CAPITULO IV
PRESENTACION DE LOS RESULTADOS

El objetivo de este capitulo es la presentacion de los resultados obtenidos a partir de la
recoleccion de datos, mediante la aplicacion del cuestionario a las cadenas de licorerias

mencionadas anteriormente.

Se utilizaran gréaficas ya que estas representan una de las formas mas simples y efectivas
de representar las relaciones proporcionales. A continuacién se presenta un breve analisis para

una mejor comprension de la situacién

La respuesta del censo fue de un 90% debido a que la empresa “El Palacio de Hierro” no

estuvo disponible para contestar el cuestionario.
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Uno de los aspectos importantes a evaluar para determinar el nimero de botellas de Ron a
importar es el nUmero de sucursales de cada licoreria a la que se le va a surtir. Los resultados

obtenidos indican que existen un total de 44 tiendas en la Ciudad de Puebla.
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Esta pregunta fue realizada con el fin de obtener informacion sobre los clientes para asi poder
establecer la demanda. Las ventas al mayoreo son los principales clientes pues la mayor parte de
las ventas van destinadas a estos obteniendo un porcentaje ligeramente por encima de las ventas

al menudeo.
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En la gréafica anterior pudimos ver que los clientes al mayoreo son los principales clientes.
Esta pregunta fue realizada con el fin de obtener informacion sobre los clientes de las empresas
asi como también para determinar el namero de botellas a importar. Segun las encuestas los

restaurantes son los principales clientes para la mayor parte de las empresas de este sector.
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En la grafica 2 observamos que los clientes al menudeo representan menor porcentaje de las
ventas de las empresas. Pero al preguntarles con qué frecuencia estos clientes buscan bebidas de
tipo “Premium” la mayoria de las empresas mencionaron que algunas veces las personas piden

este tipo de bebidas.

GRAFICA 5



COMPRAS DE BEBIDAS PREMIUM MENSUALMENTE

14% 0% 14% O MENOS DE 20

W DE 21 A 100

O DE 101 A 200

29% ODE 201 A 300

B DE 301 EN ADELANTE

La respuesta obtenida en este punto nos muestra la cantidad de botellas que las empresas
compran para todas sus sucursales. La mayoria de las empresas por tener un gran nimero de
sucursales en la Ciudad de Puebla compran aproximadamente de 201 a 300 botellas de bebidas

Premium mensualmente.
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La mayoria de las empresas realizan ambos tipos de importaciones, tanto directas lo cual les
brinda mejores margenes de utilidad como indirectas. Sin embargo existen algunas empresas que

solamente compran sus productos en la Ciudad de México.
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Al interrogar sobre la condicion de los precios de los productos en comparacién con la
competencia, el sector en general considerd que estos se encuentran “igual” que los que ofrecen
las deméas empresas, debido a la intensa competencia que existe en el mercado lo que las obliga a

establecerse en un determinado nivel de precios.
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Al preguntar cual era la principal fortaleza con que cuentan sus empresas, de entre aspectos como
precio, calidad, servicio variedad y prestigio, la mayoria de las empresas mencionaron que tanto

el precio, la variedad y el prestigio son las principales fuerzas con las que compiten.
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Solo al 20% de las empresas menciond que el innovar productos es un punto muy importante
para ellos. Para la mayoria de las empresas este punto se considerd entre regular como
importante. Sin embargo ninguna de las empresas menciond que era sin importancia lo que nos
ayuda a tomar la decision a importar.

GRAFICA 10
VENTAS DE BEBIDAS

ETEQUILA
B VINOS
OVODKA
OWHISKY
ERON

19%

Para determinar cuales son las preferencias de los clientes es necesario mencionar que el Ron es
de las bebidas de mayor demanda seguida por el tequila. Sin embargo no hay gran diferencia
entre la demanda de las demas bebidas.
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Dentro de los rones mas vendidos existe una gran diferencia ya que el ron Bacardi es el de mayor
venta ocupando un 51% seguido del ron Havana. Los cuales serdn gran amenaza para nuestro
producto a importar ya que estos estan ya muy bien posicionados en el mercado mexicano y sus

bajos precios los hacen mas llamativos y accesibles.
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Este punto esta relacionado con la gréfica anterior pues al ser el ron Bacardi el mas vendido,
también es el precio de éste el que mayor porcentaje de ventas tuvo. Siendo los rones mas
vendidos menores a $100 con un 36% y seguido de $101 a $200 con un 31%. Quedando en

altimo lugar los rones de mas de $400.
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Los rones mas caros que se venden en las empresas son los siguientes:
Bacardi Solera (de $139 a $150)

Havana Club 7 afios (de $208 a $230)

Havana Club 15 afios ($2,391)

Ron Casa Bacardi (de $470 a $500)

En esta grafica podemos ver que si existe competencia y rones con precios similares al Ron
Zacapa Centenario.
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Esta grafica nos muestra que si existe demanda de rones que no hay en existencia en las empresas

Poblanas dedicadas a la venta de bebidas alcoholicas.
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Podemos observar que al preguntar los factores que influyen en la compra de Ron, el precio es el
punto mas importante para los consumidores, sin embargo el prestigio y la calidad son también
factores muy importantes en la decision de compra de este. Por lo que podemos concluir que el

ron esta posicionado como una bebida alcohélica de bajo costo.
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Algunas de las empresas no estan seguras de la existencia de un ron destinado al mercado
Premium. Sin embargo las empresas que tienen en existencia rones como el Ron casa Barcadi y

el Ron Havana 15 las consideran por su precio destinadas al mercado Premium.
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Esta pregunta se hizo con el fin de identificar a la competencia indirecta con la que nos

enfrentamos en base al precio y pudimos observar que la mayoria de las bebidas alcohdlicas

arriba de $400 tienen buen indice de ventas siendo el Cognac y los vinos los mas vendidos.
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La mayoria de las empresas tienen de un 20% a un 40% en existencia de bebidas Premium en su

establecimiento, lo que nos muestra que si hay demanda de este tipo de bebidas.
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Los resultados muestran que todos los factores son de igual importancia e influyentes en la

compra de las bebidas Premium. Debido a que este tipo de bebidas tienes un mayor precio, el

cliente espera encontrar tanto cualidades como de color, olor, prestigio, sabor y afios de

afiejamiento en ellas.
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Esta pregunta se elaboré con el fin de saber acerca del conocimiento que las empresas tienen

sobre el Ron Zacapa Centenario y la mayoria de ellas sabian de la existencia de este, sin embargo

hubo algunas que no estaban enterados de los galardones con los que cuenta el producto.
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En base a la pregunta anterior observamos que aungque la mayoria de las empresas tienen
conocimiento de la existencia del Ron Zacapa Centenario, no estdn muy bien informados acerca

de las caracteristicas de este y de sus Gltimos nombramientos como “El mejor Ron del Mundo”
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Después de estar informados sobre las caracteristicas y los nombramientos del Ron Zacapa
Centenario a las empresas, se les preguntd qué probabilidad de éxito ellos veian al importar el
Ron Zacapa Centenario para las empresas Poblanas y la mayoria de ellas contestaron
positivamente.Con lo que llegamos a la conclusion de que si existe mercado para el Ron Zacapa

Centenario.



