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Caso.- EMPRESA RAYOS DEL PERU SAC

La empresa Rayos del Peri SAC es una empresa dedicada a la fabricacion de diferentes tintes
para el cabello, sus principales accionistas es una familia conocida en el ambiente socio cultural
pero no ndustrial.

La empresa se fundé por Giovanni Petrozzi al llegar de Italia al Pert en la década de los 50. Su
ttmco hyo, decidié estudiar medicina v se casé con una mujer muy respetable v dedicada a la
hiteratura. Su nieto, Pietro hoy luego de estudiar ingenieria industal tomd el mando de la fabrica
a los dos afios de la muerte del abuele (1998). Gran parte del personal era muy antigua y por
ende mayor.

Petro, fue muy amigo del abuelo, ya que ambos vinieron juntos de Milano, Italia. No llego a
terminar ingenieria quimica, pero es el que conoce todo y fue el primer Jefe de Planta Hoy ya
tene 72 afios. Lamentablemente sus 1deas son algo desubicadas, pero en lo concermente a la tarea
mdustial cwido de que el unte Rayos del Perl, logre un reconocido prestigio v no exista un
reclamo. E] abuelo, habia logrado recolocarlo en contol de cahidad, Se acordaba Pietro cuando el
abuelo lo decia requiero de un mgeniero joven, cuando termines ingenieria tu trabajaras aqui

Marcelo, es el hijo de Petro, tiene 48 afios, y ha sido siempre el hombre de confianza, quien cuidé
de la empresa cuando Don Giovanni se encontro enfermo. Siempre fue Gerente de Ventas, hoy
tiene 3 vendedores. Estos fueron siempre los mejores, pero hoy todos pasan los 50 afios.

Desde el ingreso a la empresa de Marcelo, cuando tenia 25 anos, logran ingresar dos empresas
extranjeras y poco a poco desplazan el liderazgo de Ravos del Peri. Es por ello, que decidieron
reducir al personal y de los 15 vendedores llegaron a quedarse hoy con tan solo 3. Una de las
trasnacionales habia adquirido va unz empresa local v estaba vendiendo con el nombre de esta. La
otra usaba el mismo nombre que usa en todo el mundo.

Liha, quien es la contadora desde que la empresa se redujo en personal. Ella s1 bien no concluyé
los estudios era muy buena en administracién vy al retiro voluntario del Contador ella asumio el
puesto. Lihia, parecia de 40 pero terua mas de 50. Segun le habian contade a Plewo, ella estuvo
muy enamorada de Marcelo, pero éste se cas¢ con la tia Consuelo, que era hermana de la mama
de Pietro, va que Marcelo estudio en Ja escuela con el hijo de Giovanni.

Sergio, quien era el encargado de la planta tenia 39 afios. Se inici6é en la empresa cuando era
practicante. Realmente sus profesores fueron Don Giovanmu y Petro, quienes les habian ensefiado
las mafias de la produccion, una vez que habia salido de Ja Universidad. El era el inico Ingeniero,
pero habia estudiado Ingenieria Quimica.

Ademas, existian alrededor de 20 obreros, gue pese a los malos tiempos lograron quedarse en la
fabnica por el carnifio que tenian & Don Giovanni,

Al tomar las riendas Pietro, a fines del 2000 y ver que las ventas era uno de los principales
problemas decide contratar a dos amigos, 2 fin de que colaboren en la empresa.

En lo concerniente a pagos, la empresa contaba con una pdéliza de seguros de defuncion de Don
Giovanni de US $ 1°000,000; asi como de una cuenta en caja v bancos tal que el monto le
permitia disponer de dos afios sin problemas. Luego del cual, posiblemente este monto se podria
esfumar, de acuerdo a lo que habrian calculado en sus proyecciones con sus amigos.

Era légico, Don Giovanni habia visto que en corto plazo la empresa quebraria; posiblemente
pensé que preferible era morirse primero, le vino a la mente a Pietro. Fue en esos momentos que




tomo la decision de nombrar a sus mejores amigos, quenes también habian sido los mejores en la
Universidad en dos puestos que no tenia la empresa: Jorge se encargaria de ia Gerencia de
Marketing v José de la Gerencia Administrativa. La idea era con ellos hacer un Plan Estratégico
para relanzar la empresa y sacarla de la aguda cnisis en la que se enconwaba.

Ademas ambos, Jorge v José, va habian pracucado en empresas rasnacionales v conocian como
era el movimiento de estas. Era l6gico que al poderios jalar a su fabrica, estos la harian rabayar.
adecuada, eficiente y producuvamente. Por titumo, pensaba Pietro que sus amigos. no le harian
dano alguno.

No paso sino dos meses del nombramiento de Jose y Jorge y vinieron los problemas. El Gerente
de Ventas Don Marcelo. habria visto que va las otras empresas wasnacionales va se enconaban
también ingresando a las peluquerias que ellos las tentan como mercado caunvo. v que no habian
lourado su ingreso por la cahdad que tenia los unies Ravos Penianos. Ademas exisoz una
wasnacional gue se enconuaba 2 punto de ingresar. con equiparmenio de punio pero que se
dedicana a los miveles D v E. Eso Marcelo se lo deciza a Pietro, pero no lo habia comentado con su
nuevo jefe Jorge, por cuanto no lograba compenetrarse con éste v sus “modemas ideas”

Jorge por su parte al miciar el 2001 veia como las trasnacionaies invertan en publicidad, cosa que
Ravos Peruanos no podria dedicar por el exiguo presupuesto que tenia. Ademas le ensefio las
cifras, de la que le dijo. “Existe muv poco nempo de vida, menos de lo que tu te imaginas éramos
¢ v hov somos 5 las empresas que tenemos el 80% del mercado. En poco uempo moniremos. A o
que le respondio Pietro “no seas pesimista.” En los siguientes cuadros observa podras observar
las umdades vendidas, los precios son similares para todos saivo el producto de la empresa D que
es un 70% por la calidad.

EMPRESA/ ANO 1951460 196170 1971/80 1981911
RAYOS PERUANOS 15,000 14,000 13,700 10.000

EMPRESA A 8,000

EMPRESA B 2,500 2,450 4,000 8,500

EMPRESA C 2,300 2,430 2,600 3,000

EMPRESA/ ANQ 1991 1992 1993 1994 1995 1996 1997 1998 1999 2000
RAYOS PERUANQS 10000 9800 93500 9000 8000 7000 6500 6000 5000 4000
EMPRESA A 8500 8300 9200 10000 9000 12000 15000 17000 18000 21000
EMPRESA B 8500 8700 11000 12000 11000 13000 13800 16004 19000 21000
EMPRESA C 6000 (quebré) S
EMPRESA D —— — — —_— 500

Fue en aquellos dias, al imcio del 2001, en que se presenta un emisario de una empresa
trasnacional y le propone comprarle lo que quedaba de lz empresa El precio ofertado, no era
atractivo, pero lograba contratar a todos los que tuvieran mas de cinco afios. Logicamente dentro
de esta compra no estarian ni el, n1 sus amigos Jorge y José.

Jorge, quien habia visto de forma lateral el problema le sugirié: “Pietro, pienso que debes de
venderia.” Fue en esos momentos que Pietro le confiesa, “Yo he tomado las riendas para hacerla
funcionar y te he contratado a ti v 2 José para que colaboren.” Fue en esos momentos algo duro.
pero no le quedaba owa, penso. Pero Jorge habia visto como ya una empresa (Empresa C),
dedicada al rubro, habia quebrado unos afios antes.

Ya que existia muchas murmuraciones en la empresa, Pietro convocé a una reunion a todos Jos
mvolucrados v les dijo la propuesta que habia tenido. Al término de la misma les pidio a todos
decidir s1 seguian o la vendian. Caso curioso, los amigos, Jorge v José les dyeron parahiza y
vende, v los antiguos compaiieros del abuelo, le propusieron que era preferible continuar. En ese
momento, pensd que era preferible parar, por cuanto fos antiguos amigos y empleados del abuelo




posiblemente querian seguir sin presiones de unza nueva empresa. Al salir de la reunién. no dijo m
dec1dio nada. Recién a los dias de la reumion decide continuar, fue al escuchar a un obrero decir
“Nadie tiene estas maquinas y nadie sabe como es nuestro secreto”.

Hov. Ravas del Perit SAC en el 2006. cast no produce tintes para el cabello. pues del 70% que
abastecia hoy solo abastece el 5% del mercado v esto io hace pracncamente 2 perdida E! resio lo
nenen las otras cuamro empresas. Entre las cinco empresas se dismbuven los USE 20 MM de
ventas mensuales Y, aquella trasnacional que inicid su operacion en el 2000 (Empresa D) va
tiene una venta en dolares igual al 15% del mercado

Rayos del Peri SAC sigue operando en el mercado, pese 2 que en los tintes para el cabello pierde
pero Pietro lo sigue haciendo por amor a su abuelo y a los antiguos rabajadores. Pietro v sus
amigos dicen que hoy las utilidades de la empresa son mavores & las que hubieran producido en la
mejor de las épocas el abuelo Gievanni. Esto se consiguié gracias a ...

PREGUNTAS A-~(16 puntos: del 1 al 6=1 punto cada una; del 7 al 10=2,5 puntos cada una)

1.- Si hubieras sido Pietro, habrias traido a tus amigos José v Jorge? Porqué?

2.- Cémo piensas que Pietro sacé adelante la empresa Rayos del Peri SAC?

3.- Que cambios habrias definido tu como Director Gerente en la organizacion? Y qué le
habrias solicitado al Gerente de Ventas, Don Marcelo?

4.- Te hubieras quedado con José y Jorge luego de que ellos te habian dicho que cerrarasy
vendieras la empresa? Porqué?

5.- Cual hubiera sido tu nuevo Organigrama de la empresa? Justifica los cambios

6.- Habrias cambiado de clientes? Indicar los cambios de tipos de clientes? Porqué?

7.- Habrias cambiado de puesto o despedido a los vendedores(3)? Porqué?

8.- Presenta, usando cinco de los términos en inglés, lo que hubieras realizado en los planes
de Pietro, para sacar adelante la empresa, indicando los motivos para ello?

9.- Observando la curva de vida como tintes para el cabello, hasta cuindo llegaria a operar
la empresa vendiendo tintes para cabello en forma rentable? Porqué?

10.- Eatre los cinco primeros productores de tintes abastecen hoy el 83% del mercado.
Provectando las curvas de las empresas de tintes de cabello, quién crees que en el 2006
estaria liderando las venta? Porqué?

PREGUNTAS B.- TRABAJO PRACTICO (2 puntos al que responde todas las preguntas)
Antes de dar respuesta a las preguntas poner el Equipo (ejem. Embutidos FEN) v Puesto
que ocupas (ejem. Yendedor) en el trabajo.

1.- Que piensas del producto? Es buen producto el que te han ofrecide la oportunidad de
formar el equipo o consideras que tu deberias ser el Gerente? De ser el Gerente
consideras que te han colocado por qué en ese puesto?

2.- Piensas que podrdn sacar una adecuada remuneracion al vender el producto, todos los
del equipo? Porqué?

3.- Dime conociendo los precios cudnto consideras podrian vender tu equipo de ventas? Y
de ser Vendedor cual seria tu participacién del mercado?

4.- Propondrias algin cambio en el equipo? Porqué?

PREGUNTAS C.- CLASES (2 puntos = 1 punto cada una)

1.- Que se entiendes (se desea explicacion) a) Excelencia Comercial; b) Venta Persuasiva;
¢) Venta Conceptual; y, d) El Prondstico en el ciclo de vida del producto

2.- Explica qué es upa organizacion matricial de la Gerencia de Ventas vy da dos ejemplos
de empresas en la que supones existe dicha organizacion y los beneficios que tiene.
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¢ Tiene sentido que un gigante de bocaditos
y gaseosas promocione una dieta sana? g

Ponr CHap TeHHUNE
T Weana, Srneer Joumsal

Chicago—Muchos de los clientes que en-
tran i la tienda de 24 horas Sammy G de es-
i cludad pasan de largo los estantes de pa-
pas Iritas bajas en grasa, y se dirigen direc-
tamente a los paquetes de Cheetos y Dorilos
de 1S80,25, que se encuentran al Jado de la
caju registradora.

Ann asi, Rafael Herrera, un gerente de
venlus de Frito Lay, la unidad de snacks de
PepsiCo, considera a Sammy G como un hi-
10 pura los productos bajos en calorias, sim-
plemente porgue la tienda accedib a vender-
los. Los gerentes de olras liendas con las que
hace negocios se han negado rotundamente.
“Los snacks ba)os en grasas no se venden
tan bien”, admile.

Pepsi, que el ano pasado obtuvo ganan-
cias netas de US$4.100 millones e ingresos
por US$32.600 millones, es uno de los maye-
res vendedores de gaseosas y bocaditos del
mundo. Esto coloca a la compafifa en el cen-
tro del debate sobre obesidad, nutricién y
marketing dirigido a nifios. Este afio ha in-
vertido millones en un programa piloto en
Chiczgo gue busca alentar a las comunida-
des negre y lafina a adoptar hibitos de ejer-
cicio v alimentacibn mas sanos, sin causar
un descenso en sus ventas.

iSin embargo, es apropiado que un gi-
gante de la comida chatarra promocione
uni dieta sajudable? Esta €5 una pregunta
que sigue sin respuesta dentro de la propia
compantia y entre sus criticos. Otro de los re-
tos de Pepsi es convencer 2 vendedores co-
mo Herrera, cuyo salario depende de sus
ventas, Ganarse la confianza de los geren-
tes de las Hendas, acostumbrados a vender
grandes cantidades de gaseosas y bocaditos
salados, es incluso mas dificil.

En Estados Unidos, e} 32% de los adullos
son ohesos, segun el Centro de Control y
Prevencion de Enfermedades. La obesidad
afecta al 45% de los negros y al 37% de los
hisparios de orginen mexicano. “QuUeremos
que Chicago sea nuestro laboralorio para
enlender donde podemos entrar, ya que es-
1o se relaciona tanto con la salud como con
el bienestar. (Qué podemos hacer? iCud-
les son nuestras responsabilidades?”, se
pregunta Steve Reinemund, presidente de
la junta de PepsiCo. o

Los criticos argumentan que Pepsi sum-

plemente trata de
mejorar sus restl-
tados. Por ejemplo,
aungue  los snacks N«
horneados tienen me- .
nos grasa y caiorias, dicen

que ain son comida chatarr.. “Pepsi

no Liene verglenza”, subraya Marion

Nestie, profesura de mitrioon de ja

Universidad de Nueva York. Asegura
que Peps) se distingue enlre las compa-
nias de alimenios por promocionar be-
neficios marginales de sajud con tal de
ganar una venlaja compeliliva, “ZSon
los snacks horpeados real-

mente una mejora? G
¢Por qué no simple- = G
mente comer mencs —

papas fritas?”

El ano pasado, Pepsi
invirtic en EE.UU. unos
US$L.000 miliones en méar-
keting para productoes dingi-
dos a ninos. La mascota de
Cheelos, Chester Cheetah, lie-
va gafus de sol, va en monopit-
tin y surfea. Los Cheetos hor-
neados tienen menos grasa y ca-
lorias que los normales. Aun asi,
una porcién de 56 gramos tiene 260
calorias, frente a Jas 280 que posee
una barra de chocolate Snickers.

Matt Longjohn, director ¢jecu-
tivo de} Consoreio para Reducir la
Obesidad en Jos Nifios de Chicago,
cree que.Pepsi va en la direccibn co-
rrecta. “iSe estd contradiciendo Pepsi
a si misma? Claro que si”, reconoce,
“Pero eso no significa gue todo lo que
hacen sea completamente jmalicio-
s0". La fundacién de Pepsi entre- 8
g0 recientemente US$1,7 millo-
nes al consorcio para financiar
un programa de prevencion de la
obesidad.

En 2003, Pepsi se convirtic en 1a primera
empresa de alimentacién cn retirar de sus
bocaditos los dcidos grasus trans, relaciona-
dos con el bloqueo de arterias. Al ano si-
guienle, colocd un circulv verde HNamado
Smurl Spot (gue podria traducirse como
“punto inteligente”) en alpunos de sus pro-
ductos. Mas de 250 de sus marcas llevan la
eliqueta, cuyo slogan dice “smart choices

lay ventus de los

Jirvdnctos bajos en
(jrusus de PepsiCo.,
wdentificudos por el
seflv verde (izg.)
han crecido 15%
en el primer semestrey
de 2006,

mude easy” (algo asi cu-
mo “Decisiones intehiges-
tes hechas facil”).

En Ja primera mitdd
de 2006, Jas ventas de
productos Smart Spot,

corno el agua Aquafina y
Gatorade, crecieron 15%, en
comparacon al 5% de sus pro-
ductus clave. Ademés, el nego-
cio central de Pepsi se ha vis-
lo afectado por las bajus
ventas de Doritos y una

= calda de siele

@ ~ afios de Pepsi-Co-

0%/ )aenel mercado es-
' ladounidense.
Cuando Herrery,
el gerente de ventas de
Frito Lay, descubrié
que su presion arterial y
su nivel de colesterol es-
taban muy altos, se con-
virtio en un fervienle de-
fensor de los esfuerzos de
Pepsi. Casi la mitad de las
80 tiendas a las que Herrera
presento los nuevos produce
tos accedieron a vender
snacks de Punto Inteligeniv..,

PPepsi no ha revelado el desempeno de lias

ventas durante lus pruebas en Chicago, que
conliuaran hasty ¢l ano gue viene. Pero la
compilhia consideri alentador que hava
mas productos de Punto Inteligente en las
tiendas de cadena. Sin embargo, segin il-
gunos de sus ejecutivos, sigue siendo muy
dificil Hepar a Jus Liendas independientes.



