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Fuente: Division Mercado de Capitales -Interbank

Fuente: SBS
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CONSUMO :: CON NOTARIO Y DNI

Franca.. mente desafiante: regresan
las pruebas ciegas en publico

EL OBJETIVO
ES LLEVAR A LA
MARCA DE AJE

A TENER EL 10%
DE PARTICIPACION
DEL MERCADO

;Seacuerdadeelreto Pepsi
quellevé —por Gnicavez, es
cierto—a dicha marcaa pe-
lear punto a punto la parti-
cipacién de mercado delas
bebidas gaseosas con Coca-
Cola? AJE Group estd en
ese camino con su marca
lider de cerveza: Franca.
Ante notario publico y
pidiendo a los participan-
tes su DNI para una poste-
rioryrigurosa constatacion
de datos, AJE estd hacien-
do pruebas ciegas de sa-
bor contranadamenos que
Cristal (posicionada como
“la cerveza de todos los pe-
ruanos”), la marca lider y
punta de lanza de la cerve-
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A LA GUERRA. AJE ENFRENTA SU PRODUCTO ESTRELLA CONTRA LA ESTRELLA DE LA COMPETENCIA.

ceria Backus. T4citamente,
AJE estd enviando un men-
sajea Ambev: no se compa-
ranconellos.

Asi, la empresa de los
Afiafios busca que Franca
alcance el 10% de partici-
paciéon de mercado, desde
el 7% (segunlos tlltimos re-
portes de CCR) dehoy.

Son 150 modulos los
que empezaron aoperar en
las pricipales ciudades de
todo el pais el fin de sema-
na que acaba de pasar. Se
ubican enunlugar durante
cuatro horas yluego se mo-
vilizan hasta otrolugar.

Con esta campaiia AJE
planea completar la cober-

tura de Franca en el territo-
rionacionalal100%, lo que
hard ala marca més atracti-
vaparalosbodeguas quees,
enel Perq, el canal masim-
portante de distribucion de
cerveza. También quieren
que Carallogre una partici-
pacién de mercado de4%a
findeafio. A
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PESE A INCREMENTO DE PRECIOS DE INSUMOS

Sector plasticos sigue creciendo

Elbuen momentoeconémi-
codel paistambién sehavis-
toreflejado en el sector plas-
ticos, pues segun cifras de
la Sociedad Nacional de In-
dustrias (SNI), laexpansion
deestesectorha superadoel
10% enlostiltimos afios.
Lacifraademasesconfir-
mada por el ingreso al mer-

cado de la principal empre-
sa brasilena de tubos y co-
nexiones, PVC Tigre —que
ademds opera en Argenti-
na, Chile, Paraguay y Boli-
via—queeneneroadquiri6la
peruana Plistica S.A.

A decir dela SNI, la ex-
pansién del sector no so-
lo est4 relacionada con la

construccién, yaqueel cre-
cimiento del subsector de
envases pet también ha re-
percutido favorablemente,
peseaquelosinsumosdela
industria (que son impor-
tados casi en su totalidad)
hansufridoun fuerteincre-
mento en sus precios por el
alzadel petrdleo.

PROYECCION. EL SECTOR SE
A CONSOLIDA.

Fuente: Conasev RSB
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Es facil destruir valor

HAY CINCO MANERAS TiPICAS DE DESTRUIR
VALOR EN LAS EMPRESAS PERUANAS.

AL PARECER, DESTRUIRLO PARECE MAS
SENCILLO QUE CREARLO.

En las empresas peruanas hay cinco maneras tipicas de des-
truir valor que se repiten con preocupante frecuencia:

(]

1. Fijarse metas de ventas en vez de utilidades. Vender mas
no siempre significa ganar mas. Llega un momento en el que
lainversion necesaria para vender un poco mas es tan impor-
tante que el margen de la venta adicional no sustenta dicha
inversion. La estrategia de vender méas para copar el mercado
solo es sostenible con espaldas suficientes para soportar altos
costos financieros y bajos margenes, y sisetiene lacertezade
que la situacién se va arevertir luego.

[ ]

2. Tomar decisiones en funcién de la utilidad. La utilidad no
generariqueza. Es posible tener utilidad y que no haya ni un
centavo paralos accionistas. O peor aun, que no haya liquidez
suficiente para cubrir los gastos o los impuestos. La creacion
de valor no se mide con la utilidad. Quienes todavia toman
decisiones con el estado de resultados van muertos.

[ J

3. Manejar masinventario. Si, las cosas van bien, todos vende-
mos mas. Provoca tener mas mercaderia en el almacén para
estar siempre listos por si se dispara lademanda. Pero, nos
acordamos que ese inventario parqueado en el almacén tiene
un costo financiero? ;Lo estamos cubriendo con nuestros
precios? Muchas veces, las empresas solo se dan cuentade
este perjuicio cuando se quedaron sin lineas de corto plazo.

[ ]

4. No monitorear la rentabilidad de cada linea o unidad de nego-
cio. Es que como siempre hay plata, ¢ para qué nos vamos a pre-
ocupar? Y no nos damos cuenta de que ciertos productos, mer-
cados o negocios destruyen valor y estan siendo subsidiados.

(]

5. Comprar el inmueble. Como hay plata, suena razonable
dejar de pagar alquiler. ;Y en qué momento se decidié que la
empresa iba a entrar al negocio inmobiliario? De hecho, este
no seria un buen momento, pues lo que viene son precios mas
bajos por metro cuadrado.

[ J

Destruir valor siempre sera mas facil que crearlo.

El invitado de hoy es consultor principal de MR Consulting. Su
préxima columna de finanzas saldra en cuatro semanas.



