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INTRODUCCION

El presente estudio se ejecutdé en cumplimiento de 1los
obijetivos vy de la metodologia que se detallan en el anexo "Plan
de trabaijo de estudio sobre Mercado vy Comercializacién de Leche
en Trinidad-Beni".

En Trinidad, un sector de ganaderos progresistas ejecuta un imoor-
tante proyecto de desarrollo de 1la qénaderia de leche, que tiene
como comoonentes el mejoramiento de la oroduccién lechera en la
estancia y la inversién en una oplanta ovrocesadora de. leche, la
cual es administrada ovor 1la Coooverativa Ganadera Integral Beni
Ltda., Inpbrolac.

El componente del proyecto relativo al procesamiento y comercializa-
cién de la leche ha tenido obstaculos en su eijecucién y no se han
cuwlido a cabalidad las metas orevistas en cuanto al volumen de
orocesamiento y comercializacién de 1leche, de tal manera que se
alcancen los indicadores minimos del opunto de eaquilibrio del oroyecto

vara hacer rentable la inversioén.

El oresente estudio se ejecutd baio la hiodtesis de que hay desco-
nocimiento de la oroblemdtica de la comercializacién de la leche
en Trinidad, (sistemas de leche cruda y leche orocesada), lo cual
afecta las decisiones del proyecto de Inorolac e impide trazar
estrategias apropiadas de mercado y comercializacién. Ello se con-
vierte en serio obstaculo para que la industria oueda conquistar
vy mantener una parcela importante del mercado de la leche de Trinidad,
que tradicionalmente ha vertenecido al sistema de comercializacién
de la leche cruda (leche en "botella").
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Hasta la fecha anterior a este estudio la industria orocesadora
de leche no habia contado con suficiente informacién vara la toma
de decisiones y para la fijaciéon de estrategias de comercializacién,
que le pemmitieran conquistar mercado a niveles aque hagan rentable
la inversién.

La informacién existente sobre el aspecto "mercado" (demanda, oferta,
oroyecciones, lInnAalizacién y otros en Trinidad), es relativamente
conocida y suficiente. El mayor desconocimiento radica en la fase
"comercializacion", y en la forma como acttiq el mayor competidor

de 1la industria pasterizadora: el sistema de oproduccién y distribu-
cién de la leche cruda.

Es vor ello que el presente informe entrega un diagnéstico comoleto
de 1la situacién de la comercializacién de la leche en Trinidad
en todas sus fases y etapas, y oracticamente no se ocuoa de la
cuantificacién del mercado 1|.

Otro obijetivo que se ha propuesto este estudio, es dejar una metodo-
logia de trabaio para este tipo de andlisis, la cual oretende ser
sencilla en su aolicacién y de baio costo y efectividad a corto
plazo, en su proodésito de avortar la informacién minima necesaria

vara el disefio o ejecucién de oproyecto de esta naturaleza.

Calculos actualizados hablan de una demanda efectiva de aprox. 4.000
litros diarios de leche, de los cuales un 75% son cubiertos vor la leche
cruda y el 25% por la leche procesada.
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2.2

RESUMEN Y CONCLUSIONES

El estudio se llevé a cabo siguiendo en todas susovartes la metodolo-
gia disefiada. Se obtuvo un diagnéstico de 1la situacién, que en
una visién global se resume en los siguientes puntos, seqin etapas
de analisis: nivel del productor, nivel de intermediacién, nivel

de consumidor.

Resumen a Nivel del Productor

La produccién de leche en el Beni proviene de estancias ganaderas
orientadas a la produccién de carme. Las estancias que pueden dispo-
ner de pasturas en sectores cercanos a Trinidad, trasladan a estas
alguna parte del rebafio, princioalmente las vacas mas lecheras,
con el fin de incrementar los ingresos incoroorando el rubro leche

en la explotacién ganadera tradicional.

Es esa la razén principal por la cual la oferta de leche por estancia
es reducida: un promedio diario de 38 litros en évoca de lluvias

y de 59 litros en éboca seca, vor lecheria, seqin la encuesta.

Por su parte, las vacas no son especializadas en leche, sino que
se trata de razas oreferentemente orientadas a carne. En la encuesta
se encontr® que de 618 vacas ordeifadas (Mayo/88) se obtuvieron
en el dia 959 litros de leche o sea un oromedio diario de 1.55

litros por vaca: -

Un sector importante de ganaderos, especialmente 10s que se han
entregado a la Cooperativa Ganadera Integral Beni Ltda. Inprolac,
esta incoroorando tecnologia en el maneijo ganadero con especializa-
cién a leche, y han importado razas Ghir-Holando para meijorar los
planteles. Estas razas tienen un potencial productivo cercano a
8-10 litros diarios, pero el promedio detectado en esta encuesta fue

algo superior a 3 litros por vaca dia.
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2.4

Aparentemente hay problemas de maneijo, y sobretodo de alimentacién
con las razas Ghir-Holando, que c¢n cierta medida se manejan en
forma similar al ganado criollo. La suplementacién alimentaria
con el ganado lechero aun es reducida, tanto en numero de estancias
como en los requerimientos de las razas lecheras. Sirve como ejemplo
el hecho de que en sb6lo el 60% de las cstancias encuestadas se
comprobd el uso de algun tipo de sal, como complemncntacién alimen-

ticia de los animales.

La leche que se ofrece al mercado sigue dos canales de comercializa-
cién a saber.

a) Inprolac, que comercializa cerca del 25" del mercado de Trinidad
(Mayo/88) con productos variados como leche natural, leche sabo-

rizada, yogurt, queso, mantequilla y crana.

b) Mercado de 1leche cruda, que capta cecrca del 70% del mercado
(dejando un 5% para la leche en polvo). Este canal de distribu-
cién es constituido por el propio estanciero, que lleva la leche
a Trinidad y 1la reparte a los consunidores directamente, vya

sea en un puesto de venta fijo 6 entregando de casa en casa.

Resumen a Nivel de Intermediaciédn

Hasta, el presente (y ain después de que aparecio en el mercado
Inprolac-Octubre/87) el sistema de comercializacién de la leche
cruda ha dominado el mercado, incluso ha puesto en dificultades
la ejecucién del proyecto de la industria lechera en el Beni vy
su rentabilidad.

Son diversas las razones por las cuales la leche pasterizada no
ha podido tomar una parcela mas grande del mercado, restando espacio

al canal de comercializacién de la leche cruda. Es evidente que la
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leche pasterizada es mas sana, con medida exacta, envase aopropiado
vy tiene una industria que la resvalda en el mercado, factores estos

que no llena en ningun caso la leche cruda.

El estudio se propuso dar respuesta a los interrogantes sobre esta
problematica de 1la leche pasterizada frente a la leche cruda en
el mercado de Trinidad.

Se resaltan dos hechos criticos de esta situacién de compoetencia:

precio de la leche y sistema de abastecimiento.

Por lo comin, en todas pvartes en donde hay 2 mercados, leche cruda,
v leche vasterizada, la primera se mantiene en base a un brecio

al piblico mas bajo que la leche pasterizada.

En Trinidad, sin embargo, esta situacién no se da. Desde que aparecid
la industria en el mercado, la leche cruda se ha vendido a mayor
precio al pdblico que la leche pasterizada. Esta situacién probable-
mente se explica por una situacién en donde se combinan los habitos
de consumo, y un desconocimiento oor varte del publico. Efectivamen-

te, vuede afirmarse que el pudblico consumidor nunca ha sabido que

pagaba y sigue pagando (aun después del alza de precios de Inorolac
de Abril/88) un precio mas alto por la leche cruda respecto de
la leche nvpasterizada: Bs. 1.26 vor litro de leche cruda frente
a Bs. 1.00 por litro de pasterizada antes de Abril/88 (después
de fines de Abril/88 el oprecio de Inorolac se elevé a Bs. 1.20

oor litro al consumidor).

Esta diferencia es ain mayor. Por inexactitud en la medida de 1la
leche cruda, la "botella" de medida no contiene, por 1lo general,
los reglamentarios 750 c.c. sino abrox. 700 c.c. lo cual encarece
la leche cruda en otro 7%. De esta manera, la leche cruda fué 33%

mas cara que la leche Inbrolac hasta Abril/88 y sigue siendo 13%
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mas cara después de esa fecha, sin que el consumidor conozca esa

situacién a cabalidad.

Las encuestas senalan que el 43% dc¢ los consumidores de leche cruda
consideran que la medida de la leche es correcta. Sin embargo,
se constatdé que solo el 13% sabe que una botella contiene 750 c.c.,
ademas de que practicamente nadie esta en condiciones de exigirle

a su abastecedor de leche cruda el uso de unqa medida correcta.

En cambio, la leche pasterizada si se exvende con medida correcta,
con envase especial y es leche sana. El consumidor sabe eso, pero

persiste mayoritariamente en el sistema de leche cruda.

Se agrega que, en otros estudios sobre la distribucién de la leche,
se ha comprobado que en un alto oorcentaie de casos, la leche eruda
exvendida al publico contiene agua adicionada,con las consecuencias

no solo de orden econdmico sino de sanidad para el consumidor.

Se afirma también que en la mayoria de estns casos, el prooietario
distribuidor de la leche no es culmable de esta practica, sino
que la acciéon seria hecha por alqun encargado en el oroceso de

la distribucién.

El sistema de comercializacién de 1leche cruda tamooco exoende
dando crédito al consumidor, como usualmente se cree. la forma
de pvago es al contado 80%, casi similar al sistema de pago del
consumidor de leche pasterizada. En este asovecto, la leche cruda
tamwoco hace competencia a la leche vasterizada, opor el factor

plazo en el pago.

Resumen a Nivel de Consumidor

Los consumidores de leche pasterizadora, los negocios distribuidores,
Y el oidblico en general (incluso el que consume leche cruda) tienen
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2.7.2

una opinién muy favorable sobre la leche vy los productos lacteos
de Inprolac, en cuanto a calidad, orecio justo y respeto por tratarse
de una Industria Beniana. Por esta razén, ante el hecho de que
casi 2/3 del publico continda oatrocinando a la leche cruda vy
solo 1/3 a la leche procesada, se puede concluir que este faclor

tiene raices del siguiente orden:

- habitos de consumo.

- falta de estrategias de caomercializacién de la industria parteri-
zadora.

Los habitos han ido cambiando y el oiblico si responde a los cambios

que induce una buena comercializacidn.

Cabe pues la pregunta: :Que otros factores pueden contribuir al
afianzamiento del sistema de comercializacién de la leche cruda
Y a su resistencia frente a la competencia de la leche pasterizada,
producto mids sano y menos caro?. Efectivamente, el estudio se
propuso responder a cabalidad estos interrogantes, asi camo despeijar
otras dudas. En el capitulo 3 se presenta la informacién "in extenso”,

vero una sintesis concluiria en lo siguiente:

L.a comercializacion de la leche cruda es un sistema ancestral,
que resulta efectivo en alguna medida pbara los consumidores vy
rentable para muchos productores. Es un sistema costoso para el
consumidor, yva que debe pagar un orecio alto por un producto que
con frecuencia es deficiente en higiene, en calidad, en la cantidad

contenida y en el envase.

La leche cruda tiene mayor contenido de grasa que la pasterizada
Yy la grasa "se ve". Ello implica también mejor sabor para el consu-
midor tradicional de 1leche cruda. Hay pues un factor "habito"
que juega en favor de la leche cruda.
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2.7.4

En

una u otra forma, el sistema de distribucién de leche cruda

parece ser mas efectivo que el de la leche pasterizada. Se 1llega

a las puertas del consumidor con la leche (o cerca de él), lo cual

no

puede cumplir en igual forma la leche procesada. Hay queias

tanto de distribuidores, como de consumidores por el cumplimiento

de

la indiustria en la entrega del producto. (Este sistema parece

estarse modificando en la procesadora, para ofrecer mejor servicio

tanto a los negocios distribuidores como a los consumidores).

La
de

industria pasterizadora ofrece una mayor variedad de oferta

oroductos, que el sistema de leche cruda (yogurt, mantequilla,

cremas, leche sabor etc.). Este es un factor favorable a la indus-

tria, con lo cual puede crear y amliar el mercado.

Sirven como ejemplos, los esfuerzos de la empresa innovando con
nuevos productos que amplian la demanda Ei: a) el yogurt (ha demos-

trado en todas partes que "crea" nueva demanda por la leche); b)

el

bolo (es una mezcla de leche, agua y dulce), que puede substi-

tuir el tradicional bolo hecho con ingredientes contaminados, espe-

cialmente el agua; c) la leche sabor, que conquista princivalmente

a nifos que rechazan la leche natural.

El

]
factor adverso a la diversificacidén, radica en que la entrada

al-mercado cm nuevos obroductos conlleva costos, lo cual exige traba-

jar con margenes amolios de mercadeo. Este factor no ha sido alcanza-

do
la
el

no

En
la

por la pasterizadora. La industria debe comorar a precios altos
leche a sus socios y debe vender el producto y subproducto en

mercado a precios de competencia, es decir, que practicamente,

tiene margenes industriales.

cierta medida, algunos abastecedores de la leche esperan que

industria haga milagros: compre la leche a precio alto, procese,
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2.7.6

corra riesgos, abra mercados y venda a orecios de cometencia

una lista de productos de buena calidad.

De esta manera, la politica de precios y abastecimiento de la materia

orima (leche) hacia la industria, seria contradictorio e irrealizable.

Es apenas evidente que ninguna industria ouede sobrevivir sin mar-
genes de ganancia. No obstante, el oroyecto original de la pasteri-
zadora sefialaba que la industria no perseqguia entre sus obijetivos
la ganancia sino 1la prestacidn de servicios a sus socios, para
contribuir a hacer rentable el trabajo en la estancia. Pero esa
meta no es alcanzable sin conceder margenes razonables de ganancia.
Debe pensarse que lo que pierda la industria oor una mano, lo perde-

ran automaticamente sus socios por la otra.

Aparentemente algunos estancieros abastecedores de la leche tendrian
una accién dual en el mercado: venden una parte de la leche al

mercado de leche cruda y el resto a la pasterizadora.

En el mercado de leche cruda buscan rentabilidad (mejor precio),
mientras que con la entrega a la industria, esveran que esta sobrevi-

va, abra mercado y fortalezca la oroduccién ganadera del Beni.

En ciertd medida, esta seria una actitud de "prenderle una vela
a Dios y otra al diablo" que a la oostre debilitard los esfuerzos
de la industria, ya que un paso adelante del mercado de la leche
cruda significa un paso de retroceso del mercado de pasterizacién,

Yy viceversa.

Este informe nn ha querido ahondar en la entrega de recetas, después
del diagnéstico de la situacidn que oresenta el capitulo 3. Varias
de las recomendaciones serd mas orudente discutirlas en privado
con los dirigentes ganaderos. Solamente convendria resaltar en

esta fase del informe los siguientes aspectos:
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La industria debe comunicarse con frecuencia con sus consumidores
(mediante encuestas, publicidad bien orientada, visitas, semina-
rios, etc.). Asimismo con sus gestores: los duefios vy 105 abastece-

dores.

Los consumidores y los distribuidores de la leche pasterizada,
son los mejores consejeros de la industria. Son tan imoortantes
camo sus socios, y siempre sera oroductivo y orientador el contar

con canales de comunicacién con todos estos entes.

El mercado para la leche pasterizada y subproductos existe y
crecera,vero no es un mercado cautivo. Debe conquistarse y ello
se logra a base de estretegias de comercializacién, sistemas

de "marketing", esfuerzo de ventas.

Las meijores estrategias de comercializacidén se sustentan en:
a) buena informacién; b) ejecutores iddneos. Probablemente 1los
meijores ejecutores de acciones de "marketing" y ventas se incenti-
van con participacién en porcentajes de ventas y no con politicas
de salarios fijos.

Hay productos que generan pérdidas en el mercado y otros que
conceden ganancia. La industria debe recorrer cualquier senda
del mercado baijo conocimiento de causa. Si vende un oproducto
que da pérdida, debe: 12) comunicarlo a los socios e informarle
de sus consecuencias; 22) fijar una meta en tiempo y en monto
de las pérdidas; 32) trazar una estrategia para salir de 1la
situacién una vez logre objetivos claros; 42) en productos con
suficientes o excesivas ganancias, debe buscarse una racionalidad
pensando en el consumidor y en el peligro de abrir flancos a
la competencia, y tal vez lo que es mas importante a futuro,
en la conquista y sustentacién de un mercado, antes que la ilusién

efimera de una ganancia excesiva que no sera duradera.
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Los habitos del consumidor son arraigados (Ej.: leche cruda),
vero debe pensarse en los logros de la publicidad bien dirigi-
da. La publicidad y el buen abastecimiento a precios razonables,
podran contribuir al cambio de algunos habitos. De hecho, la
industria wvasterizadora en Trinidad ya ha logrado el cambio
de habitos del 25% de los consumidores de leche cruda.

Un rumbo estable de la industria pasterizadora puede trazarse
a futuro, pero bajo dos soportes basicos: el margen de ganancias
y la capitalizacién. Ambos factores deben fortalecerse. Los
nuevos créditos pueden ser Utiles pero no reemplazan la capitali-
zacién:; al contrario, un sobreendeudamiento no seria solucién,
y en ocasiones apenas contribuye a diferir la fecha de la crisis,
cuando no se corrigen las verdaderas causas de los obstaculos

en un proyecto.

En el Beni y en Trinidad es masiva la simpatia del oiblico y
de todos los estamentos de la sociedad al proyecto de la industria
lechera que ejecuta Inprolac. Nadie duda de su importancia para
el desarrollo regional y es asimismo de opublico reconocimiento
la labor pionera y entusiasta, a la vez que de algin riesgo,
que realizan los ganaderos e industriales vinculados al proyecto
de leche pasterizada.

Por ello, es de simple ldégica segquir el ejemplo de tan meritorio
esfuerzo y prestar el apoyo decidido para que tenga éxito. Seria
una grave pérdida para productores y consumidores que la industria
vasterizadora no se fortaleciera en el Beni.
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Como ultimo punto de este capitulo, se resalta la experiencia que
deja la aplicacién de la metodologia de este estudio. Es un procedi-
miento util, necesario y no oneroso para que la industria se comuni-
que con los dos estamentos que la sustentan: a) sus abastecedores,

los productores; b) sus patrocinadores, los consumidores.

El disponer de la informacién en forma ooortuna y fidedigna facilita
el diagnéstico y constituye un primer paso pvara buscar la solucién
al problema. El1 decidirse a actuar, en base a la informacidén y
a las orientaciones recibidas por ambos estamentos, es el segundo

paso necesario para resolver el problema.
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RESULTADOS DEL ESTUDIO

De acuerdo con el plan del estudio anexo, la investigacién se concentrd

en tres areas de andlisis, que fueron las siguientes:

- Nivel del productor
- Nivel de intermediacién

- Nivel del consumidor

Resultados a nivel del productor

El estudio hizo averiguaciones sobre las condiciones en que se lleva
a cabo el ordefio, el maneio y la higiene de la leche, tratando de
caracterizar en alguna medida la oferta| del oroducto, asi como para
tener una visién de las funciones de mercadeo que cumole el oroductor

entre las fases de ordefio y entrega de la leche en los canales de

distribucién.

Para el cumplimiento de estos objetivos se aplicaron dos tipos de
encuestas a nivel del productor; una para los ordefladores y otra
para los propietarios directamente, cuyos resultados se presentan
a continuacién. (Cuestionarios 1y 2 anexos).

Encuesta a mayordomos de estancias lecheras

La encuesta comprendi®é a 30 mayordomos de igual nimero de estancias
lecheras,- que venden la leche, algunas por intermedio de Inprolac
y otras en el mercado de la leche cruda, e incluso utilizando ambos
canales de distribucién.

Produccién por estancia y por vaca

En la encuesta encontrd que la mayor frecuencia de vacas ordefiadas
varié entre 25 y 29, con el 30% de estancias. En el rango de 17
a 29 vacas ordeiladas al dia quedd comprendido el 63% de las ganaderias
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encuestadas. E1 mayor ndmero de vacas ordefiadas en una estancia

fué de 34 y el menor numero 7.

En la encuesta se detectdé que de un total de 618 vacas ordeiladas,
se obtuvieron 959 1litros lo cual da un promedio por vaca de 1,55
litros en el ordefio.

El 27% de 1las ganaderias encuestadas registraron una produccién
entre 26 y 30 litros al dia; en el rango superior de 51 a 70 litros
por dia se encontraron solo 2 estancias y en el rango inferior de
12 a 15 litros hubo 4 casos entre 30.

Hay casos de lecherias con vacas mejoradas (Ghir-holando) en donde
los promedios por vaca fueron de 3.1 litros por vaca, pero son los
menos frecuentes; la mayoria de los casos registran producciones
de 1 a 2 litros por vaca al dia.

La éooca en que se realizdé la encuesta a los mayordomos (entre Abril
12 v Mayo 5/88), es orobable que no sea la mas representativa de
los opromedios de ordefio por dia. Las vacas estaban en oroceso de
destete y la época de las pariciones (Abril-Mayo) sufrid retrazo
en 1988 a consecuencia de la orolongada sequia del afio anterior,
que afectd la nutricién y el ciclo bioldgico tradicional de la gana-
deria en la regi6én. Es por ello que estos datos se orientan mas
a conocer la oferta de leche por estancia, vara fines del costo

de distribucién, como se vera mas adelante.

Ordeiio y entrega de la leche

La encuesta indagdé sobre la hora de ordefio, con el objetivo de calcular
el tiempo que va desde el inicio del ordefio y hasta la entrega de
la leche, ya sea en la planta procesadora o en manos del consumidor
final, en el caso de la leche cruda. Se considera que dicho tiempo
debe influir en la calidad de la leche, teniendo en cuenta las condi-

ciones climAticas de Trinidad.
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La hora de inicio del ordefio mas frecuente fué de 6 a 6 AM (43% de las .
encuestas) y el témmino entre 7 y 7.30, siendo el promedio de duracién
de algo mids de una hora. Un 20% inicia el ordeilo a las 4 AM y un
36% a las 5 AM.

La encuesta incluyé observacién sobre las condiciones del orderfio,
encontrando que este es manual en el 100% de los casos, y se realiza

en el galpdn o corral de piso de tierra en 29 de los 30 casos.

De la observacién sobre 1la higiene del ordefio, se comprobd que 3
en 30 encuestas hicieron lavado previo de las manos del ordefador,
y en 5 casos lavaron las ubres de las vacas antes del ordefio.

En cuanto al recipiente empleado para el ordefio, se contd con el
uso de baldes plasticos en 13 casos y baldes de aluminio en 12

casos. Todos los baldes fueron previamente lavados.

En la mayoria de los casos las estancias emplean dos ordefiadores
(54%), el 20% emplea uno y el resto 3 & 4 personas, dependiendo
del nUimero de vacas.

El destino de la leche ordefiada se contabilizd un 43% para Inprolac,
50% venta directa en forma cruda y 7% para fabricacién de queso
en la estancia.

La media de la cantidad ‘de leche entregada a Inprolac fué de 32
litros, en tanto que la media de venta directa fué de 29 litros

por estancia.

Respecto del tiempo que va entre el término del ordefio y la entrega
de la leche, se obtuvo que la leche que va a Inprolac emplea 1
hora en el 54% de los casos; 1 1/2 horas (23%); 3 horas (el 15%)
Y 1/2 hora en el 8% de las encuestas. En cambio la leche para venta
directa emplea un promedio cercano a 2 horas y es relevante que
en el-27% de los casos se emplean 3 horas.
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Es apenas evidente que la distribucién de leche cruda toma mas
tiempo y sumada el tiempo de ordefio, puede concluirse que un porcen-
taje importante de esta leche emplea cerca de 4 horas entre el
ordefio y la entrega al consumidor final, bajo condiciones de alta
temperatura ambiental.
Se emplean como recipientes para el transporte de la leche los
"tachos lecheros" de aluminio (77%) y los bidones plasticos (23%).

Los medios de transporte para trasladar la leche a la industria

O a los centros de consumo son:

motor 29%
camionetas 29% (propias y alquiladas)
caballo 19%
caballo y moto 14%
a pie y en carretédn 7%
otros 2%
100%

La 1leche destinada a la industria Inprolac va en su mayoria por
camionetas y carretones. Indudablemente, la estacién lluviosa obliga

al uso de medios de transporte no mecanicos.
Otros aspectos de la estancia lechera

En la fase de encuesta al mayordomo de la estancia se indagaron
otros aspectos complementarios que tienen influencia en la oferta
de leche, tales como la suplementacién alimentaria de las vacas.
De la encuesta se obtuvo que 15 de las 30 estancias tienen pasto
de corte y/o praderas mejoradas que suplementan a todos oa parte
de los animales de ordefio; en 3 estancias se suplementa con concen-
trado.
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De los 30 encuestados, 18 dan sal a las vacas, de los cuales 7
sal comin, 6 sal mineral, 5 sal de piedra y el resto no emplea
sales.

Tampoco es generalizado un plan sanitario de los animales. ‘Cer-
ca del 50% no cuenta con sanidad alguna y el resto lo tiene, pero

es reducido el nimero de estancias con un programa sanitario estricto.

Los productores de leche estan desarrollando alguna infraestructura
para el manejo'y en especial para el ordeflo, entre lo cual se destacan
los galpones. De estos, se hizo una clasificacién arbitraria en

la encuesta camo aparece a continuacién:

Galpén Tipo A: Techo, comederos, bebederos y piso de cemento:
1 galpébn.

Galpén Tipo B: Techo, comederos, bebederos y piso de tierra: 8
galpones

Galpén Tipo C: Techo y piso de tierra: 21 galpones
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Entrevista a propietarios de estancias lecheras

Se entrevisté a 40 propietarios de estancias lecheras, de los cuales

20 entregan leche a Inprolac Yy 20 la venden directamente en el
mercado.

Oferta de la leche por estancia

En las estancias entrevistadas se obtuvo un promedio diario de
leche ordefiada de 38 litros en la época de 1lluvias y de 59 litros

en la época seca. El siguiente cuadro presenta los rangos de produc-
cién:

CUADRO N2 1 Pramedio de ordefio diario en estancias lecheras segin
época del arfio.

Litros por Estancia Epoca lluvias . Epoca seca
al dia 3 muestra % rnuestra

10 a 25 42 21

26 a 40 25 20

41 a 55 13 13

56 a 70 8 8

77 a 85 5 15

86 a 100 2 10

méas de 100 5 o 13

TOTAL 100 100

Fuente: Encuestas del presente estudio

Del cuadro anterior se comprueba una mayor frecuencia en época
seca de las estancias con alta oferta de leche. En esta época,
el 38% de las estancias producen mas de 70 litros por dia (con
un méximo de 140); en cambio en la época de lluvias, solo el 12%

de las estancias alcanza el rango superior a los 70 litros dia.
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En la época de la entrevista (Abril 12 a Mayo 20/88) se camprobd
que toda la leche ordefada va al mercado, con las Unicas dos excep-
ciones en que la mitad se procesa en quesos en la estancia. Los
ganaderos asociados a Inprolac afirmaron que entregan toda la leche
a esa industria y el resto, los no vinculados a Inprolac, la venden
cruda en el mercado de Trinidad.

La entrevista a propietarios de estancias buscd, entre otros objetivos,
conocer las condiciones de la oferta y las funciones de comercializa-
cién que cumple el productor con la leche. Dado que unos se orientan
hacia el mercado de leche fresca o cruda, y otros hacia el de leche
pasteurizada, resulta conveniente especificar en este tema ambos

tipos de leche.
Leche cruda
Cuantificacién de la oferta

En la época de la encuesta, que corresponde a periodo de 1lluvias
y de menor oferta, se obtuvo el siguiente dato:

CUADRO N@ 2 Oferta de leche para mercado directo en Trinidad, segin
nuestra.

Litros vendidos/dia Ne d? %
Estancias
10 a 15 9 48
16 a 20 5 27
21 a 30 1 5
31 a 40 1 5
41 a 50 1 5
51 a 60 1 5
No vende act. 1 5
TOTAL 19 100

Fuente: Encuestas de este estudio
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En cuanto al sistema de distribucién de leche cruda, se comprobd
que los propietarios han creado su propio sistema para llegar al
consumidor final. El productor transporta la leche entre la estancia
y Trinidad, por los medios vistos en el capitulo anterior, y en

el mercado la distribuye de la siguiente manera:

Venta directa en lugar fijo: 47% de los casos
Venta a las familias puerta a puerta: 32%
Venta combinando puerta a puerta y lugar fijo: 16%
Venta a intermediarios: 5%
Total 100%

El "lugar fijo" es por 1lo general el domicilio del ganadero en
Trinidad © un lugar apropiado para tal fin. El reparto se hace
principalmente en moto y a pie, empleando tachos de aluminio y
otros recipientes.

Precio de venta

En un 35% de las respuestas se informa que venden la leche por
litros y el resto por botellas. Para poder establecer una comparacién
de precios, se llevan todos los datos a una unidad comin de medida,
el litro, camo aparece a continuacién (en base a botella de 750cc
y el litro de 1.000cc)-

CUADRO N@ 3 Precio de venta al consumidor de la leche cruda en
Trinidad Mayo/88.

% de las Precio por Precio por
respuestas botella Bs. litro Bs.
32 - 1.00
5 - 0.80
5 0.9 1.20
5 0.8 1'.07
53 1.0 1.33

100 1.18
(prom. )

Fuente: Encuestas del presente estudio.
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Adelante, en el item 3.3.1.4 se hard un analisis sobre el .oontenido
en cantidad (centimetros cubicos) de la unidad de medida de la botella
v del litro de la leche cruda y su comoaracién con la leche pasterizada.

Hasta este momento puede decirse que, segin la encuesta a los produc-
tores, el precio medio de la leche cruda vendida al consumidor
fue de Bs. 1.18 por litro. El sistema de pago de la leche cruda
es al contado, el 68% de los casos; al crédito 21% y el resto combina-

cién de los dos sistemas. El crédito es a una semana, pero hay
casos de un dia y también de un mes.

3.1+2.4 Costo de distribucién

La encuesta indagd sobre el costo de distribucién de la leche en
que incﬁrre el ganadero, a fin de calcular el precio real recibido
por el productor al deducir este factor que debe ser importante.
La totalidad de las respuestas corresponden a "no sabe" o "ningin
costo". Con el fin de profundizar miAs en este tema, el cuestionario
N2 3 averigudé sobre el tiempo y el esfuerzo requerido para la dis-
tribucién, lo cual se expondra en el item 3.2.1.

3.1.2.5 Reclambs de los clientes

Se requiridé informes sobre los reclamos de los consumidores con
relacién a la leche cruda, y en especial en cuanto a la calidad,
horario de entrega y precios altos. La versién de los ganaderos
es que no hay reclamo aiguno-.< En el aspecto que si reconocen reclamos
los productores es respecto de la variacién en la cantidad suminis-
trada, en especial en la época de la encuesta en que hubo una baja
importante en la oferta. Esta situacién también afectd a la Industria
Inprolac.

Camentan algunos ganaderos que sus clientes se van temporalmente
a la leche Inprolac, pero que vuelven al normalizarse la oferta,
porque ellos "comprenden" la situacién.
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Clientes preferidos

Para los ganaderos son preferidos las familias (53%); cualquier
cliente (42%) y el intermediario (5%). Se prefieren las familias
por ser clientes fijos y por comodidad; y se vende a cualquier
cliente "siempre que pague".

Relacién con Inprolac

A los ganaderos que distribuyen la leche <cruda no les interesa
vender a Inprolac (95% de los casos); la razén principal es el
pago retrasado y el bajo precio. El 68% considera que la leche
Inprolac es buena y el rest? no sabe. sin embargo, ante la pregunta
si "la leche Inprolac es mejor que la que Ud. vende" el 79% respondid
negativamente, el 5% que si, el 11% la oconsidera mejor solo en
higiene y el resto no respondid.

Se solicité opinién a los ganaderos que venden la leche cruda
sobre la utilidad que puede significar Inprolac para los productores
de leche, y las respuestas fueron:

- Para el 53% es Util porque: a) es una Bwpresa Beniana (20%);
sirve cuando hay esceso de produccién, 10%; Gtil para los socios
y el pueblo, 10%; es mercado seguro, 10%; es Util solo para
los socios, 50%.

- Para el 16% no es Gtil porque: a) no ofrece garantia (1/3 de

las respuestas); solo sirve para los socios (1/3) y no opina
(1/3).

- Para el 21% la respuesta fue "puede ser" por cuanto apoya a
los socios (75% de los opinantes) y en cuanto mejore el precio
(25%).
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Produccién de Queso

Solo un 10% de los encuestados produce quesos, en razén del excedente
de leche. La mayoria absoluta considera que la lecheria no progresa-
ria a base de producir queso.

Estimativo de costo de produccién

Se pregunté a los ganaderos sobre el estimativo de sus costos
de produccién de la leche, y la respuesta fué "no sabe" en un
85%, tanto para quienes venden leche cruda como a los socios
de Inprolac. El resto opind que su costo estaba alrededor de 0.50
y 0.60 por litro o "costo superior al precio de Inprolac".

Por Ultimo, segin opinién de los ganaderos que ofertan leche cruda,
el precio de la leche se mantendréd (74% de respuestas), subiré

(16%), bajard (0%) y el resto sin opinién.

Leche para Inprolac

Esta parte de la encuesta comprendié 21 ganaderos de los cuales
95% son socios de la cooperativa y 5% no socios.
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CUADRO NQ 4 Leche entregada a Inprolac en la época de la encuesta

Abril 12 Mayo 19/88.

Litros/dia N2 de estancias %
10 a 15 5 24
16 a 25 2 10
26 a 35 5 24
36 a 50 4 18
51 a 70 3 14
71 a 100 1 5
Actualmente no entrega 1 5
por baja produccién

TOTAL 21 100

Fuente: Encuestas de este estudio.

Comoarando este cuadro con el NQ 2, se extrae que es mayor el oromedio

de leche bpnr estancia enviado a Inorolac

que el de lecherias que

mandan al mercado de la leche cruda, =n donde al nromedio enviadn  a

la industria fué de 37 litros dia, frente a 22 litrns dia oor estancia

que va al mercado directo.

3.1.2.11 Entrega de la leche

La leche de Inprolac se transporta en camioneta 85%, combinacién

de camioneta y caballo 10% (cuando llueve) y en camién 5%.

El horario de entrega para la mayoria es entre 8 y 10 AM, siendo

la mayor frecuencia de 9 a 9:30 AM (48% de los casos).
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Se hicieron varias preguntas a los ganaderos sacios respecto de

Inprolac como canal de comercializacién de la leche. Las respuestas

fueron:

- En el recibo de la leche:

bueno 71%
muy bueno 14%
normal 5%
deficiente 5%

sin resopuesta 5%

- En cuanto al precio al productor:
justo 57%

bajo 38%
sin respuesta 5%

- En cuanto al pago de la leche

Conforme con el actual sistema
(que es quincenal)

Seria mejor semanal

Es retrasado

Muy retrasado

Seria mejor mensual

Seria mejor al contado

Es un sistema regular

38%
19%
19%
5%
5%
5%

- Referente a la apertura de mercado para

Es bueno e importante

Si tiene mercado seguro

Debe asegurar primero su mercado
Sin opinién

52%
14%
10%
24%

9%
100%

los ganaderos
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3.1.2.13 Competencia de la leche cruda

Dado que la leche cruda surte a la mayor oarte de la demanda de
ese alimento en Trinidad, (posiblemente al 60% o mas). Se indagd

como ven la compentencia los ganaderos que entregan a Inorolac.

Las ooiniones fueron:

- Precio de la leche cruda

Alto 48%
Muy alto 5%
Regular 5%
Sin respuesta 42%

- Sanidad de la leche cruda

Deficiente 43%
Mala 38%
Buena 5%
Sin respuesta 14%

Entre los que respondieron "deficiente", un 10% agregd que la sanidad
es pésima y atenta contra la salud de la poblacién.

También, un 38% anadidé que el servicio de abastecimiento de esta

leche es entre deficiente e irregular.

Respecto del grado de competencia de 1la leche cruda, el 14% de
los ganaderos opina que no es competencia; el 29% si la considera
campetencia (por sabor, falta de informacién del consumidor y otras)

y el resto no opiné.
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3.1.2.14 Otras opiniones

Algunos entrevistados agregaron otras opiniones voluntarias. Por
ejemplo, productores que vendieron leche a Inprolac y se retiraron
aducen preocupacién por la garantia econdmica de Inprolac; por
haber sufrido bajas en el precio y por retraso en los pagos. Algun
socio se refiri6 a lo mismo y afirmmd® que solo entrega 50% de la

leche a Inprolac y el resto va al mercado.

Otro socio presentaba dudas sobre la buena distribucién de la leche
pasterizada. En un caso, el socio se quejaba de falta de informacién
y de no citacién a asambleas por parte de la cooperativa. Sin embargo,
es relevante la opinién de los socios en defensa de su industria,
camo canal importante de comercializacién y como un instrumento
para asegurar y abrir mercado. Aconsejan hacer campanaen pro del

incremento del consumo de leche pasterizada.
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Resultados a nivel de intermediacidn

Esta fase del estudio se cumplié mediante la aplicacién de los
cuestionarios N@s 3, 4, 5 y 6, anexos. El cuestionario N2 3 se diligen-
ci®é con los productores o sus empleados, para conocer el sistema
de distribucidén de la leche cruda, y ratificar mediante observacién

directa algunas opiniones antes expresadas por los mayordomos o
por los propietarios, en las encuestasN9s 1 y 2. Los cuestionarios
4, 5 y 6 se aplicaron a Inprolac y a intermediarios de la leche,
como se expone a continuacidn.

Entrevista y observacién sobre distribucién de leche cruda.

Se realizaron 21 encuestas y observaciones en esta fase y se encontrd
que la leche obtenida en las estancias y distribuida directamente

a los consumidores, es entregada por las siguientes personas:

Dueflo de la ganaderia o familiar 52%
Trabajador de la estancia 24%
Mayordomo de la ganaderia (o familiar) 114%
Intermediario 10%

Transporte y distribucién de la leche

La leche que se destina al mercado fresco, o sea para venta cruda,
sufre dos transportes a saber: entre la estancia y Trinidad y luego
para la distribucién a los consumidores, Segun se verd mas adelante,
esta leche se reparte en puesto fijo en un 48% de los casos y de
puerta en puerta a la casa del consumidor, en un 52% de la muestra.
O sea, puede afirmarse que la mitad de la leche de este mercado
recibe dos transportes y la otra mital uno solo (entre la estancia

y el puesto de venta en Trinidad).
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En el item 3.1 de este estudio se mencionaron los principales medios

de transporte par llevar la leche entre la estancia y Trinidad.

En cuanto al reparto de la leche, de 21 encuestas en esta fase,
10 afirmaron distribuir la leche casa por casa y 11 en puesto fijo.
De los 10 que rgparten, 11 lo hacen a pie, 3 en moto, 2 a caballo
y 1 en jeep. Para distribuir la leche a las familias se emplean
bidones, baldes, ollas y galones.

El puesto fijo de venta en 1las 11 respuestas, correspondi® en 8

ocasiones a una casa que por lo general es el domicilio del estanciero;

en dos ocasiones correspondié al corral de ordefio y en una ocasién
L]

a entrega fija a institucidén publica.

Para la medida de 1los litros o botellas vendidas, puede decirse
que nunca se enmplea un recipiente que dé la medida del litro o botella.
Se emplean tarros, vasos y otros recipientes y se confia en que
el distribuidor haga la medida correcta.

Los consumidores que van a retirar la leche en puesto fijo, suelen

dejar un recipiente que despues retiran con la leche solicitada;
a veces presencian la medicién de la leche.

La duracién en el reparto de la leche a las familias es de 1 1/2
a 2 horas por ganadero, dependiendo de la cantidad de leche y del
recorrido que se haga. El horario de reparto mas frecuente inicia
entre 9-9:30 AM y termina entre 10:30 y 11 AM.

Los distribuidores de leche de puerta a puerta recorren entre 2

Y 5 cuadras (50%); entre 6 y 10 cuadras (10%); y entre 11 y 20 cuadras
(40%).

El nimero de clientes servidos por cada estancia es el siguiente:
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CUADRO N2 5 Nimero de clientes abastecidos en un dia, en reparto
de leche cruda en Trinidad.

Intervalos de % de la muestra
clientes N@
2 - 4 14
5 - 7 38
'8 - 10 -
11 - 13 5
14 - 16 10
17 - 19 -
20 - 25 19
Variable 5
Sin informe 9
100

Fuente: Encuestas de este estudio.

No existe una tendencia que permita afirmar que 1la distribucidn
en puesto fijo atiende a méAs clientes que los ambulantes, o viceversa.
Por ambos sistemas se atiende tanto a alto nimero de clientes (20
a 25 por dia), como a reducido nimero de clientes (5 a 7). Desde
el punto de vista de atender a un considerable numero de clientes,
se nota un esfuerzo relevante en la distribucién de leche cruda.
Corrobora esta afimmacidén la encuesta, al seflalar que el promedio
de leche vendida por familia es de 1,87 botellas al dia en puesto
fijo ambulante.

Ios casos en que no se venden a familias sino a instituciones, el
promedio fué de 7 botellas por negocio al dia.

Precio de venta

El precio de venta de la leche cruda por botella fué el siguiente:
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B 1,00 75% de los casos
B 0,80 15%
B 0,90 5%
B 0,80 a 1.00 5%
100%

En el Gtlimo caso, el ganadero vende a B 0,80 por botella en cafe-
teria y a B 1.00 a las familias directamente.

Contrastando esta informacién con lo expuesto en el Cuadro No 3,
relativa a la informacién dada por el ganadero sobre el precio recibido
por la leche, confirma que en ambos casos es mayoritario el dato
acerca del precio de venta de leche cruda en B 1 por botella (lo
que equivale a B 1.33 por libro).

En términos nominales, este precio de B 1.33 por litro es bastante
mis alto del que pagaba Inprolac a los productores que entregaban
la leche a esa planta en la época de la encuesta (B 0.90 por litro
pagadero quincenalmente). Sin embargo, pareceria que algunos produc-
tores no hacen cllculo de los costos en que incurren para distribuir
la leche cruda, y ese dato no es facil de calcular. Ellos creen
que su ingreso por litro vendido es B 1.33, pero es realmente inferior,

al deducir los costos de distribucién.

Esta es un A&rea critica en donde Inprolac tiene que actuar para
competir con la leche cruda, y ganar mas ganaderos para el abasteci-
miento de la leche a la planta pasterizada.

El pago de la leche cruda vendida es al contado: 62%, parte a crédito

y parte a contado: 29%, y a crédito 9%. El crédito puede ser semanal
y en ocasiones mensual.
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3.2.1.3 Sanidad y servicios

3.2.2

Los encuestadores estuvieron presentes observando la distribucién
de la leche cruda, e intentaron hacer una apreciacién de la sanidad
y la medida del contenido de la botella o litro.

Las conclusiones en cuanto a la higiene de la leche o de los envases

de distribucién, fueron:

Regular 38%
Antihigiénica 29%
Higiénica 148
Otros 19%

En algunos casos, por observacién simple se concluia que la medida
del 1litro o de 1la botella era incorrecta, pero este aspecto fue
estudiado en otra encuesta con medida exacta del contenido, cuyos

datos aparecen adelante.

Pudo también camprobarse en varios casos, un buen grado de amistad
y predisposicién del distribuidor de la leche cruda con sus clientes.

Observacién sobre distribucién de leche Inprolac.

Se cumplibd esta observacién -con la guia del cuestionario N2 4 anexo.

Consisti® en 1la participacién, por parte de los investigadores,
en los viajes que hacen los distribuidores de Inprolac en las camio-
netas de reparto de la leche pasterizada y subproductos, para abastecer

a los negocios distribuidores.

Se realizaron 4 viajes de observacién ent:le el 15 y el 20 de Abril/8s,
con duracién de 4 a 7 horas cada uno, y correspondié a una época
critica de escasez de leche y subproductos en Inprolac, debido a
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la estacién de baja oferta de leche por parte de las estancias ganade-
ras. (Hay baja tanto en el mercado de leche cruda como para la indus-
tria). Esta situacién pudo influir en parte para qQue algunas de
las observaciones no rindieran la mejor informacién, por lo que
la ejecucién de esta fase del estudio deberd repetirse en un periodo

de plena normalidad.

Ruta seguida por el distribuidor Inprolac.

Parece una ruta tomada al azar y no una programada para ahorrar
tiempo y distancia. Se repite la ruta en forma poco ordenada y sin
aparente légica-.

Clientes visitados

Friales, distribuidores de Inprolac, pulperias, almacenes, micromerca-
dos, colegios, insituciones plblicas, tiendas.

Actitud del empleado de Inprolac con el cliente

a) Si encuentra el negocio cerrado:
El empleado regresa. LLeva record

b) Si encuentra al cliente ocupado:
En dos de los cuatro casos, el cliente estaba ocupado y el empleado
de Inprolac esperd con paciencia hasta que se desocupara.

c) Tiempo que dedica al cliente:
En las cuatro observaciones, se dedicd el tiempo suficiente para
atender a los clientes de Inprolac.

d) Trato con el cliente:
Se observd en todos los casos trato cordial y comunicativo del
vendedor, pero fué mis impersonal el trato de parte del cobrador.
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e) Actitud del empleado de Inprolac en la venta:
- Actual como "vendedor"; 50% de observaciones

- Actua como "simple repartidor"; 50% de observaciones
Reclamos de los clientes

Hubo reclamos en todas las rutas de observacién. Estos tuvieron que

ver con:

- Devoluciones por leche agriada

- Por entrega tarde de la leche de Inprolac

- Disgusto de los clientes por el nuevo sistema de comercializacidn
y de pago, impuesto por Inprolac. Se pidié trato especial para
los negocios que han demostrado cumplimiento.

- Se sugiere mayor margen para el negocio que paga al contado

- Reclamo por la reduccidén en el abastecimiento de leche Inprolac

- Reclamo por algun sabor de yogurt

- Reclamo por irregularidades de abastecimiento de leche y por falta

de queso
Actitud ante reclamos de los clientes

En todas las observaciones, el empleado de Inprolac da explicaciones
Yy promete comunicar a la djefatura de ventas. En un caso concreto,
se observé que el reclamo no se registrd ni se comunicé a la jefatura
de ventas. Ante el reclamo de un cliente eventual, el trato fué poco

cordial por parte del empleado de Inprolac.
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Encuesta a negocios distribuidores de leche lnprolac

Se realizaron 45 encuestas a igual nimero de negocios distribuidores

de la leche pasterizada en Trinidad, con los siguientes resultados.

Tipo de negocio y productos lacteos que distribuyen

La mayoria de los negocios entrevistados, 82%, distribuyen 1leche
Inprolac desde que esta industria inicié operaciones en 1987; el

restante 18% trabaja con Inprolac hace 1 a 3 meses.

- Tipo de negocio distribuidor de Inprolac:

Pulperia 50%
Frial 18% -
Almacen 14%
Micro-marquet 4%

Otros (restaurant,

licoreria, casa par-

ticular) 14%
Total 100%

- Productos Inprolac que expenden los negocios encuestados :

Leche natural 100% de los negocios
Leche sabor 36%
Yogurt 86%
Mantequilla 75%
Queso 45%

Los negocios entrevistados, en un 47%, expenden otros productos lacteos
camo se detalla enseguida:
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Leche condensada 13% de todos los negocios encuestados
Leche evaporada 19%
Leche en polvo 15%
Mantequilla y margarina 9%
Queso 13
Crema de leche 6%
Leche cruda 1%
Yogurt 1%
No vende otros lacteos  25%
Sin respuesta 10%
100%

Las marcas de otros lacteos expendidos en los negocios entrevistados

fueron:

CUADRO N2 6 Marcas de lacteos diferentes de Inprolac distribuidos por

negocios clientes de Inprolac.

Marcas %

Nido

Gloria

Nestlé

Pil

Primor

Klim

San Javier
Yogu-Yogu

Productos brasilefios -
Productos argentinos
Productos peruanos
Productos chilenos
Otras marcas

UGunnuvuwmoo

OUVMINIJONN

w

Total 100

Fuente: Encuestas del presente estudio.
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En el cuadro anterior, no se especifican las marcas de los productos
importados, ya que en las respuestas el encuestado las agrupa sélo
por nacionalidad. La uUnica excepcidén es el yogurt "Yogu-Yogu", producto
chileno que se conoce por su marca.

Respecto de la evolucién de las ventas de lacteos Inprolac, los nego-
cios respondieron de la siguiente manera:

Hay incremento en las ventas 66%
Hay disminucién en las ventas 14%
Estabilidad en las ventas 20%

Algunos detallistas manifestaron que han tenido notable crecimiento
en las ventas de leche corriente Inprolac. Sin embargo, para la fecha
de la encuesta (mediados de Mayo/88) se presentaron dos hechos que
debieron afectar las ventas: a) incremento en los precios de la leche
al pablico en un 20% y b) reduccién en la oferta, por escasez en
los hatos lecheros. Habrd que esperar a una normalizacién en la oferta
estacional de leche, para evaluar la incidencia del alza en los precios
de la leche pasterizada sobre el consumo, toda vez que la competencia

de la leche cruda no habia elevado sus precios al puiblico.

Los negocios se surten de leche y lacteos diariamente (59%), dia
de por medio 39% y en forma discontinua 2%.

Conservacién de la leche Inprolac

Los negocios distribuidores guardan la leche de un dia para otro

(73% de los casos), el restante 27% la vende el mismo dia.

Respecto de la leche que se guarda para el otro dia, los negocios

opinan en un 39% que la leche se agria, el 54% que no se agria y
el 6% sin opinidn.
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Los detallistas cuya leche se agria, hacen devolucién de la misma

en 43%; no la devuelven 32% y sin opinidén 25%.
Calidad y precio de la leche Inprolac

En concepto de los negocios distribuidores” de Inprolac, la calidad

de los productos es la siguiente:

CUADRO N2 7 Concepto de los negocios distribuidores de Inprolac sobre
la calidad de sus productos lacteos. Datos en % de las
encuestas.

-

C al id a d

Producto M. Buena Buena Regular Mala No Resp. Total
Leche corriente 7 86 2 5 - 100
Leche sabor - 68 9 9 14 100
Yogurt 12 73 4 4 7 100
Mantequilla 20 64 7 - 9 100
Queso 2 73 - 7 20 100

Fuente: Encuesta a negocios distribuidores de l&cteos Inprolac.

Se resume del cuadro, que es mayoritario el concepto de bueno y muy
bueno para los lacteos Inprolac, de parte de los negocios distribui-
dores. En buena medida, esta opinién refleja tanto lo que piensa
el distribuidor al manejar estos productos, como lo que €l mismo

percibe de los clientes consumidores.

CUADRO N2 8 Opinién de los negocios distribuidores sobre el precio

de los lacteos Inprolac. Datos en. % de las encuestas.

Nivel de precios

Producto Alto Justo Bajo No Resp. Total
Leche corriente 32 59 5 4 100
Leche Sabor 23 59 - 18 100
Yogurt 57 34 - ¢ 100
Mantequilla 48 41 - 11 100
Queso 27 46 2 25 100

Fuente: Encuestas a negocios distribuidores de lacteos Inprolac
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Para la época de esta encuesta (mediados de Abril/88), no se habia
producido el alza de la leche Inprolac, que incrementd, el precio
al publico en 20%. Por ello no se recogieron impresiones de los
negocios sobre el cambio de precio, y como se observa del Cuadro Ne
8, es mayoritaria la opinién sobre precios "justos". Sigue en orden
la opinién que sefala como "altos" los precios de lacteos Inprolac
(30% 6 mas de las respuestas).

Son relevantes las opiniones que consideran como "altos" a los precios
del yogurt y mantequilla (alrededor del 50% de las respuestas).

Esta ultima opinién es corroborada por las encuestas a consumidores,
tal como se vera mas adelante.

Opinidén sobre otros lacteos, diferentes de Inprolac.

Los establecimientos encuestados opinaron sobre otros 1lacteos que

conocen o distribuyen; fueron seflalados los siguientes:

Leche : Cruda; en polvo (sin marca); Chilena, Brasilera; Gloria;
Nido; Pil, Klim.
Queso : San Javier; Criollo, Soruco.

Mantequilla: Primor; Pil; Argentina; Brasilera; San Javier.
Yogurt

Norlan; Yogu-Yogu.

Respecto de la calidad -y precio de otros lacteos, las respuestas
de los negocios distribuidores fuerdn reducidos, alrededor del 25%

y el resto se abstuvo. Entre los que respondieron, se afirmd lo si-

guiente:

Leche : Calidad buena 62%, regular 31% 6 mala 8% (se refirieron
a leche en polvo de las marcas sefaladas).
Precio: alto 38%, justo 54%, sin opinién 8%.

Queso ; Calidad buena en 91% (San Javier, Soruco, Criollo).

Precio: alto 27%, justo 36%, no opina 37%.

.
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Mante@illa: Calidad buena 54%, regular 38%, mala 8% (las marcas
antes sefialadas).

Precio: alto 15%, justo 69%, sin opinién 16%.

Yogurt : Calidad buena 75%, regular 25%.
Precio: justo 75%, bajo 25%.

También se indagd a los distribuidores si ‘"preferian vender otras
marcas de lacteos en vez de Inprolac" y las respuestas fueron "no"
en 77%, "si" en 9% y sin respuesta 14%. Las razones dadas por las
respuestas "no", o sea los que quieren seguir con Inprolac, fueron
principalmente "por apoyo y fomento de la industria regional" (68%
de respuestas); "porque hay mejor demanda"; "por mejor calidad y
comodidad” .

Opinidn del piblico sobre productos Inprolac

Esta opinién se obtuvo en las encuestas a consumidores; sin embargo,
considerando que 1los detallistas transmiten a los productores 1los
deseos y preferencias de los consumidores, se pidié mediante esta
encuesta a los distribuidores comunicar lo que ellos captan de parte

de los compradores de lacteos Inprolac.

En esta parte, las abistenciones fueron mayores que las resumidas
en el Cuadro N2 7 anterior (entre 30 y 50;% de abistenciones). Los
que respondieron creen que sus clientes consideran "buena" a la calidad
de los productos Inprolac. No obstante, en tanto que la opinién "buena"
del Cuadro N 7 fluctuaba entre 65 y 85%, ‘en este caso el concepto
"buena" solo se dié entre 40 y 52%; hubo otros conceptos menos favo-

rables.

Algunas de las encuestas a distribuidores se hicieron en los dias
en que Inprolac subié el precio de la leche al pidblico (a partir
de Abril 18/88). Hubo afirmaciones de los distribuidores, en el sentido
de que los consumidores creian que el alza de los precios Inprolac

era culpa de los negocios Yy no decisién de la industria.
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Tambien algunos opinaron que la leche saborizada ha bajado de calidad,
es demasiado dulce y el precio alto ha desestimulado las ventas.
Respecto de la mantequilla y el yogurt, se dan opiniones de precio

alto a posible criterio de los consumidores.

Suministro de productos por Inprolac

-

Los distribuidores opinaron sobre el abastecimiento que les hace
Inprolac, de la siguiente manera:

Agil 39%
Irregular 39%
No cumple 16%
Lento 6%

100%

Resultan pues, mayoritarios los conceptos desfavorables .sobre el
suninistro que hace Inprolac a sus clientes. Es probable que esta
situacién se haya extremado en el periodo de la encuesta, que es
la época de baja produccién lechera en el departamento. Se pudo compro-
bar que en la época de la encuesta, Inprolac habia reducido considera-
blemente el suministro de sus productos por carencia de la materia
prima. Igual situacién ocurridé con el mercado de leche cruda.

v

Fué mayor, por razones obvias la escasez en subproductos Inprolac
(queso, crema, mantequilla) y las quejas de los clientes fueron mas
incidentes en la falta de estas lineas de suministro.

Tipo de refrigeracién en el negocio

Los almacenes distribuidores cuentan con los siguientes equipos:

Freezer 48%
Heladera 18%
Conservadora 20%

Freezer y heladera 14%
100%
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Los negocios distribuidores de Inprolac tienen una amplia diversidad
de productos de abastecimiento. Por ello, el equipo de refrigeracién
no puede ser muy especializado. El1 negocio ofrece, tanto productos
que se conservan refrigerados, como productos congelados (helados,
carmes y otros). Hay por lo tanto competencia de los distintos productos
perecederos, por el reducido espacio del refrigerador.

Cuando llegan los lacteos al negocio, puede ocurrir que el distribuidor
tenga que usar la secciétn de congelado para colocar parte de la leche
y del yogurt, congeladndolos. El1 almacenero tiene pues a veces que
congelar y descongelar la leche y otros productos, dando lugar a
cambios en las propiedades de los mismos.

Debido a los problemas de manejo que tienen los negocios distribuidores,
es posible que ocurra parte de los dafios y pérdidas de calidad de
los 1l4acteos, que son objeto de criticas por parte de los clientes
de Inprolac. Sin embargo, este estudio no puede cuantificar la respon-
sabilidad que corresponde a esta etapa del proceso de distribuicidn
de los productos Inprolac.

Con todo, en la encuesta, el 80% de los negocios opindé que tenia
capacidad para manejar mas productos lacteos. Debe tenerse en cuenta,
como ya se dijo, que se trata del periodo de reduccién en la oferta
de lacteos por parte de Inprolac, asi como de la leche cruda del
mercado tradicional.

Opinién especial sobre el Yogurt Inprolac

Se ha querido enfatizar en las caracteristicas de mercado y comerciali-
zacién del yogurt, bajo la hipdtesis de que este subproducto tiene
un importante potencial de ventas en condiciones de rentabilidad
para la empresa. Por ello, se hicieron nuevas indagaciones sobre

el yogurt, cuyas respuestas fueron.
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CUADRO N2 9 Opinién de los negocios distribuidores sobre el envase,

la calidad y el sabor del Yogurt Inprolac.

% de las respuestas.

Datos en

Opiniones sobre

Calificacién -
Envase Calidad Sabor

Muy bueno 14 11 21
Bueno 66 64 50
Regular - 5 -
Acido - 9 7
Otras 9 2 11
Sin opinién 11 9 11
Total 100 100 100

Fuente: Encuestas a detallistas de Inprolac.

Respecto del precio, las respuestas serfialaron:

Alto 52%
Justo 39%
Bajo -
Sin opinién _ 9%
100%

Las respuestas antes expuestas son consistentes con las que aparecen

en los Cuadros 7 y 8, en donde se hicieron similares preguntas para

todos los lacteos Inprolac.

Se ha encontrado en las respuestas de los detallistas opiniones sobre

el "sabor &cido"

que para casi todos es sinémino de mal gusto. Es

probable que haya una costumbre entre consumidores en Trinidad al

sabor del yogurt chileno

y aguado, hasta el punto de que no deberia llamarse "Yogurt".

"Yogu-Yogu" que parece excesivamente dulce

En el estudio pudo observarse que la costumbre del "Yogu-Yogu" ha
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dejado en los consumidores el hibito de consumir yogures muy dulces
y no pueden concebir un yogurt &cido, como por definicién debe serlo,
ya que el yogurt es una leche &cida.

Es posible que haya faltado una campafia de publicidad para orientar
a los oonsumidores, con el mensaje de que el yogurt es una leche

&cida, mas sana y digestible cuanto menor cantidad de azicar contenga.

Un yogurt con exceso de dulce puede ser rentable para la industria,
por cuanto agrega aziucar que es mas barato en reemplazo de la leche,
pero ello redundard en reduccién del mercado, pues muchos adultos
y personas que no pueden consumir exceso de azucar, no seran. clientes
cosumidores del yogurt.

En casos aislados, consumidores adultos piden yogurt &acido. Puede
ser un mercado restringido ain, pero debe ser una &rea de investigacién
para Inprolac.

Otras observaciones de los encuestados respecto del Yogurt Inprolac,

se conocieron opiniones variadas como: -

- Envase muy pequefio

- Le falta un sorbete para usarlo

- Cambiar el envase por bolsita plastica

- Deberia llevar pedazos de fruta

- Se produce demasiada cantidad con sabor a banana

- Deberia haber mas variedad de sabores. Ej.: sabor de frutilla
- Quejas por el alza de precios

- Falla el abastecimiento

Con todo, las opiniones sobre 1la cantidad contenida en el vasito
de yogurt, fueron:
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Buena cantidad 50%
Poca cantidad 14%
Muy poca cantidad 23%
Sin opinién 13%

100%

Los que sefialan poca cantidad, lo relacionan con el precio.

Sobresale en todas las opiniones el alto precio del vasito de yogurt
al publico: 0.80 por contenido de 130 ml.

Debe considerarse que el Yogu-Yogu tiene un precio de 0.50 y mayor
contenido (200ml). Otros yogures nacionales que llegan por avién
a Trinidad tienen precio de 0.80 y mayor contenido. Es posible que
con el alto precio del Yogurt Inprolac, esta empresa afronte dificul-
tades de mantener o ampliar su mercado con este producto, no obstante
su buena calidad reconocida. En sectores de consumo de medianos y

bajos ingresos, el precio puede ser decisivo frente a otros factores.

El gran competidor es el Yogu-Yogu chileno producto de poca calidad
pero gran influencia de "marketing": precio bajo, mayor contenido,

envase de larga vida, con sorbete incluido y no requiere refrigeracién.

Vinculacién con Inprolac

Los negocios distribuidores se pronunciaron al respepcto. El1 82%
desea continuar vendiendo los productos Inprolac y el 18% no desea.
La mayoria expresan opiniones para seguir siendo distribuidores de
esa industria, que se exponen a continuacién.

3.2.3.10 Recamendaciones de los distribuidores hacia Inprolac

Hubo una gran diversidad de opinones. Las mids comunes se agruparon
como sigue:






Hubo mayor ndmero de opiniones de un solo

Que haya puntualidad en el reparto
Que mejoren la calidad
Que Inprolac reduzca los precios
Reparto de productos mas temprano
Abastecimiento completo y "stock"
Realizar camparfias publicitarias
Conceder mayores miargenes de ganancia a los distribuidores
Que siga adelante Inprolac
Que se puedan hacer pedidos por teléfono
Que haya mas productos Inprolac
Que se saquen bolsas de 1/2 1litro
Mayor duracién de la leche
Que vendan crema con envases mas pequeiios
Que contraten repartidores experimentados
Que el yogurt salga en bolsitas
Total

otros, dificiles de clasificar, algunas fueron:

En sintesis,

La leche se dafla al hervirse
Volver a producir dulce de leche

14%
14%
12%
12%
10%
6%
8%
8%
2%
2%
2%
2%
2%
2%
4%
100%
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tema 6 combinacién con

Que no fallen con la leche para atender con eficiencia al consumidor

Que los repartidores se esmeren

Repartir mas temprano

Enfasis en producir mids queso y de mayor duracién
Diversificar los productos

Mejorar leche y yogurt, que son muy ralos

Queso bueno pero muy suerudo

los mayores reclamos se hicieron por el reparto:

debe

ser mas puntual y mas temprano: 26% de las opiniones. Sigue en.su orden
el abastecimiento en cuanto a regularidad, calidad y diversidad.

La falta de campafas publicitarias es otro obstaculo para la buena
comercializacién.
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Basandonos en el ultimo aspecto, se ha comprobado que el publico tiene
prejuicios o desconocimiento de Inprolac, y nadie le da explicaciones
que busquen cambiar esa imagen. Bastaria un ejemplo: durante mucho
tiempo Inprolac vendidé (y parece que aun sigue vendiendo) leche de
mejor calidad que a menor precio que la leche cruda del mercado tradi-
cional, y el piblico no lo sabe. Al contrario, muchos consumidores
de leche creen que la leche pasterizada es inferior en calidad, espe-
cialmente por lo "rala" y la "falta de sabor" debido al menor contenido

de grasa. Para algunos es importante ver la grasa acumlada, como

ocurre con la leche cruda que hace nata.

Campanas publicitarias bien orientadas probablemente hubieran fortale-
cido y amwliado el mercado de la leche pasterizada, que al contrario,
no ha podido crecer para competir y reducir espacio del mercado de
la leche cruda.

Horario de venta

Los negocios distribuidores, en su totalidad, trabajan todo el dia,
entre 8 y mas horas. Algunos atienden por la noche. Los que -abren
mas temprano, de nuevo se quejan por demora en el abastecimiento; las

mayores ventas son en la mafana.
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3.2.4 Encuesta a negocios potenciales (no distribuidores de Inprolac)

Se entrevistaron 29 negocios que no distribuyen Inprolac, de los cuales
26 pulperias y 3 almacenes. El 66% vende leche o algin producto de
la leche y el resto no. ( Cuestionario N2 6 Anexo).

Los productos lacteos que venden estos negocios son la leche evapo-
rada, leche condensada, leche en polvo, y en un solo caso leche cruda.

Los negocios cuentan con un 90% con refrigeracién y el resto no tiene.
Entre los que no tienen refrigeracidén, la mitad piensa adquirirla.
3.2.4.1 Razones para no vender lacteos Inprolac

CUADRO N2 10 Motivos para no expender lacteos Inprolac, por parte

de negocios no clientes de esta industria.

Argumentos para no venta % negocios potenciales
Poca ganancia 35
No hay ventas 21
No le han ofrecido los productos 17
No dispone de refrigeracidén 14
Productos no tienen larga duracién 3
Otras 10
Total 100

Fuente: Encuestas del presente estudio.

Entre las "otras" razones dadas por estos negocios, se anotaron falta
de capital para comprar los productos; el freezer se congela, y no
le dan productos por cuestiones politicas (un solo caso).

Los negocios encuestados conocen toda la linea de lAacteos Inprolac

6 al menos algunos de los productos. Su opinidén general sobre ellos

fue la siguiente:
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Buenos 70%
Malos 10%
No los conoce 3%
Sin opinidén _17%
100%

En particular sobre cada producto, los negocios se pronunciaron de

la siguiente manera:

CUADRO N2 11 Opinién de los negocios no distribuidores de Inprolac sobre
la calidad de los productos Inprolac. Datos en % de
las respuestas.

Calidad

Producto

M. Buena Buena Regular Mala No Op. Total
Leche natural - 72 21 - 7 100
Leche sabor - 48 7 10 35 100
Queso 14 48 4 10 24 100
Mantequilla 21 55 - 7 17 100
Yogurt 17 59 10 - 14 100

Fuente: Encuestas del presente estudio.

Respecto de la leche natural y saborizada sélo se opindé como buena
y no aparecio el calificat;i.vo de "muy buena". Las anteriores opiniones
son consistentes con las dadas por los negocios distribuidores de
Inprolac y que aparecen en el Cuadro Ne 7.

Algunas de las opiniones negativas sobre la calidad de 1la leche,

se refieren a que es "rala" y "descremada".
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CUADRO N2 12 Opinidén de los negocios no distribuidores de Inprolac,
sobre el precio de los productos Inprolac. Datos en

% de las respuestas.

Precios

Producto Alto Justo Bajo No Op.  Total
Leche natural 14 76 - 10 100
Leche Sabor 14 52 - 34 100
Queso 35 48 - 17 100
Mantequilla 48 38 4 10 100
Yogurt 45 41 4 10 100

Fuente: Encuestas del presente estudio.

La opinién sobre precios antes dada por los negocios no distribuidores
de Inprolac, también es consistente con la dada por los distribuidores
Inprolac y que aparece en el Cuadro N2 8. Puede verse que 1los no
distribuidores de Inprolac son mas benignos al calificar de "alto"
al precio de la leche corriente y leche sabor (14% contra 32 y 23%
respectivamente que es calificativo de alto que aparece en el Cuadro
Ne 8). También hay plena coincidencia de ambos tipos de negocios,
al calificar de "altos" a los precios del yogurt y de la mantequilla
(alrededor del 50% en ambas opiniones).

3.2.4.2 Interés en vender productos Inprolac

Se pregunté a los negocios no distribuidores sobre su interés de
vender lacteos Inprolac, a lo cual el 66% respondidé afirmativamente
y el 34% negativamente.

Los interesados en distribuir afaden como condicidén para vender:

Contar con algin crédito 37%
Poder devolver los productos no vendidos 26%
Mayor margen de ganancia 113
Poder comenzar con poco 11%
Contar con precios mas bajos 5%
Contar con abastecimiento continuo 5%
Necesitan mas informacidén - 5%

100%






Se indagd con los detallistas no clientes de Inprolac,
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acerca de

si consideran que en su sector habria clientela para vender productos

Inprolac. Las respuestas fueron:

Les interesaria ensayar con leche (62%) y con yogurt (48%).
Otras opiniones generales de los negocios, fueron:

- Con Inprolac se gana poco,

de 1la 1luz.

Si hay 58%
No esta seguro 14%
No hay mucha 7%
No hay 7%
Sin respuesta 14%

100%

Se gana mas en 1la leche cruda.

leche Inprolac solo rinde 1 boliviano.

- Los consumidores no conocen los productos Inprolac

- Esta fallando la distribucién

- Los repartidores no ofrecen los productos

- Falta propaganda

- El queso dura poco, se hincha

- Deben competir con los productos importados

- Hay pedido por los productos pero no se encuentiran.

la ganancia no alcanza para el costo
Vender 10 bolsas de






3.3

3.3.1

3.3.1.1

52

Resultados de encuestas a consumidores

Se realizaron encuestas a dos tipos de consumidores:

- Las familias, representativas de todos los estratos de ingresos
- Consumidores institucionales, tales como hoteles, restaurantes,

cafeterias y otros . (Ver cuestionarios 7 y 8 anexos).
Encuesta a las familias consumidoras

La entrevista comprendié a 136 familias, convenientemente seleccionadas
mediante muestreo al azar por estratos, representativos de distintos
niveles de ingreso: alto, medio- alto, medianos, medio-bajo y bajo.
Siendo una encuesta familiar, esta muestra representdéa cerca del 6%
de las familias de Trinidad.

Preferencias de los consumidores

CUADRO N2 13 Preferencias del consumidor por tipo de leche en Trinidad

Tipo de leche % de respuestas
Pasterizada 42
Cruda 33
En polvo 8
Cruda y pasterizada 9
Cruda y polvo 1
Polvo y pasterizada 7

Total 100

Fuente: Encuestas de este estudio.

En cuanto al estrato de ingresos de los consumidores y sus preferencias
por el tipo de leche, se encontré que la leche pasterizada tiene
mayor preferencia en las familias de altos ingresos, 77% (y solo

23% por leche cruda). Entre las familias de medianos ingresos prevalece
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la inclinacién por la leche pasterizada, 57%, pero sin distanciarse

demasiado de las preferencias por la leche cruda (43%)

La poblacién de menores ingresos se inclina por la leche cruda, con
una mayoria relativa de 55% sobre el 45% que prefiere el producto

pasterizado; (cada estrato se analiza como un 100% 6 submuestra).

El consumo de leche en polvo (8% de las respuestas) se localiza en
todos los estratos de ingreso. Tiene alguna importancia entre los
sectores de menores ingresos, en especial por la influencia de leche
donada por instituciones de caridad. También surge este consumo como

alternativa cuando no hay existencia de leche fluida.

Se pregunté a los consumidores si conocian la diferencia entre la

leche cruda y la pasterizada y las respuestas fueron:

Si sabe 65%
No sabe 20%
No hay diferencia 2%
Sin opinién 13%

100%

Se pidié opinidén sobre la diferencia entre las dos clases de leches,
con las siguientes respuestas:

La leche cruda tiene mas grasa (mas espesa) 21%
La leche pasterizada es higiénica 19%
La leche cruda tiene mas sabor 7%
La leche cruda es contaminada (bacterias, enferma) 4%
La leche pasterizada es muy rala 43
No hay diferencia entre las dos leches 7%
La leche pasterizada tiene mejor sabor 43
La leche pasterizada se puede tomar sin hervir 2%
Hay costumbre de tomar leche cruda 1%
L@ leche pasterizada no tiene gusto 1%

La leche pasterizada tiene otro sabor 1%
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La leche pasterizada tiene menor calidad pero

mas higiénica 1%
No sabe 2%
No opina 26%

100%

Es muy probable que las personas que no opinaron, en realidad pertenezcan

al grupo de "no sabe", pero no se manifestaron en esos términos.

Las preferencias de los consumidores en cuanto al contenido de sus

compras de leche fueron:

En litros 44%
En botellas  34%
Ambos 5%
Sin respuesta 17%

100%

Estas respuestas son consistentes con los del Cuadro N2 13, en cuanto
a la prevalencia de la demanda por leche pasterizada 42%, la cual

viene en su totalidad en litros.

Se pidié a 1los consumidores opinién sobre el contenido del litro
y de la botella, a fin de captar su conocimiento del precio que paga
por 1la leche,.en relacién al contenido (precio por c.c. adquirido).
Solo el 50% emiti® algin concepto, que se clasifican de la siguiente

manera:

Contenido de un litro

1 1/2 botella 21% de las respuestas
Mas de una botella 13%
1.000 c.c. 58%
Dos botellas 1%
No sabe 7%

100%
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Contenido de una botella

Menos de un litro 16% de las respuestas
750 ml. 13%
1/2 litro 1%
3/4 litro 3%
1/4 de litro 1%
700 c.c. 6%
No sabe 60%
100%

Considerando las altas abstenciones y las respuestas de "no sabe"
el contenido de una botella, puede concluirse que 1los consumidores
en gran proporcién desconocen el contenido de una botella, que en

teoria es de 750 c.c. (13% de respuestas acertadas).

El conocimiento de esta informacidén por parte de Inprolac podria
haber sido muy importante para esta industria, cuando salio al mercado
en Octubre de 1987. En esa época la leche cruda en Trinidad (uUnica
oferta de leche) tenia un precio al publico de Bsl por botella; Inprolac

apareci® con leche pasterizada y en bolsa plastica a un precio de

Bsl por litro.

Esto significaba, en 1la préactica, que Inprolac ofrecia una leche
de mejor calidad y a menor precio que la leche cruda, pues en términos
de igual contenido, la leche cruda tenia un precio de Bs. 1.33 por
litro. Desde el punto de vista de equivalencia en botella de 750
c.c. el precio de Inprolac era de Bs 0.75 y el de la leche cruda Bs
1.00.

Probablemente un porcentaje importante del plblico no percibié que
Inprolac ofrecia su leche a menor precio, sino que se engafiaron por
la apariencia de que ambas leches, la pasterizada y la cruda, tenian
el mismo precio al publico: Bs 1.00 (con diferente contenido).

La confusién pudo provenir del hecho de que el publico desconocia

y aun desconoce en parte, el contenido del litro y de la botella.
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Es por ello que entre los objetivos de una campafia publicitaria vy
de praomocién de Inprolac, debe contemplarse un mensaje al pdblico
comunicandole que su producto tiene mayor contenido, y por ello debe
resultar mAs barato que la leche cruda, en témmino de precio por
centimetro cibico de leche entregada al consumidor. También podria
Inprolac pensar en salir al mercado ofertando, ademds de la bolsa
tradicional de 1.000 c.c., leche en bolsas de 750 c.c. a precio inferior

al del litro y guardando la equivalencia de precio por c.c. ofrecido.
Demanda de leche

Este estudio no se orientd a conocer los niveles de demanda por familia
o por estrato de ingreso, sino hacia los habitos del consumidor para
proveerse de leche. No obstante, se obtuvo la siguiente informacién

relativa a la demanda por familia en la época de la encuesta (Abril
de 1988).

CUADRO N2 14 Demanda diaria de leche por familia durante la época

de la encuesta en Trinidad.

Leche Cruda Lecha Pasterizada
Botellas/dia % respuestas Litros/dia % respuestas
0.5 3 0.5 12
1.0 13 1.0 41
1.5 9 1.5 4
2.0 34 2.0 19
2.5 3 2.5 2
3.0 18 3.0 14
4.0 7 4.0 2
5. 4 - -
Variable 9 Variable 6
2.30 (Prom) 100 1.60 (Prom) 100

Fuente: Encuestas del presente estudio.
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Del cuadro anterior se extrae gue la demanda promedio por familia
en Trinidad es similar para la leche cruda (2,30 botellas por dia,

o sea, 1,72 litros) y para la leche pasterizada (1.60 litros dia).

3.3.1.3 Habitos de compra

Los consumidores se abastecen de leche de la siguiente manera:

Leche cruda

Distribuidor ambulante 79%
Casa del productor 9%
En la estancia y corral de ordefio 5% .
Sin respuesta 7%
100%

Leche pasterizada

Pulperia 38%
Agencia 26%
Mercado 10%
Micro-mercado 9%
En el carro repartidor 9%
Frial 3%
Sin lugar fijo 4%
Sin respuesta ’ 13

100%

3.3.1.4 Precio y forma de pago

Los consumidores de leche cruda pagan los siguientes precios:
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CUADRO NQ 15 Precios que pagan los consumidores por la leche cruda
en Trinidad. Abril de 1988 (botella de 750 c.c.)

Precio pagado Equivalencia % respuestas
Bs/botella Bs/litro
0.8 1.07 9
0.9 1.20 2
1.0 1.30 84
* 1.00 5
Promedio ponderado 1.26 - 100

* Solo el 5% de las respuestas registran compras por litro. El resto
compra por botella.

La anterior informacién sintetiza que el consumidor de leche cruda
paga B. 1.26 por 1litro de leche comrado (promedio ponderado), vy
guarda relacién con la informacién dada por los productores que venden
en el mercado de leche cruda, la cual aparece en el Cuadro N2 3 y
cuyo preci_o medio se calculd en B. 1.18 por litro. Una cifra similar

se confirma en la investigacién del reparto de 1leche cruda, Item
3.2.1.2.

El precio pagado de B. 1.26 por litro es un nivel bastante mas alto
que el precio de Inprolac de B. 1.00 por litro de leche pasterizada
y embolsada, que regia en la época de la encuesta (y durante todo
el periodo comprendido entre Diciembre de 1987 y Abril de 1988).

Lo curioso de esta situacién es que aparentemente el publico consumidor
de leche cruda no sabe que pagd un 26% mads por una leche de menor
calidad. A finales de Abril Inprolac elevdé el precio de la leche
corriente a B. 1.20 litro al consumidor, y este aun continua siendo
un precio inferior al del mercado de la leche cruda. Con esta alza,
pareceria que el consumidor estd ain mas convencido de que el precio
de la leche Inprolac resulta superior al de la leche cruda, debido

a la, falta de informacién y a la confusién que tiene respecto del
contenido del litro y de la botella.
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El oroblema ouede hacerse ain mas comolein. Este estudio hizo inves-
tigaciones sobre la cantidad contenida en la botella de leche cruda
exnendida, la cual en muy pocas veces llegh a los 750 c.c. reglamenta-
rios. Hubo casos de botellas con 650 c.c., opero la medida se situd
alrededor de 700 c.c. por botella. Ello imolica que el precio de
la leche cruda (convertido a 1litro para fines de comparacién con
la leche npasterizada), se eleva por encima de Bs. 1.26 por 1litro
que aparece en el Cuadro N2 15, ovara llegar a un equivalente de

Bs. 1.43 por 1litro, como oprecio reoresentantivo de la verdadera

cotizacion de la leche cruda, vara el consumidor de Trinidad.

No se analizan otros factores de calidad, como contenido de agua
anadida a la leche cruda, lo cual haria mas extrema la situacién

del analisis comparativo.

La forma de pago de la leche cruda es al contado 80%, a crédito 16%
y otros 4%. La leche pasterizada se paga al contado, por parte del
consumidor. Cuando se indagé sobre este aspecto con los ganaderos
que distribuyen leche cruda, contestaron que ellos venden la leche
al contado 68%, al crédito 21% y el resto corbinacién