo producto avena

Nuestro producto

R _— | Descripcién del producto:

et | 4 fnrge vida-enviquecida con Vibarines dél complelo B

»
AVEHG 'ﬁ Beneficios del producto:

Fuente: archivos digitales Parmalat

Con este lanzamiento se evidencio que dentro de la categoria de avenas no existia ninguna que
entregara al consumido un valor agregado, que ofreciera beneficios funcionales, y basado en
estas estrategias Parmalat lanzo la avena en Agosto de 2016 viendo la oportunidad de penetrar el
mercado con un producto diferenciador, lanzando al mercado en empaque de 6 bolsa de 200ml,

la Avena con los siguientes beneficios:
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lustracion No 2: beneficios de la avena

¢Por qué la Avena de Parmalat brinda ‘
Energia y Nutricién para toda la familia? ‘

@-iywﬂ

| e— 2 |

Fuente: archivos digitales Parmalat

Este lanzamiento tenia una cobertura de medios basada en una estrategia 360:

lHustracion No 3: estrategia de medios

PUBLICIDAD ATL

Fuente: archivos digitales Parmalat

Con esta estrategia parmalat aseguro un cubrimiento en el lanzamiento de su nuevo producto
garantizando con este, dar a conocer al consumidor final el producto y los beneficios ya

presentados anteriormente.

Antecedentes de la categoria de Avenas en Colombia.

16



La categoria de Avenas pertenece a la categoria de bebidas lacteas que es una de las pocas que a

cierre 2015crece tanto como en VVolumen y valor, segun datos Nielsen.

lustracion No 4: comportamiento bebidas 2015

BEBIDAS RTD

Crecimiento en volumen impulsado principalmente por Jugos y Bebidas Isotdnicas,

mientras Leches y Maltas son las Unicas con contracciones en el largo plazo

TOTAL COLOMBIA - CATEGORIAS CANASTA BEBIDAS RTD
Var % Ventas en Volumen/Var % Precio/Participacion en Valor

Tamano:

Aguas Participacion Valor]
J

Corte: ON15

Bebidas Isotonicas Q

i

o SaescersV Sedee
= o + — : + |
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-
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>
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8 ]

10 Var % Anual Ventas en Vol

Fuente: parmalat base de datos, 2015

De acuerdo a las cifras de Fenalce, la demanda de la avena en Colombia crece en el 2005 un 22%
entre el 2008 -2010 se mantuvo estable hasta €l2012, en el 2014 incremento el 26% y para el

2015 tuvo un crecimiento del 29%, incrementando a la produccion nacional esta asi:
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Tabla No 1: comportamiento produccion avena en Colombia

Mes 2010 2011 2012 2013 Producto
Enero 132 124 137 193 Avena
Febrero 156 229 41 144 Avena
Marzo 79 265 184 303 Avena
Abril 103 133 129 189 Avena
Mayo 173 167 166 242 Avena
Junio 260 288 162 291 Avena
Julio 266 133 194 254 Avena
Agosto 158 158 52 124 Avena
Septiembre 146 100 128 173 Avena
Octubre 244 132 132 192 Avena
Noviembre 117 238 160 267 Avena
Diciembre 220 232 1.673 1.777 Avena

Fuente: fenalce, Indicadores Cerealistas (2015)
La categoria de avenas en los canales de Consumo presenta:
lustracion No 5: crecimiento canales 2015

Crecimiento en todos los canales

Importancia por canal en volumen Importancia por canal en valor

= Tradicional = Cadenas Superetes = Tradicional  m Cadenas Superetes

Crecimiento en los tres canales:

* Cadenas: 16% Volumen y 14% en Valor
* Tradicional: 11 Volumen y 10% en Valor.
* Superetes: 15% Volumen y 14% en valor.

Fuente: parmalat base de datos, 2015
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llustracion No 6: crecimiento en zonas 2015

Crecimiento en todas las regiones

CUNDINAMARCA ATLANTICO
- / 5% e
8% en volumen y 8% en Valor 8% en volumen y 15% en Valor

1 PACIFICO \ ﬂg P [ ANTIOQUIA

)59 \ y 9 / v
5% en volumen y 26% en Valor : .
& Y 12% en volumen y 10% en Valor

[ CENTRO

6% en volumen y 5% en Valor

Fuente: parmalat base de datos, 2015

Por esta razon se Parmalat decidi6 en agosto de 2016 ingresar al mercado de Avenas ofreciendo
una avena con adiciona de vitaminas, teniendo en cuenta que en el mercado dentro de esta
categoria existen solo cuatro grandes competidores, segun datos Nielsen; Alpina, Alqueria,
Colanta, Algarra y Otras marcas con un 75%, 5%, 7%, 3%, y 10% respectivamente de
participacion dentro del mercado, viendo a si una Oportunidad para Parmalat de entrar en este

mercado.

En donde ninguna de estas marcas ofrece al consumidor valor agregado, beneficios funcionales o
tiene un empaque diferenciador que genere mayor visibilidad en la nevera. Es alli donde la
compaiiia debe enfocarse y brindar al mercado una nueva opcion de compra con beneficios
adicionales. Con el objetivo de ganar el 5% en volumen y el 3,5% en valor del mercado actual en
el Canal moderno que segun datos Nielsen cierre 2015 asciende a $15.840.704.000 millones lo

que equivale a 3.172 Toneladas al afio.
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3. DESCRIPCION DE LA SITUACION

Realizando el analisis de la infamacion entregada por Parmalat se puede analizar lo siguiente,

Ventas realizadas desde agosto de 2016 a marzo de 2017 por mes:

Tabla No 2: ventas mensuales Avena

Mes Afo VentasValor VentaUnidades VentaToneladas
Enero 2017 35.409.330 8.371 10
Febrero 2017 48.014.730 11.351 14
Marzo 2017 31.285.080 7.396 9
Agosto 2016 7.017.570 1.659 2
Septiembre [2016 74.067.300 17.510 21
Octubre 2016 51.982.470 12.289 15
Noviembre (2016 33.263.310 7.864 9
Diciembre 2016 29.660.760 7.012 8
Total general 310.700.550 73.452 88

Fuente: Elaboracion Propia a partir de Informes de Ventas de Parmalat 2017

De esta las ventas por cadena se comportaron de la siguiente manera, las ventas luego de 8 meses
Ilegando a una ejecucion presupuestal del 84% en valor y 83% en Toneladas, en donde los meses
de septiembre, febrero 2017 y enero 2017 tuvieron los mas altos repuntes, al indagar dentro dela
compafiia se evidencio que estos se deben a que en estos meses las Cadenas mas grandes Exito —
Cencosud tiene unas de sus dindmicas corporativas uy dentro de estas se incluyd la categoria de

avenas.
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Ventas por Ciudad de Despacho de Parmalat:

Tabla No 3: ventas por ciudad avena

Venta
Ciudad Ventas Valor . Venta Toneladas
Unidades

Bogota 164.678.130 38.931 47
Medellin 45,832.050 10.835 13
Bquilla 34.169.940 8.078 10
Cali 27.850.320 6.584 8
Ibague 16.040.160 3.792 5
Cartagena 9.944.730 2.351 3
Pereira 8.242.860 1.949 2
B/manga 3.942.360 932 1
Total general | 310.700.550 73.452 88

Fuente: Elaboracién Propia a partir de Informes de Ventas de Parmalat 2017

lustracion No 7: participacion en ventas

Participacion Venta de Avena
Parmalat

3%

13%

* Almacenesla14 ~ Cencosud ® Colsubsidio ~ Exito * Olimpica

Fuente: Elaboracién Propia a partir de Informes de Ventas de Parmalat 2017

De lo anterior teniendo como base la siguiente informacion:



Tabla No 4: ventas por cadena avena

Cadena Ventas Valor VentaUnidades VentaToneladas
Almacenes La 14 8.891.460 2.102 3
Cencosud 39.330.540 9.298 11
Colsubsidio 26.352.900 6.230 7
Exito 157.934.100 37.337 45
Olimpica 78.191.550 18.485 22
Total general 310.700.550 73.452 88

Fuente: Elaboracién Propia a partir de Informes de Ventas de Parmalat 2017

El seguimiento de presupuesto mensual, segln la meta pedanteada se desarrollé de la siguiente

manera:
Tabla No 5: ejecucion presupuestal acumulada
Cumplimiento Ppto Venta Cumplimiento
Mes Ventas Valor Presupuesto Valor
Valor Toneladas Toneladas toneladas

znero 35.409.330 46.202.053 |77% 13 10 |76%
“ebrero 48.014.730 46.202.053 [104% 13 14 |103%
MVarzo 31.285.080 46.202.053 (68% 13 9 |67%
Agosto 7.017.570 46.202.053 [15% 13 2 |15%
septiembre 74.067.300 46.202.053 [160% 13 21 [159%
Jctubre 51.982.470 46.202.053 [113% 13 15 |111%
Noviembre 33.263.310 46.202.053 |72% 13 9 |71%
Jiciembre 29.660.760 46.202.053 (64% 13 8 |64%
lotal general|  310.700.550 369.616.427 84% 106 88 83%

Fuente: Elaboracién Propia a partir de Informes de Ventas de Parmalat 2017
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lustracion No 8: ejecucion presupuestal por mes

Cumplimiento Presupuestal por mes

* Cumplimiento Valor * Cumplimiento toneladas

Fuente: Elaboracién Propia a partir de Informes de Ventas de Parmalat 2017
De los datos suministrados por la compafia Parmalat podemos deducir que:

La cadena que hace el 51% de las ventas de Avena para Parmalat es el éxito dentro de sus 4
formatos; éxito, Carulla, superinter, ya que este producto nos e encuentra en dos de sus tres
formatos surtimax y supermayorista, seguida de la cadena olimpica quien dentro del mercado le
sigue a grupo éxito en numero de puntos de venta tienen grupo éxito 564 y olimpica 376, luego
Cencosud como tercera cadena tanto Parmalat como para el mercado en puntos de venta con 98

a nivel nacional.

Es importante resaltar que el 53% de las ventas de esta nueva referencia se realizan en la ciudad
de Bogotd, seguida de Medellin y Barranquilla a pesar que la region centro donde se encuentra

Bogota, es la que menos crece segun los datos aportados por Nielen para este estudio de caso.

23



Asi mismo se realizaron encuestas a los 5 compradores nacionales de las cadenas, grupo éxito,
olimpica, la 14, Colsubsidio y Cencosud, para poder tener su vision frente a la categoria y al

lanzamiento que realizo Parmalat.

Esta constaba de 6 pregunta las cuales se debian responder de 1 a 3 siendo; 1: malo, 2: regular, 3:

muy bueno.

Con las siguientes preguntas;

e Pregunta 1: ;/Que tan importante es la categoria de avenas dentro de gran consumo?

e Pregunta 2: ;Esta categoria ha tenido crecimientos en los Gltimos 2 afios dentro de su
cadena?

e Pregunta 3: ;Ha desarrollado como cadena Dinamicas comerciales exclusivas a la
categoria de Avenas?

e Pregunta 4: ;Cree que el lanzamiento de la avena Parmalat aporto al crecimiento de la
categoria?

e Pregunta 5: ;La dindmica y estudio de Mercado presentado pro Parmalat para el
lanzamiento de la nueva avena cree que fue la mejor para la cadena?

e Pregunta 6: ;Las estrategias puestas en marcha por Parmalat dentro del lanzamiento dela

avena fueron las correctas?

Realizando el analisis de la informacién recopilada en la encuesta, podemos llegar a las

siguientes conclusiones por cada una de las preguntas:
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Tabla No 6: resultado encuestas

Pregunta MALO REGULAR MUY Total
BUENO
Pregunta l 1 2 2 5
Pregunta 2 1 1 3 5
Pregunta 3 2 1 2 5
Pregunta 4 3 2 5
Pregunta 5 2 3 5
Pregunta 6 3 2 5

Fuente: elaboracidn propia a partir de recopilacién encuestas propias realizadas.

lustracién No 9: resultado encuestas clientes

Resultado encuestas Clientes

* Pregunta 1

¥ Pregunta 2

¥ Pregunta 6

—_ - —
—-— ' — —

¥ Pregunta 3

* Pregunta 4

— _' ¥ Pregunta 5

REGULAR MUY BUENO

Fuente: elaboracion propia a partir de recopilacion encuestas propias realizadas.

En conclusién, con las encuestas podemos determinar que:

Cuatro de las 5 cadenas tienen entre sus prioridades la categoria de avenas dentro de gran

consumao.
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En 3 de las 2 cadenas esta categoria ha tenido crecimientos importantes los Gltimos dos afios para

la cadena.

Las 5 cadenas, pero en especial 2 se han enfocado en dindmicas comerciales especificas para la

categoria de avena.

Solo para 2 de las 5 cadenas el lanzamiento de Parmalat fue muy bueno y aporto a la cadena,

para los otros 2 clientes hay puntos de mejora.

Y solo para 2 de los 3 clientes que estaban muy satisfechos con el lanzamiento la ejecucion y

puesta en marcha de este fue el adecuado.

Teniendo como base las respuestas de los compradores podemos deducir que la categoria de
avenas tal como nos lo muestra Nielsen, es una categoria en crecimiento que puede permitir a
Parmalat un desarrollo mas agresivo en esta, ay que de los 5 clientes se podria decir que solo 2
quedaron completamente satisfechos con el lanzamiento y  puesta e n marcha de este

lanzamiento.
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4. ARGUMENTOS FINALES

La importancia de este estudio radica en evidenciar los resultados y aportes que este lanzamiento
dentro de su primer afio contribuyo6 a la empresa Lactalis — Parmalat -, en busca de su objetivo
estratégico que es conquistar el mercado de derivados lacteos en Colombia. Razén por la cual
después de la implementacion se requiere hacer una medicion del impacto que tuvo este producto
en el canal moderno; con el fin de entender si los objetivos iniciales se cumplieron y las

oportunidades de mejora que se tienen en el lanzamiento de este tipo de productos.

Todo esto con el fin de implementar estrategias a partir del estudio de los resultados del
lanzamiento que permitan obtener un diagnostico claro frente al lanzamiento y comportamiento
del producto frente al consumidor Colombia en el canal Moderno, asi como el crecimiento en

esta subcategoria dentro de las categorias mas representativas para el mercado colombiano.

Y mediante este se pretendia estudiar e identificar los puntos relevantes del lanzamiento e avena

Parmalat en el mercado Colombia no para el canal moderno.

Con base en los antecedentes y estudios realizados podemos concluir que:

Parmalat encuentra una gran oportunidad en los formatos de grupo éxito que adn no se ha
codificado el producto como lo es Surtimax con 137 puntos de venta, asi como las cadenas
Makro conl7 puntos y Alkosto con 7 a nivel nacional, esto ayudaria a alcanzar la meta propuesta
por la compariia del 5% en Volumen del mercado y el 3,5% en valor, esta diferencia basada en el

diferencial de precio que se tiene frente a los competidores.
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En los meses en los que la cadena no tiene dinamia comercial fuerte la compafiia Parmalat
deberia generar una estrategia de participacion en las dindmicas comerciales de linea que
permitan mantener una compra regular del producto y no sea solo apalancada en los meses de

dindmicas fuertes de las cadenas.

Se tiene una gran oportunidad en la mejora de lanzamientos, pero sobre todo en las puestas en

marcha y ejecuciones estos dentro de los puntos de venta.

De igual forma y a pesar que Parmalat en los 8 meses de tener el producto en el mercado dentro
del canal moderno no ha podido alcanzar los objetivos propuestas gracias a este estudio se
evidenciaron oportunidades que ayudaran que dentro del primer afio tal como lo tiene estipulado
se pueda alcanzar la meta de ganar el 5% en volumen y el 3,5% en valor del mercado actual en el
Canal moderno que segun datos Nielsen cierre 2015 asciende a $15.840.704.000 millones lo que

equivale a 3.172 Toneladas al afio.
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5. CONCLUSIONES

El ingreso de Parmalat a la categoria de avenas, en derivados lacteos represento para la
compafiia no solo un crecimiento en sus ventas a pesar de no cumplir a los ocho meses que
Ileva en el mercado en el canal moderno, y que se presentd una estrategia 360 grados, se tiene
aun oportunidad en los clientes encuetados para realizar una mejor puesta en marcha de estos
para poder llegar asi al objetivo como compafiia que se tiene planteado, asi mismo la compafiia
se puede apalancar en las estrategias que cada cadena tiende dentro de esta categoria las cuales
pueden ser aprovechadas por Parmalat para dar a conocer de una mejor manera el producto y
llegar al consumidor final. Asi mismo hay regiones de Barranquilla, Cali, Ibagué y Cartagena
tienen un potencial importante del otro del mercado y por esta razén se debe verificar que la
implementacién de la estrategia de lanzamiento este completamente desarrollada en estas
ciudades de lo contrario se deben implementar estrategias puntuales teniendo en cuenta las

diferenciaciones entre region y consumo que existen mas enfocadas al consumir final.

Parmalat al ingresar en esta nueva categoria no solo gamo participacién en el mercado si no que
ingreso a una de las categorias que mas crecen tanto en volumen como en valor en el mercado
colombiano acercandose asi a la estrategia que tiene como compafiia Lactalis en querer
posicionarse como una compafiia de referencia en el mercado Colombia asi como lo es en los
mercados de bebidas lacteas en el mundo, este es tal vez uno de los pasos mas importantes para

llegar al cumplimiento de este objetivo estratégico de la compafiia.
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