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INTRODUCCION

Actualmente, las empresas de plasticos en Guatemala cada vez tienen un

crecimiento mas significativo en los mercados, por o gue, se obligan a ser cada
dia mas competitivas y preocupadas de estar a la vanguardia y ofrecer productos

al mercado a través del desarrollo de estrategias de mezcla promocional.

Por lo que se espera a través de la presente tesis lograr incrementar la cartera de
clientes que actualmente posee PLASGUA vy con ello mejorar las utilidades del

negocio.

PLASGUA es una empresa que se dedica la elaboracidn de envases plasticos
para alimentos, cosméticos y agroquimicos y desea aumentar sus ventas en el
mercado, por lo que, sus objetivos se basan en el crecimiento de la cartera
actual de clientes, es por eilo que la presente tesis se fundamenta en el trabajo
de investigacion titulado  “Mezcla promocional como estrategia para el
Incremento de la cartera de clientes de una empresa dedicada a la elaboracién
de envases plasticos en la ciudad de Guatemala”, misma que fue orientada en la
blsqueda de estrategias promocionales que ayuden a influenciar a los

encargados de compras de las empresas industriates.

La tesis se integra por tres capitulos; el primero se compone por el marco teérico
en el cual se fundamenta la investigacion, se profundiza en el area mezcla
promocional, el cual ayudara en la bisqueda de las estrategias adecuadas a

emplearse.

El segundo capitulo esta formado por el diagndstico realizado en la empresa en
mencidn, en los aspectos faies como precio, producto, plaza y mezcla
promocional. Se presentan cuadros, tablas, graficas gue muestran los resultados

evatuados.



En el tercer capitulo se presentan las estrategias que tienen como finalidad
apoyar a la empresa PLASGUA, en la creacion de estrategias de mezcla
promocional. También se incluyen conclusiones y recomendaciones, las cuales
son el resultado del analisis de la situacién actual de ia empresa, un glosario de

palabras del tema analizado y, por itimo se presentan anexos.



CAPITULO |
MARCO TEORICO

Es necesario recopilar teoria que sirva de base para sustentar la investigacion y
permita aicanzar los objetivos del estudio titulado “Mezcla promocional, como
estrategia para el incremento de la cartera de clientes de una empresa, dedicada

a la elaboracion de envases plasticos en la ciudad de Guatemala®.

1.1 Cartera de clientes

Se denomina cartera ai conjunto de clientes que los vendedores de una empresa
tienen dentroc de un area de venta y con los que interesa mantener un contacto.
Los clientes pueden ser activos (ya se les ha vendido algo) o potenciales

(pueden estar interesados en comprar).

1.2 Industria

“Es el conjunto de ias operaciones que se desarrollan para obtener, transformar
o transportar productos naturales. £l término también se utiliza para nombrar a la
instalacion que se destina a este tipo de operaciones y al conjunto de las

industrias de un mismo género o de una misma region.” (56:5.p)

La empresa dedicada a la elaboracion de envases plasticos, pertenece a la
industria guatemalteca; se encuentra agremiada en la Camara de Ia Industria de
Guatemala, que informa sobre las tendencias, leyes y procesos gue se deben

cumplir respecto a la fabricacion de los mismoes.

1.2.1 Tipos de industrias

La industria es un sector compleio, se puede distinguir de la siguiente manera:

a. “Industria pesada

e sideriirgicas: transforman el hierrc en acerc



¢ metalurgicas: trabajan con otros metales diferentes al hierro ya sea cobre,
aluminio, etc.

s cementeras: fabrican cemento y hormigdn a partir de las llamadas rocas
industriales.

* quimicas de base: producen acidos, fertilizantes, explosivos, pinturas y otras
sustancias.

» petroquimicas: elabora plasticos y combustibies.

La industria de plastice se clasifica como pesada, especificamente dentro de las
petroquimicas, ya que fas mismas son consumidoras de grandes cantidades

energia y materia prima.

b. Industria ligera: transforma materias primas en bruto o semi-elaboradas en

productos que se destinan directamente al consumo de las personas y de las

empresas de servicios.

e Aiimentacion: utiliza productos agricolas, pesqueros y ganaderos para
fabricar bebidas, conservas, etc.

» Textii: fabrica tejidos y confecciona ropa a partir de fibras vegetales, como el
lino y et algoddn, y fibras animales como la fana y sintéticas como el nailon y

el poliester.” (5:s.p)

1.2.2 Industria de plastico

La industria de plastico surge en Guatemala alrededor de los afios 40, y también
fue la primera en Centroamérica; empezo con la elaboracion de peines, luego se
fue acrecentando con la fabricacién de bolsas plasticas cerca del afios 55. “La
industria de plastico en Guatemala se inicid6 en el mercado local en forma
comercial, el mercado de consumo con la fabricacién de productos de uso

domestico (baldes, palanganas, etc.). En 1975 con la introduccién del plastico
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en el ambito industrial, este sector cobrdé un mayor auge, ya que los productos se

utilizaron a un nivei mas alto y en mayores cantidades.” (5:s.p)

Los principales productos de exportacion de las industrias de plastico han sido:
¢ recipientes para el transporte o envasado,

e tuberia de PVC,

e vajillas y demas articulos para el servicio de mesa,

» botellas y frascos,

e cajas, cajones, sacos, bolsas, tapones y tapas,

» depositos, cisternas, cubas y recipientes analogos, entre otros.

Actualmente, la industria de pidstico tiene una fuerte competitividad a nivel local,
debido a que muchas empresas del sector de alimentos y farmacéuticos han
cambiado sus envases de vidrio por los plasticos, ya que poseen una mejor

manipulacion del mismo y costos mas bajos.

1.2.3 Envases plasticos

"Los plasticos son sustancias quimicas sintéticas denominados polimeros, de
estructura macromolecular gue puede ser moldeada mediante calor o presion y
cuyc componente principal es efcarbono Estos polimeros, son grandes
agrupaciones de mondmeros unidos mediante un proceso quimico llamado
polimerizacion. Los plasticos proporcicnan el balance necesario de propiedades
que no pueden lograrse cen otros materiales por ejemplo: color, poco peso, tacto

agradable y resistencia a la degradacion ambiental y bioiogica”.(5:s.p)

El objetivo de los envases es proporcionar proteccion al producto, ya que ofrece
higiene y seguridad al consumidor, puede utilizarse como una herramienta de
marketing, el producto puede ser de excelente calidad pero si no ofrece un
atractivo o no transmite seguridad. el consumidor no se tomaréd el tiempo para

comprario y preferirio frente a otros.



“El envase puede ser una parte del programa de marketing ayudando a
identificar el producto y, de esta forma, evitar su sustitucion por productos
competitivos. En el punto de venta ef envase puede servir como un vendedor

silencioso.” (7:s.p)

Los envases son  productos fabricados por diversos materiales a una
temperatura alta para su transformacién, estos sirve para proteger, contener,
distribuir diversos productos, que son ofrecidos a un mercado objetivo. (Véase

figuré 1)

1.2.4 Caracteristicas de los envases plasticos

“Las propiedades y caracteristicas de la mayoria de los plasticos (aunque no
siempre se cumplen en determinados plasticos especiales) son: faciles de
trabajar y moldear, tienen un bajo costo de produccién, poseen baja densidad,
suelen ser impermeables, buenos aistantes eléctricos, buenos aislantes térmicos,
aungue la mayoria no resisten temperaturas muy elevadas, resistentes a
la corrosiéon y a muchos factores quimicos; algunos no son biodegradables ni

faciles de reciclar, y si se queman, son muy contaminantes.” (11:s.p)

El envase de plastico, posee excelentes propiedades, que lo hacen
extremadamente versatil. Sus caracteristicas {o han convertido en una opcion
cada vez mas frecuente en el envasado de productos muy variados (productos

alimenticios, quimicos, farmacéuticos, cosmeticos, etc.)



FIGURA 1
ENVASESPLASHCOSm

Fuente: efaboracién propia. junio de 2012

1.2.5 Clasificacién de los plasticos
De acuerdo a su importancia comercial, por sus aplicaciones en el mercado, se

encuentran los denominados comodities estos son: (Véase cuadro 1)

CUADRO 1
CLASIFICACION DE LOS PLASTICOS
Nombre | Abreviatura Numero de
y (opcional) identificacién
Polietilen tereftalato PET o PETE 1
Polietileno de alta densidad ! PEAD o HDPE 2
Palicloruro de vinilo o Vinilo i PVC oV | 3
Polipropilena ? PP 5

Fuente: elaboracion propia con base a Uraza. Ange! clasificacion de los plasticos, Mx. 2000
consuliado 42 de feb. de 2012 www anig arg. mxiciprasiciasificacion.asp
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Actualmente, las empresas que se dedican a la elaboracion de envases

plasticos, graban sus abreviaturas en e! fondo de los mismos, en su parte

exterior.

a. Envases de polietileno teraftalato (PET)
“Es un Poliéster Termoplastico y se produce a partir de dos compuestos

principalmente: Acido Terftalico y Etitenglico!, aunque también puede obtenerse
utilizando Dimetiltereftalato en lugar de Acido Tereftalico. Este material tiene una
baja velocidad de cristalizacién y puede encontrarse en estado amorfo-
transparente o cristalino. Se caracteriza por su elevada pureza, alta resistencia y
tenacidad. De acuerdo a su orientacion presenta propiedades de transparencia,
resistencia quimica;, esta resina es aceptada por la Food and Drugs
Administration (FDA).” (11:8.p)
La utilizacion del PET dentro de este mercado es en:

e bebidas carbonatadas

e agua purificada

» aceite

¢ productos farmacéuticos

Los envases de PET tienen muchas particularidades, parte de ellas son, que
han sido aprobadas para el contacto con alimentos, lo cual ha venido a sustituir
los envases de PVC en el mercade actual, debido a que si las empresas son
exportadoras de productos para el consume humano estos no pueden ser

empacados en plasticos de PVC ya que liberan toxinas cancerigenas.

b. Envases de policloruro de vinilo (PVC)
“Se presenta como un material blance que comienza a reblandecer airededor de

los 80 °C y se descompone sobre 140 °C. Es un polimero por adiciéon y ademas

una resina que resulta de la polimerizacién del cloruro de vinilo o cloroeteno.



Tiene una muy buena resistencia eléctrica y a la llama. En la industria existen

dos tipos:
e rigido: para envases, ventanas, tuberias, las cuales han reemplazado en
gran medida al hierro (que se oxida mas faciimente).
o flexible: cables, juguetes, caizades, pavimentos, recubrimientos, techos
tensados.
El PVC se caracteriza por ser ductil y tenaz; presenta estabilidad dimensional y

resistencia ambiental. Ademas, es reciclable por varios métodos.” (11:s.p)

¢. Envases de polietileno de alta densidad (PEAD}
“Antiguamente llamado "Polimetileno”, que pertenece al grupc de los polimeros

de las Poliolefinas, que provienen de alquenos (hidrocarburos con dobles
enlaces). Son polimeros de alto peso molecular y poco reactivo debido a que
estan formados por hidrocarburos saturados. Sus macromoléculas no estan
unidas entre si guimicamente, exceptc en los productos reticulados. Si la
densidad del polietileno aumenta, aumentan también propiedades como la
rigidez, dureza resistencia a la tensidn, resistencia a la abrasion, resistencia
quimica, puntc de reblandecimiento e impacto a bajas temperaturas. Sin
embargo, este aumento significa una disminucién en otras propiedades como el

brillo, resistencia al rasgado y ia elongacion.” (13:s.p)

Las empresas que se dedican a ia elaboracion de plasticos utilizan el HDPE para
envases agrogquimicos, esto debide al contenido de la formula y la necesidad de
proteger a las personas que manipulan estos productos, ya que 1o que se envasa

en ellos es de alta peligrosidad.

d. Envases de polipropiteno (PP}
“El Polipropileno es un termoplastico que pertenece a la familia de las

Poliolefinas y que se obtiene a partir de la polimerizacién del propileno, el cual es

un gas incoloro en condiciones normales de temperatura y presion, que licia a

.
i



48°C. También se conoce al propileno como "propeno”. Por si solo es el mas
inestable de los termoplasticos, pero con aditivos es el méas versatil y puede ser
sometido a variados procesos para su transformacion, lo que le ha hecho ocupar,

por su consumo, en el segundo lugar mundial detras del Polietileno.” (12:s.p)

Este tipo de material es regularmente utilizado para la elaboracion de tapaderas
plasticas, es un material inerte que permite su reciclaje sin mayor impacto al
ambiente. El polipropileno se ha posicionado como uno de los favoritos en la

industria, desplazando los lugares que antes eran ocupados por 108 vidrios.

1.3 Mercadotecnia

Es definida por American Marketing Association como “el proceso de planeacion,
gjecucion y conceptualizacién de precios, promocion y distribucién de ideas,
mercancias y términos para crear intercambios que satisfagan objetivos

individuales y organizacionales.” {6:5)

El concepto de mercadotecnia, en el desarrollo de la eficacia organizacional para
lograr una ventaja frente a la competencia, crea, entrega y comunica valor al
mercado meta, se concentra en las necesidades de ios clientes cambiando el

viejo concepto de producir para luego comercializar productos.

Dentro del concepto anterior, se incluye todo tipo de empresa cuya finalidad sea
sobresalir en el mercado, obtener rentabilidad de sus operaciones vy
comercializar productos de consumo y/o servicios en distintos segmentos. Para
la empresa en mencion, se debe considerar el tipo de mercado, al cual se dirigen
los productos que se comercializan, por io gue, se debe hacer uso adecuado de

la mercadotecnia como elemento basico en sus operaciones.



1.3.1 Administracién de la mercadotecnia
Consiste en organizar el procese de planificacién de mercadotecnia, analizar las
oportunidades del mercado, seleccionar los mercados metas, y finalmente

administrar el esfuerzo de la misma.

o Estrategias de mercadotecnia
Las estrategias buscan como explorar y ampliar las ventajas, cuidando los
puntos débiles, lo que requiere un caracter estratégico cuando se traduce en un

producto con ciertos atributos de interés para el mercado.

1.3.2 Comercializacién

“Implica tomar conciencia creciente sobre la naturateza de su negocio, generar
datos sobre contactos calificados y crear los instrumentos eficaces el personal de
ventas pueden utilizar cuandc hablan de la empresa. La comercializacion y sus
herramientas de mercadotecnia concentran la atencion sobre el cliente
propuesto, qué decirle, cdmo llegar hasta &1.” (9:n/p) Para realizar una
comercializacion adecuada primero se debe educar al cliente, informar sobre |os
productos, despertar el interés que este pueda tener en proyectos o imagen de lo

que maneja actuaimente y desarrollar estrategias que ayuden a la venta.

La comercializacion de los productos o servicios abarca lo que se debe realizar
para lograr que ios clientes encueniren lo que necesitan, y que los clientes
potenciales se den cuenta que esta disponible, lograr que o deseen y finalmente

que lo adquieran. {Véase tabia 1)



TABLA 1
CUADRO COMPARATIVO DE LOS ENFOQUES DE COMERCIALIZACION

Enfoque de la

. produccion

Enfoque del
producto

Enfoque de ventas

. Enfoque de
5 _mercado__t_@inia

La produccion y ia
comercializacion son
partes importantes
de todo

un sistema comercial
destinado a
suministrar a los
consumidores

los bienes y
sefrvicios que
satisfacen sus
necesidades.

Al combinar
produccion y
comercializacidn, se
obtienen las cuatro
utilidades
econégmicas basicas:
forma, tiempo, tugar
y posesion.

Producto significa el
ofrecimiento de
satisfacer
necesidades. Lo
gue interesa a l0s
clientes es como
ven ellos el
producto.

La calidad del
producto significa la

; capacidad de cubrir

las necesidades o
requerimientos de
un cliente.

Las empresas
dedican dinero en
campafas
promocionales,
capacitacion, en
abrir nuevos
canales de

© comercializacion,

en resumen, 0s
departamentos de
marketing y ventas
de las
organizaciones
estan para eso,
para vender.

Hace énfasis en la
deteccion de las
necesidades, los
deseos y los
intereses de los
mercados meta y,
en proporcionar ta
satisfaccion
deseada enuna
forma mas efectiva
y eficiente que los
competidores, en
una forma que
mantenga o mejore
el bienestar de ios
consumidores y de
la sociedad

Fuente' elaboracién propia con base a Mora, Luis, Comercializacion Mx. 2011 Consuitado el 18
de feb. de 2012. Disponibie en: www.monaografias . com/trabajos/comercializa/comercializa. shtml

1.3.3 Mezcla de mercadotecnia

“Es el conjunto de herramientas de mercadotecnia que la empresa usa para

alcanzar sus objetivos. McCarthy clasific estas herramientas en cuatro grupos

amplios a los que llamo las cuatro “P” de marketing: producto, precio, plaza y

promacion.” (8:s.p) (Véase figura 2)
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FIGURA 2
MEZCLA DE LA MERCADOTECNIA

Prodiadto

Mezciade %
mercadetecn:a ;

Promacion Maza

!
/

Fuente: elaboracion propia con base a Fisher Laura, Espejo Caliado Jorge Angel.
Mercadotecnia 3ra. Edicién. Delegacion iztapalapa. México, McGraw-Hill, pag. 24

Cada elemento de la mezcla de mercadotecnia estd integrado por

subcomponentes o variables a considerar, entre estas se tiene:

Producto: calidad, disefio, caracteristicas, nombre de marca, empaque,

tamafos, servicios, garantias. devoluciones, etcétera.

Precio: bonificacién, descuento, complementcs, periodo de pago y

condiciones de crédito.

Plaza: canales, cobertura, surtidos, ubicaciones, inventario, red de

ventas, sucursales, agencias y transporte.

Mezcla publicidad, marketing directo, marketing interactivo, promocién

promocional: de ventas, relaciones publicas y venta personal.




1.3.4 Producto

Debe considerarse, que los consumidores adquieren productos por los

resultados al usarlos, poseerlos o consumirlos.

Lo que los consumidores obtienen son envases plasticos, por lo que los
esfuerzos de marketing debe dirigirse a este para que el mismo sea lo mas
cercano posibie a la materializacion de los deseos del mercado meta
seleccionado. “A su vez el concepto de resultados-beneficios esta estrechamente
vinculado con las funciones del producio, en este sentido existen tres categorias
de funciones a saber: funciones primarias, funciones secundarias y funciones

terciarias.” (8:s.p)

« Funciones primarias: “estan directamente relacionadas con los beneficios
basicos para cuya satisfaccion fueron disefiados originalmente los productos”
(8:s.p), ias empresas adguieren productos que puedan cumplir con las
necesidades que desean soiventar.

+ Funciones secundarias: “estan relacionadas con los beneficios adicionales
que se pueden lograr con un producto en particular y que estan ligados al
producto.” (7:s.p), los productos de funciones secundarias pueden lograr una
mejor competitividad en el mercado.

» Funciones terciarias: “estan relacionadas con los beneficios que pueden
obtenerse con la apariencia, el uso, el consumo o posesiéon del producto”

(8:s.p) En esta funcidn se puede mencionar la forma en que se vista al

producto, ya que €l mismo tendra una apariencia que le diferenciara de la

competencia.

a. Clasificacion de los productos
Los productos se clasifican de la siguiente manera:
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¢« Productos de consumo

“Son aquellos que estan destinados a ser utilizados y adquiridos por los

consumidores, de acuerdo con sus deseos y necesidades y se pueden utilizar sin

proceso industrial adicional; es decir, son adquiridos en ultima instancia por el

consumidor en su forma original para ser consumidos y utilizados en el hogar.”
(6:168) (Véase tabla 2)

TABLA 2

CLASIFICACION DE LOS PRODUCTOS DE CONSUMO

Diiraderos y

no duraderos

|4
E

De conveniencia
o habituales

De eleccion o
compra

Especiales o
de
especialidad

No busﬁédos

Los productes
duraderos son
articulos

tangibles y de
uso cotidiano.

Los no
duraderos son
los que tiene
poca vida

| el consumidor
. compara con

| cierta regularidad,
* sin planificacion.

|! Este tipo de
| producto es
! dirigido al

- consumidor final.

i Son aquellos
' cuyos

Son aquellos que

. comparan en !

atributos se

| el proceso de
seleccidon y de
compra

L (elemplo,
prendas de
vestir,

perfumes.

Son aguellos
articulos con
caracteristicas
unicas o de

" identificacién;
. el consumidor
i esta dispuesto

a sacrificar su

' economia o
- esfuerzos para
¢ adquiririos.

Son articulos
en el cual el
consumidor no
hace ningln
esfuerzo de
compra, quizas
no tiene
presente la
necesidad o
deseos.

Fuente: elaboracién propia con base a Fisher Laura, Espejo Cailado Jorge Angel. Mercadotecnia.

3ra. Edicion. Delegacién iztapalapa, México, McGraw-Hill, 2004. Pag. 167-168

h. Productos

industriales

“Son bienes o servicios utilizados en la produccion de otros articulos, es decir no

se venden a

ios consumidores finales.

Los

bienes

industriales abarcan

suministros, accesorios, servicios € incluso fabricas o equipo, y se clasifican en:

e instalacion (pianta industrial, terrenos)
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+ materiales de operaciones (aceites, papeleria, focos)

s servicios (despachos fiscales y contables, agencias de publicidad, bancos)
e material de fabricacidn

¢ productos terminados.

o productos finales

o materiales de empaque.” (6:168)

La empresa en estudio pertenece a la clasificacion de productos industriales, y
se encuentra dentro de las comparfias que venden material de fabricacion

especificamente material de empaque.

c. Estrategia de producto
“Es una de las mas importantes dentro de la mercadotecnia ya que los productos

fracasaran sino satisfacen los deseos, necesidades y expectativas de los

consumidores.” (6:166)

d. Posicionamiento
“Se refiere a un programa general de mercadotecnia que influye en la percepcion

mental, que los consumidores tiene de una marca, producto, grupo de productos

o empresas, en relaciones con la competencia.” (6:169)

1.2.5 Precio
“El dinero sélo representa ia medida social del valor, y éste es una proyeccion del

hombre sobre las cosas, existen dos tipos de valores:

Valor de uso: depende de la utilidad especifica que representa para el individuo,

este puede ser subjetivo e individual de toda idea de intercambio.

Valor de cambio: depende de la importancia que los demas le adjudican a este

tipo de coste, al ser intercambiado, satisface las necesidades del que lo posee en
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forma directa; también es subjetivo, por lo que, esta estrictamente ligado a la

idea de intercambio.

El coste de un producto es solo una oferta para probar el pulso del mercado. Si
los clientes aceptan la oferta, el precio asignado es el correcto, si la rechazan,

debe cambiarse con rapidez o bien retirario del mercado.” (6:230)

Precio es el valor que se le asigna a un producto o un servicio que se obtiene por

parte de una persona o empresa y que el mismo satisface una necesidad.

1.3.6 Plaza
“E| canal de distribucién lo contribuye un grupo de intermediarios relacionados
entre sf que hacen llegar los productos y servicios de los fabricantes, a los

consumidores y usuarios finales.” (6:264)

La distribuciéon de los productos es de importancia, es donde se establece la
cobertura, ubicaciones, y sucursales que se encarga de lievar el producto al

consumidor.

La plaza implica un buen punio de venta et cual puede ayudar al éxito de los
productos que se desean dar a conocer, ios inventarios con que se cuenten,
transporte, almacenamiento y despachos de los mismos ayudara a que el canal

fluya de manera correcta. (Véase tabla 3)
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TABLA 3
FACTORES QUE INFLUYEN EN EL DISENO
DE LOS CANALES DE DISTRIBUCION

Caracteristicas

Descripcion

De los clientes

Se refiere al nimero de clientes, su ubicacién geografica, ia
frecuencia de sus compras, las cantidades que adquieren en

. promedio y su receptividad a los diversos métodos de venta.

De los productos

Es importante conocer el conjunto de propiedades o atributos

- de cada producto.

De los intermediarios

Al disefar los canales de distribucién, deben tomarse en

| cuenta los defectos vy cualidades de los distintos tipos de
- intermediarios que desarrollan las actividades comerciales.

De la competencia

En el disefio de los canales de distribucion para un producto,
también influyen los canales que utilizan las firmas de la
competencia.

De la empresa

Los canales de distribucion, también estan influidos por las

caracteristicas de la empresa: magnitud, capacidad

' financiera, combinacion o mezcla de productos, experiencias

anteriores en canales.

De ambiente

Es el disefio de los canaies, deben considerarse tanto los

| factores ambientales como las condiciones economicas y la

legisiacién

Fuente: elaboracién propia con base a Fisher, Laura, Espejo Callado, Jorge Angel. 2007,
Mercadotecnia 3ra. Edicidn, editorial McGraw-Hill

Clasificacién de los canales de distribucion

Productos de consume: se dividen a su vez en cuatro tipos que se consideran

los mas usuales: (Véase tabla 4)

16




TABLA 4

CLASIFICACION DE LOS CANALES DE DISTRIBUCION

CONCEPTO

DESCRIPCION

Productores consumidores

Esta es 1a via mas corta y rapida que se estila
para la venta de este tipo de productos.

Productores minoristas ¢
detallistas consumidores

Este es el canal mas visible para el consumidor
final y gran numerc de las compras que se
efectuan.

Productores mayoristas minorista
o detallistas consumidores

‘ Este tipc de canal se utliza para distribuir
. productos como medicinas, ferreterias y
. alimentos.

Productores-intermediarios-
mayoristas-minoristas-
consumidores

- Este es el canal mas largo, se utliza para
- distribuir  los  productos  perecederos y
. proporcionan una amplia red de contactos.

Fuente: elaboracion propia con base a Fisher, Laura, Espejo Callado, Jorge Angel. 2007,
Mercadotecnia 3ra. Edicion, editerial McGraw-Hilt Pag. 266

Canales para productos industriales: tienen una distribucion diferente a los de

productos de consumo, los cuales se mencionan a continuacién: (Vease tabla 5)
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TABLAS
CLASIFICACION DE LOS CANALES PARA PRODUCTOS INDUSTRIALES

CONCEPTO : DESCRIPCION
Productores usuarios Este es el canal mas usual para los productores de

industriales | uso industrial, ya gue es el mas corto y el mas directo.
!

‘ En este caso los distribuidores industriales, realizan
‘ ias mismas funciones de los mayoristas, y en algunas
: ocasiones desempefan las funciones de la fuerza de

Productores distribuidores
industriales consumidores

industriales i .

“ventas de los fabricantes.
Productores agentes i En este canal la funcién del agente es facilitar las
distribuidores industriales | ventas de los productos y la funcién det distribuidor es
usuarios industriales ! almacenar el producto hasta que son requeridos.

|
Productores agenies En este caso los distribuidores industriales no son
usuarios industriales necesarios, y por lo tanto, se eliminan.

Fuente: elaboracién propia con base a Fisher, Laura, Espejo Callado, Jorge Angel. 2007,
Mercadotecnia 3ra. Edicidn, editorial McGraw-Hill Pag. 267

1.3.7 Promocion (Mezcla promocional)

“Es la coordinacion de todas las actividades que inicia el vendedor para
establecer canales de informacion y convencimiento encaminados a la venta de
bienes y servicios 0 a impulsar una idea. Aunque la comunicacion ocurre de
manera implicita en los diversos elementos de la mezcla de marketing, gran
parte de la comunicacion de una entidad con el mercado, tiene lugar como parte
de un programa de promocion planeado y controlado con minuciosidad. Las
herramientas basicas con que se fogran los objetivos de comunicacion

organizacionailes suelen denominarse mezcla promocional.” (1:16})

1.3.7.1 La mezcla promocional en el incremento de {a cartera de clientes
La mezcla promocional se refiere a la combinacién de las funciones de:
publicidad, mercadeo directo, mercadeo interactivo, promocién de ventas,
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relaciones publicas, y venta personal, cuya finalidad es que el cliente conozca,

acepte y adquiera el producto o servicio.

El objetivo fundamental es atraer la atencion de! cliente, promocionar un fuerte
estimulo para la realizacién de la compra, ofrecer si es posible, valor agregado

como primer elemento para |a fidelizacion a ia empresa o a la marca.
“Para que la mezcla promocional sea efectiva y logre influir en el incremento de
la cartera de clientes, se deben disefiar estrategias efectivas que deben cumplir

los siguientes requisitos:

» Influencia de la sociedad. La naturaleza y caracteristicas del segmento de la

pobiacion a la que se le dirige ta comunicacion.

e Caracteristicas del producto. Las caracteristicas especificas de un producto

influyen en fa determinacion de tas estrategias promocionales.

¢ Filosofia organizacional. La filosofia misidn. vision, objetivos y politicas son

las directriz primordial en fa definicion de la mezcla promocional.” (10:5)

Una mezcla promocional ayudard al vendedor en la realizacion del

convencimiento de la venta de los bienes o servicios que ofrece. (Véase tabla 6)
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TABLA 6
ELEMENTOS DE LA MEZCLA PROMOCIONAL

. GONCEPTO DESCRIFCION
. La pubticidad es toda forma de comunicacion plblica e
Pubticidad impersonal cuyo propésito es infiuir en las percepciones y

: en el comportamiento del consumidor.

Promocion de ventas

La promocién de ventas, es el conjunto de actividades que
estimulan fa decision de compra, su finalidad es dar a
conocer e! producto, acelerar, incrementar y garantizar las
ventas.

Publicidad no pagada-
relaciones publicas

i Las relaciones publicas se utilizan para crear, mantener y
' mejorar la imagen de la organizacion y de sus productos

ante los clientes y la comunidad en general.

Venta perscnal

L a venta personal consiste en persuadir al cliente, para
que efectie fa compra y el consumo del producto o
i servicio.

Marketing directo

i Es aquel en el que las organizaciones se comunican
directamente con los consumidores objetivos.

Marketing de internet/
interactivo

Son los medios que permiten el flujo de informacion, en la

que a los usuarios se encarguen de diversas funciones
como recibir, solicitar, responder, preguntar y comprar.

Fuente: elaboracion propia con base a Belch George E. y Belch Michael A., 2007, Publicidad y
promaocion (perspectiva de la comunicacion de marketing integral) 6ta. Edicién, editorial McGraw-

Hill, México

a. Pubticidad

“Se define como cualquier forma de comunicacion impersonal acerca de una

organizacion, producto, servicio o idea, pagada por una patrocinador identificado.

La conclusién dei obietivo en esta definicion, se refiere a que el espacio o tiempo

para un mensaje publicitario generalmente se debe contratar.” (1:18) La

publicidad, es la forma mas conoccida y amplia de la promocion, abarca medios

masivos de comunicacién, en los cuales se da a conocer un producto o servicio
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que se desea ofrecer a un publico especifico. A continuacion se presenta tabla

de la clasificacion de la publicidad. (Véase tabla 7)

TABLA 7

CLASIFICACION DE LA PUBLICIDAD

CONCEPTO

DES: ,w oN

Pubticidad nacional

i La que se realizan grandes compafias en el
© &mbito nacienal o en muchas regiones de un pais.

Publicidad de
mercados de

Pubilicidad iccal /

minorista

Se realiza a los establecimientos minoristas ©

locales para fomentar las compras de los
consumidores en una tienda especifica el uso de

* un servicio local,

' publicidad de demanda
primaria y selectiva

La publicidad de demanda primaria esta disefiada,
para estimular fa demanda de una clase general

: de productos o de todo uin ramo industrial.

i Publicidad de empresa

a empresa

' Se dirige a personas encargadas de la compra de

productes o servicios industriales por cuenta de su
compafiia o que influyen en tales compras.

Publicidad en los

empresariales y

Publicidad profesional

i Es la que se dirige a los profesionistas, como
médicos, abogados, odontdlogos, ingenieros o
i profesores, con el fin de alentarlos para que usen

el preducto de una compafiia en sus negocios.

profesionales

Publicidad gremial

Es la que se orienta a miembros del canal de

marketing, como los mayoristas, distribuidores y
. mineristas. El objetivo es estimularlos para que
| tengan existencias de los productos de la marca

del fabricante, los promuevan y los revendan a sus
clientes

Pian de medios

Fuente: Belch George E. y Belch Michael A, 2007. Publicidad y promocién (perspectiva de ia
Comunicacion de marketing integral) 6ta. Edicidn, editorial McGraw-Hill, México

El objetivo de los medios es fijar los objetivos en términos de cobertura (nimero

de personas del publico objetivo con las que se guiere contactar), frecuencia
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(nimero de veces que se desea que el publico perciba el mensaje} y recuerdo

(nivet de efecto sobre la memoria que se quiere provocar, entendiendo que con

ello aumentan las posibilidades de lograr la reaccion buscada). (Véase tabla 8)

TABLA 8
ETAPAS DE LA ELABORACION DEL PLAN DE MEDIOS
__ETAPAS CONCEPTO | DESCRIPCION-
i ; '
E 1 . Elaboracion de ta Eleccidn de los medios que mejer respondan a los objetivos y a
' estrategia de medios | !a creatividad de la campana.
: ) ieccion medios le sigue la seleccion de los soportes
E.2 | Seleccion de soportes | A ta eleccion de 108 glgu a . P
' ' concretos en los que se va a insertar el mensaje.
i | Es la distribucion dei presupuesto dispenible entre los sopories
! Programacion o . especificos seleccionados {espacios de prensa, programacion
E.3 distribucion del | de TV o radio. soportes exteriores.) durante el pericdoe total que
! nresupuesto i'i va a durar la campafia. A este paso se le denomina tambien
i | distribucion de impactos.
l,
! £l proceso de planificacion finaliza con la medicién de los
E 4 ! Evaluacion : resultados obtenides. a fin de conocer el nivel de acierto en la
i cobertura, frecuencia y recuerdo previstos.
: |I | de impactos sobre e! publico objetivo conseguidos con e
E 5 i Cobertura bruta ! Total de p ctos sobre e! publico objetivo conseg 50 I
! plan de medios
i ! -
E 6 . Coberturanneta o Numerg de personas del publico objetivo gque tendran la
' ajcance (CN) ! oportunidad de contactar con el anuncio al menos una vez.
E 7 . Frecuencia de | Numero de veces que un miembro del pablico objetivo tiene la
' exposiciones _ oportunidad de exponerse al plan de medios.
|' Numero aconsejado de veces que se debe coniactar con el
E 8 | Frecuencia efectiva  ; publico objetivo para esperar una reaccion positiva a fa
: propuesta del mensaje.
: . Es el porcentaje de personas u hogares expuestos a un
E.g i Rating programa de tv o radio. Se segmenta segun el target. Un punto
| . de rating equivaie ai 1% del target.
Gross Rating Points es la suma de los puntos de rating de un
E. 10 : GRP's . mismo grupe objetivo acumulados en diferentes horarios,
' | canaies y periodos.
1|

i
Fuente: elaboracién propia con base a Gabriel Olamendi,

Plan de medios Sernatur departamento

de promocién Chile 2008 consultado el 22 de mayo de 2012, Disponible en:
www,sernatur.ci!’institucionai!archivosf?\/ﬁarketinq-V-PromocioniPLAN-DE-MEDIOS,pdf.
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¢ Marca

“La marca es un nombre, término simbotico o disefio que sirve para identificar los
productos © servicios de un vendedor o grupo de vendedores y para

diferenciarlos de los productos de ios competidores.” (6:192)

Una marca es un titulo exclusivo, en la utilizacion de un signo, para la
identificacion de un producto o servicio gue indican que han sido producidos o

proporcionados por una persona o empresa determinada.

e Estrategia de publicidad
“Su objetivo basico es estimular las ventas ya sea de una manera inmediata o en
el futuro.” (6:345)

A continuacion se presenta tabla scbre los tipos de publicidad existentes. (Véase

tabla 9)

TABLA 9
TIPOS DE PUBLICIDAD

'Publicidad en cadena
Television  : Publicidad de spots y local
‘Distribucion (sindicalizacion)
Cadenas radicfénicas

Radios Spots radiofénicos
N | Radio focal
' ,
PUBLICIDAD . Rew.s_as.para con(sumdores
Revistas - Publicaciones agricolas

Publicaciones de negocios
: Periddicos diarios

: Periddiccs semanales

: Periddicos | Periddicos nacionales

1 i Periddicos de auditorios especiales
|I | suplementos de los periédicos

Fuente: Belch George E. y Belch Michael A., 2007, Publicidad y promocion (perspectiva de la

Comunicacién de marketing integral} 6ta. Edicidn, editorial McGraw-Hill, México
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Los medios de apoyo también se les denominan medios alternos, medios no
medidos y medios no tradicionales. Esos términos se refieren a la amplia
diversidad de canales para comunicar mensajes y promover productos y
servicios. A continuacion se presentan tabla de los medios de apoyo. (Vease
tabla 10)

TABLA 10
MEDIOS DE APOYO
Medios fuera de ' Publicidad de exteriores
casa '

Medios . Publicidad aérea
adicionales de _
i publicidad fuera | Carteles moviles

de casa
MEDIOSDE | Mediosen Pancartas
APOYO tiendas .
f etreros
Medios en _Carteles _
exteriores Mobiliario urbano
diversos En transito
Anuncios en exteriores aiternativos

Fuente: Belch George E. y Belch Michael A, 2007, Publicidad y promecion {perspectiva de la
Comunicacion de marketing integral) 6ta. Edicion, editorial McGraw-Hill, México

b. Promocién de ventas

Se define como las actividades de mercadeo que proporcionan valor adicional o
incentivos a la fuerza de ventas o distribuidor final y estimulan asi los negocios
de forma inmediata. Las promociones se dividen por lo comun en dos categorias:

las orientadas a los consumidores y a los intermediarios.

Las promociones de ventas para e! mercado de consumo incluyen cupones,
descuentos de precios, premios, concursos y sorteos, ofertas y muestras,

colocacion de productos y devoluciones. Todas estas formas de inducir a las

24



familias consumidoras a comprar mas la marca de una empresa que la de su

competidor.

Las promociones de ventas en el mercado de negocios, recurren a exhibidores
en el punto de venta, incentivos, concesiones, ferias comerciales o publicidad
cooperativa como forma de motivar a los distribuidores, mayoristas y detallistas a
incluir en el inventario y presentar la marca de una empresa en sus programas

de comercializacion. (Véase tabla 11)

TABLA 11
PROMOCION DE VENTAS
Promocion | Muestras gratuitas

orientadas a
consumidores | Cupones

i Premios
Concursos ;!“l't)terias

' Reembolsos y rebajas

. Paguetes de bono

. Descuentos sobre 'precios

%Rgogg%?gg : F’rog?a_ﬁt_:léT frecuencia

Mercadeo de eventos
Promocion Concursos e incentivos a distribuidores
orientadas a
intermediarios  "Descuentos comerciales
Exhibidores en el punto de compras
Programa de capacitacion
"Ferias comerciales

| “Publicidad cooperativa

Fuente: Belch George E. y Beich Michael A, 2007, Publicidad y promocién (perspectiva de la
Comunicacion de marketing integrai} 6ta. Edicién, editorial McGraw-Hill, México

¢. Relaciones publicas
Son acciones que buscan formar una imagen favorable de la empresa, la cual se

relaciona hacia la manifestacion de su responsabilidad social, programas
organizacionales de apoyo, acercamiento comunitario, proyeccidon oportuna y

contante acerca de la empresa.



“Su funcién administrativa es evaluar actitudes publicas, identifica politicas y

procedimientos de una organizacién con interés publico y ejecuta un programa
de accién (y comunicacién) para obtener comprension y aceptacion publica.”
(1:614)

Por medio de las relaciones pUblicas, se puede mantener la imagen positiva de

una empresa y fortalecer los lazos entre el publico interno, externo o indirecto.

Estrategia de relaciones publicas

“Conjunto de acciones de comunicacion estratégica coordinadas y sostenidas a
lo largo del tiempo, que tienen como principal objetivo fortalecer los vinculos con
los distintos publicos, escuchandolos, informandolos y persuadiéndolos para
lograr consenso, fidelidad y apoyo de los mismos en acciones presentes y/o
futuras.” (4:s.p) A continuacion se presenta tabla de los tipos de relaciones
publicas. (Véase tabla 12)

TABLA 12
RELACIONES PUBLICAS

Empleados de la empresa

Accionistas e inversionistas

"Miembros de la comunidad

' Proveedores y clientes
RELACIONES PUBLICAS i

. Los medios

| Educadores

~ Organizaciones civicas y de negocios

- Gobiernos

Grupos financieros

Fuente: Beich George E. y Belch Michael A, 2007, Publicidad y promocion {perspectiva de la
Comunicacion de marketing integral) 6ta. Edicién, editorial McGraw-Hill, México




d. Venta personal
“‘Es una forma de comunicacién interpersonal en la que el vendedor intenta

ayudar o convencer a posibles compradores para que adquieran el producto o
servicios de la compafiia, o apoyen una idea. A diferencia de la publicidad, en la
venta personal se da el contacto directo del comprador con el vendedor, ya sea
frente a frente o traves de alguna forma de telecomunicacion, como por teléfono,
esta interaccion brinda flexibilidad a la comunicacién. La comunicacién personal
e individual postbilita que el vendedor ajuste el mensaje a las necesidades o

situaciones especificas del cliente.” {(1:26)

La venta personal es una de las formas mas utilizadas por las empresas de
plasticos debido a que es necesario un contacto directo con los compradores de
bienes industriales y de esta manera conocer sus necesidades y tendencias del

mercado al que se sirve.

También, funcioha como el instrumento mas eficaz en el proceso de compra
cuando se trata de crear una preferencia del consumidor, convencerlo o lograr la
compra, la venta personal, en comparacion con la publicidad, relne tres

cualidades:

e La persona: realiza una relacion inmediata e interactiva en tres dos o0 mas
individuos.

o Da origen de una relacion: permite mantener desde una relacion
exclusivamente comercial hasta la amistad mas profunda.

+ Provoca una respuesta: hace que el comprador sienta cierta obligacion con el

vendedor por haber escuchado su conversacion.

A continuacion se encontrara tabla del tipc de venta personal existente. (Véase
tabla 13}

27



TABLA 13
VENTA PERSONAL

Ventas creativas

| | Toma de pedidos
VENTA PERSONAL :

Representacion de ventas misioneros

Fuente:; Belch George E. y Belch Michael A, 2007, Publicidad y promocion (perspectiva de |a
Comunicacién de marketing integral) 5ta. Edicion. editorial McGraw-Hill, México

e. Mercadeo directo
“Es aquel en el que las organizaciones se comunican directamente con los

consumidores objetivo para generar una respuesta, transaccion o ambas. Ha
sido tradicional que el marketing directo no se considere un elemento de la
mezcia promocional. Ef marketing directo consiste implica diversas actividades,
como la administracion de bases de datos, venta directa, telemarketing vy
anuncios de respuesta directa mediante piezas de correo directo, internet y
diversos medios de difusion e impresos.” (1:20) El marketing directo, es una
herramienta utilizada en las empresas para lograr que los consumidores compren
o adquieran servicios directamente de las empresas, su estrategia puede radicar
en precios y calidad. A continuacion se presenta tabla sobre mercadeo directo,
(Véase tabla 14)

TABLA 14
MERCADEO DIRECTO

i Correo directo

. Catalogos

MERCADEQ DIRECTO “Infomerciales

Telecompras

| Ventas directas

Fuente: Belch George E. v Belch Michael A, 2007, Publicidad y promocion (perspectiva de la
Comunicacion de marketing integral) 6ta. Edicién, editorial McGraw-Hill, México

E-mailing
Abreviaciéon de Electronic mail. {Correo electranico). Es un servicio de red para

permitir a los usuarios enviar y recibir mensajes mediante sistemas de
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comunicacion electronicos. Principalmente se usa este nombre para denominar

al sistema que provee este servicio en Internet. mediante el protocolo SMTP. Por
medio de mensajes de correo electronico se puede enviar, no solamente texto,

sino todo tipo de documentos.

f. Mérketing interactivo y de internet
“Los medios interactivos permiten el flujo bidireccional de informacion, en el que

los usuarios participan y modifican la forma y contenido de la informacion que
reciben en tiempo real. A diferencia de las formas tradicionales de comunicacion
de marketing, como la publicidad, de naturaleza unidireccional, los nuevos
medios permiten que los usuarios se encarguen de diversas funciones, como
recibir y alterar la informacion e iméagenes, solicitar informacién, responder
preguntas y, por supuesto, comprar. Ademas de internet, otras formas de
medios interactivos son ios CD-ROM, quioscos de internet y television
interactiva. Sin embargo, el medic interactivo con el mayor efecto en el marketing

es internet, en particular su componente llamado World Wide Web.” (1:22)

Aungue internet es un medio promocional también es una herramienta de
comunicacién de marketing. por derecho propio. Debido a su naturaleza

interactiva, es una forma muy efectiva de comunicacidn con los clientes.

1.4 Analisis FODA

Es una herramienta de analisis estratégico, que permite analizar elementos
internos o externos a través de una matriz, en ia cual se conoceran las
fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas que puedan existir en el

medio donde se desenvueiva el estudio efectuado.

1.4.1 Analisis del entorno interno
FORTALEZAS (FO): son todos aqueilos elementos internos y positivos gue

diferencian al programa o proyecto de otros de igual clase.
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DEBILIDADES (DO): son probiemas internos, que una vez identificados y

desarrollando una adecuada estrategia, pueden y deben eliminarse.

1.4.2 Analisis del entorno externo
OPORTUNIDADES (DO): son aquellas situaciones externas, positivas, que se

generan en el entorno y que una vez identificadas pueden ser aprovechadas

AMENAZAS (FA): son situaciones negativas, externas al programa o proyecto,
que pueden atentar contra éste, por lo que llegado al caso, puede ser necesario

disefiar una estrategia adecuada para poder sortearla.

1.4.3 FODA
Es una herramienta que permite el analisis de elementos internos y externos de

una organizacién, a continuacion se presenta tabla sobre los elementos que lo

conforman. (Véase tabla 15)

TABLA 15
FODA

FORTALEZAS (FO)Son todos aquelios DEBILIDADES {DC) Son problemas internos, gue

elemenios internos y positivos que diferencian ' una vez identificados y desarroliando una adecuada

al programa o proyecto de otros de igual clase. : estrategia, pueden y deben eliminarse.

OPORTUNIDADES (DO) Son aquellas . AMENAZAS (FA) Son situaciones negativas,
situaciones externas, positivas, gue se generan i externas at programa o proyecte, que pueden atentar

en el enforno y que una vez identificadas | contra éste. puede ser necesario disefiar una

pueden ser aprovechadas. | estrategia adecuada para poder sortearla.

Fuente: elaboracion propia en base a Benavides Pafieda, Raymundo Javier, 2005
Administracion, 1ra edicion, editorial MoGraw-Hill
En sintesis:

+ las fortalezas deben utilizarse
» |as oportunidades deben aprovecharse
s las debilidades deben eliminarse y

e las amenazas deben sortearse
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CAPITULO I
DIAGNOSTICO MERCADOLOGICO DE UNA EMPRESA DEDICADA A LA
ELABORACION DE ENVASES PLASTICOS EN LA CIUDAD DE GUATEMALA .

En este capitulo se presentan jos hallazgos aicanzados en el trabajo de campo,
sobre la empresa dedicada a la elaboracion de envase plasticos en la ciudad de

Guatemala.

A solicitud de ia empresa y por confidenciatidad en el presente estudio se le
denominara, PLASGUA.

2.1 Metodologia aplicada para la realizacion del diagndstico
La metodologia de la investigacion juega un papel importante al proporcionar la
formacion tedrico—operacional, la concepcidn, ias técnicas cientificas para el

disefic y la conduccidn a ia investigacion.

2.1.1 Meétodo cientifico
Para realizar las actividades de la investigacion, se aplico el método cientifico en
sus tres fases indagadora, demostrativa y expositiva, los cuales ayudaron a

encontrar una soiucion a la problematica planteada.

« Indagadora: en esta fase se descubrieron nuevos procesos objetivos o
aspectos nuevos que influyeron en la investigacién realizada a la empresa
objeto de estudio.

s Demostrativa: esta fase se refiere al momentc en el que se efectuaron
las conexiones racionales entre los resultados alcanzados y la
comprobacidon de los mismos.

o Expositiva: en esta etapa se dan a conocer los resultados que se
obtuvieron en la investigacion realizada a la empresa en mencion los

cuales se daran a conocer a traves def informe final.



2.1.2 Técnicas

Los instrumentos utilizados para la realizacion de la investigacidon fueron:

Guia de entrevista (dirigida al gerente de ventas)

Realizada a través de un cuestionario estructurado, con preguntas abiertas y
cerradas, para indagar sobre factores generales, situacidbn actual de
PLASGUA, estabiecer aspectos clave y encaminar el trabajo de investigacion.
(Véase anexo 2)

Boleta de encuesta

Dirigida a ios clientes reales y potenciales de la empresa PLASGUA, a traves
de una boleta con preguntas cerradas, para conocer sobre factores generales
sobre producto, precio, plaza y mezcla promocional. (Véase anexo 3 y 4)
Censo

Se considerd el total de los clientes actuales de la empresa en estudio, asi

como los datos proporcionados por la Camara de la industria de Guatemala.

Clientes reales

Para la obtencion de datos de clientes de PLASGUA la empresa proporciond una

base de datos de de la siguiente manera:

Se informé que 50 empresas aparecen en la base de datos como inactivas ya
aue solo compraron 1 vez o hace mas de dos afics

75 clientes realizan compras una vez al afo

25 10 hace una vez cada 10 meses

50 empresas que han comprado en un tiempo menor a 6 meses a la fecha

Se determind realizar la presente investigacion con base a los clientes que

compran en un pericdo menor a 6 meses, siendo estas 50 empresas debido a

que PLASGUA considera como inactivos aguellos clientes que compran envases

en un periodo superior a este.
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Clientes potenciales

Se obtuvo una guia proporcionada por ia camara de la Industria de Guatemala,
de la cual se tomé a 46 empresas consumidoras de envases plasticos, las
cuales fueron clasificadas por gremial y que no pertenecieran a la base de datos

proporcionada por PLASGUA.

2.1.3 Proceso de la investigacion
Se fundamentd en adquirir, procesar y analizar la informacion de la fuente

externa primaria, respecto a clientes reales y potenciales en el mercado.

Asimismo, al plantear el problema se formalizo el trabajo de campo que consistio

en las siguientes etapas: (Véase figura 3)

FIGURA 3
PROCESO DE LA INVESTIGACION

Anglisis y
redaccion
final de los
datos

HivesLigacson

E[RTANTAST

Fuente: elaboracion propia, mayo de 2012
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2.2. Generalidades de la empresa objeto de investigacion
A continuacion se describe informacion que permite conocer la empresa en

estudio.

2.2.1 Descripcidn de la empresa en mencion

PLASGUA se dedica a la elaboracion de envases, los cuales distribuye a
distintas empresas de alimentos, agroquimicas y farmacéuticas que se
encuentran ubicadas en ia ciudad de Guatemala, su fin principal es abastecer al

mercado nacionai de envases.

2.2.2 Antecedentes de PLASGUA

PLASGUA fue fundada en fa ciudad de Guatemaia en el afio 1973. Esta
constituida como una empresa familiar. Ern sus inicios la empresa contaba
Gnicamente con 5 trabajadores y una maquina con la cual se realizan los
envases que eran ofrecidos por el gerente general de la misma, dicha persona se
encargaba de realizar la labor de ventas. Conforme pasaron los afios la empresa
logré la adquisicion de mas maquinaria y contraté a una persona mas que
ayudara en la labor de visitar y ofrecer ios productos gue la empresa ofrecia al
mercado {ocal. Después de varios afios la empresa incrementa las ventas y la

capacidad instalada y logra un crecimiento dentro del mercado.

A partir del afio de 1991, la empresa logra consolidarse de mejor manera en el
mercado local, empiezan a realizar ia ampliacion de las bodegas y la
construccion de las oficinas que actualmente ocupa, logrando una mejor posicion
en el mercado de los envases plasticos que distribuye; en el 2000, el hijo mayor

de los duefios toma el mando como gerente general de la empresa.



Actualmente se cuenta con tres plantas de produccion, cada una especializada

en diferentes ramos del campo del empaque, siendo los principales productos:

envases plasticos, tapaderas, etiquetas, cajas y preformas PET.

2.2.3 Situacion actual de PLASGUA

Actualmente |la empresa dedicada a la elaboracion de envases plasticos busca el
liderazgo en el mercado nacional, por to cual cuenta con una fuerza de ventas
capacitada y encargada de Ia realizacion del cierre de los negocios y el logro de
nuevos clientes, se cuenta con instalaciones propias, un area para la produccion

y bodegas para el almacenaje de estos.

Asimismo, participa en ferias industriales a través de las cuales da a conocer sus
productos a ios clientes reales y potenciales gque buscan un producto que llene

sSuUs requerimientos.

PLASGUA cuenta con una participacion en el mercado de un 14.35% (Véase
grafica 1) segun informacién obtenida en entrevista realizada al gerente de
ventas e investigacién en la gremial de productores de envases plasticos
localizada en ta Camara de la Industria de Guatemala, o que implica que existe

un mercado potencial al cual puede tener acceso.

La empresa se encuentra en un mercado competitivo, en cuanto a disefos de
envases, precios y disponibilidad, debide a ello se ha esforzado desde el 2007
por realizar innovaciones en sus productos io gue le ha permitido subsistir en la
industria det plastico, sin embargo, carece de objetivos mercadolégicos que le
ayuden en la implementacién de estrategias concretas en el departamento, lo

cual ha influido en el decremento de la cartera de clientes.
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GRAFICA 1
PARTICIPACION DE MERCADO DE ENVASES PLASTICOS
DE PLASGUA
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Otras £, 449154

\

Fuente: elaboracion propia con base al trabajo de campo. mayo de 2012.

2.3 Estructura organizacional

Actualmente, la empresa PLASGUA cuenta con una estructura

PLASGRIA: [4.16Y,

Prmpresa A, 12 .50%

Dragrosa O, 3400

Linpresa B, D70

organizacional

vertical integral, gue muestra ias relaciones jerarquicas de los distintos niveles.

Los departamenios gue lo componen son. gerencia general, ventas, finanzas,

produccion y recursos humanoes. (Veéase figura 4)
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FIGURA 4
ORGANIGRAMA GENERAL VERTICAL VIGENTE DE PLASGUA

PRESIDENTE
{
TTRENTE
GENERAL
ASISTENTE b
T
GERENCIA DL aerencia | laerencin DE Ggsggégggﬁ
VENTAS einanciera | teropucciont | B _
HUMANOS

haed VERDEDOR 1

— vtNOEDOR 2

—1 VENDEDOFR 3

— VERNOEDOR 4

Fuente: Administracion del Departamento de Recursos Humanos, PLASGUA. mayo de 2012

La empresa cuenta con un presidente, un gerente general encargado de llevar
los procesos administrativos, la gerencia de finanzas quienes manejan las
ingresos y egresos de la entidad. gerencia de ventas dedicada a las
negociaciones para la venta de los productos, gerencia de produccion, la cual
tiene como objetivo lievar a cabo el proceso de la elaboracion de los envases, y
gerencia de rectirsos humanos quienes contratan a trabajadores eficientes y
eficaces para la organizacién, asi como de brindar los servicios necesarios para

el mantenimiento de estos.

2.3.1 Visién
“Alcanzar el liderazgo en el mercado local e internacional mediante el suministro

de materiales de empaque con impresos de calidad en estructuras normales y
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especiales para nuestros clientes selectos, a través de los cuales, seremos

reconocidos.”

2.3.2 Misidn

"Satisfacer los requerimientos de nuestros clientes en el desarrollo y produccion
de sus materiales de empaque y sus innovaciones, mediante una relacién sana
de negociacidbn y sinergia con nuestros suplidores. Alcanzando con ello un
beneficic econdmico, moral y social para nuestros clientes, nuestros trabajadores

y nuestra misma empresa.”

2.3.3 Politicas de PLASGUA
A continuacién se encontraran las politicas internas, de ventas y crédito de la

empresa objeto de estudio.

s Politicas internas
* |Integridad  personal, como expresion de disciplina, orden, respeto,

honestidad y entusiasmo.

= Creatividad e innovacidn, como parte de nuestro reto diario para el
mejoramiento continuo.
» Completa comunicacion, con el cliente interno y externo.

= |dentificacion, como sentido de ia relacion y pertenencia con [a empresa.

o Politicas de ventas
Determinan los tiempos de entrega, dias plazo para realizar reclamos por
inconformidad del producto, minimos para poder producir envases y exclusividad

en productoes.

» Politicas de crédito

PLASGUA tiene politicas de crédito las cuales aplican a los clientes que llenan

los requisitos para la misma, el tiempo créditc va desde 15 dias para tramite de

cheqgue, de 0 a 30 dias de credito, 45 dias crédito y 60 dias crédito a clientes
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muy exciusivos y que ya tienen una antigliedad de trabajar con la misma, el
monto de los créditos va a depender $. 1.000.00 hasta $. 7,000.00 o mas

dependiendo del cliente al gue se le brinde el mismo.

2.4 Unidad estratégica de la empresa
La empresa cuenta con dos unidades estratégicas, las cuales se dividen por las

actividades que cumplen cada una, ias cuales se mencionan a continuacion:

« Ventas
Encargado del desarrollo v manipulacion de los productos, su funcion
consiste en introducir nuevos preductos ¢ perfeccionar los ya existentes,
hacer modificaciones a los estilos, colores, eliminacion de productos pasados
de moda, observacion de los nuevos desarrollos por parte de la competencia,
esto con el fin de crear mejores ganancias para la empresa que es el fin de

todo negocio.

+ Produccion
Encargado de fa fabricacion de los envases que ventas ofrece al mercado, por
lo cual, de este dependera la calidad, fa mejor eficiencia y ahorro de costos
que beneficien al precio que se ofrecerd a los consumidores de bienes

industriales.

2.4.1 Niveles de produccion y ventas
La empresa actualmente ha tenido ailgunas dificuitades en la venta de sus

envases plasticos, lo cual se observa en la siguiente gréafica: (Véase grafica 2)

39



GRAFICA 2
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Fuente: elaboracién propia con base al trabajo de campe mayo, de 2012

De acuerdo a 1a informacion proporcionada por PLASGUA, las ventas del 2011-
2012 han tenido un decremento significative, lo cual se ha podido observar de
acuerdo a la informacién proporcionada: el mes de junio 2011 fue uno de los
meses mas altes en cuanto a ventas se refiere, sin embargo a partir del mes de
julio los ventas comenzaron en decremento ocasionando el despido de personal

y reduccion en costos.

Por lo que, los meses de enero y febrero 2012 han marcado significativamente
tas ventas del nuevo afio y la busqueda de oportunidades que habran nuevos
proyectos y la busqueda de clientes, que puedan incrementar la cartera de

clientes actuales que posee hoy en dia la empresa.
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2.5 Mercado actual de PLASGUA

En entrevista, el gerente de ventas dio a conocer que actualmente la industria de
plasticos tiene un crecimiento importante en el mercado nacional debido a que
muchos consumidores de bienes industriales estan abandonando el vidrio para
sus empaques y tomando la opcidén de los envases plasticos debido a su

rentabilidad, durabitidad y precio.

Actualmente, PLASGUA tiene una participacién en el mercado de 14.35% con
relacion a las otras empresas proveedoras de plasticos en el mercado local, con
muy poce crecimiento anual de un 1.025 % esto debido al tipo de productos que
se venden, dato que fue proporcionado por la gerencia de ventas de acuerdo a

sus estadisticas medidas anualmente.

2.5.1 Analisis de la competencia
PLASGUA, se encuentra dentro de un mercado oligopdiico diferenciado de tres

competidores gue son sus rivales directos: (Véase cuadro 2)

CUADRO 2
COMPETENCIA DIRECTA DE PLASGUA
NOMBRE Y IPARTIC!PACION EN|
UBICACION ’;’;’gg?ggg VENTAJA COMPETITIVA EL MERCADO
__ NACIONAL
Empresa A Galones en PE Cuenta caon instalaciones
. ias. logrado aceptacién
Zona 1 de Boca | Litros en PE propias. ha
del Monte Villa | Canecas en PE de ios productos en €l mercado 12.5%

debido =z !os precios que

Canales, Envase PET ofracan ol mareado

Guatemala

Comercializa sus productos a
nivel nacional e internacional,
cuenta con una cartera amplia 9.7%
de clientes, sistema de
disiribucion adecuado.

Empresa B Galones de Pe

Zona 2 de Mixco, | Envases para
Ciudad Guatemala | farmaceuticos
Envases de PET

(Galones de PE
Envases para
zona 12, Ciudad | farmacéuticos
Guatemala Envases PET
Canecas

Se ubica en zgna franca, se ha
expandido a nivel internacional,
precios competitivos en e
mercado.

Empresa C
14.02%

Fuente: elaboracién propia con base al trabajo de campo, mayo de 2012,
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2.5.2 Tabla de precios comparativos de proveedores de envases plasticos

A continuacion se presenta cuadro comparativo de precios de productos que se

ofrecen al mercado. (Véase cuadro 3)

CUADRO 3

PRECIOS UNITARIOS COMPARATIVOS DE PLASGUA Y OTROS
PROVEEDORES DE ENVASES PLASTICOS

1 Precios

Descripcion Precios ;r::i?; ePr;:cr:,; .| empresa
PLASGUA A B . c
Galones en 160grs. PE Q.4.05 Q. 5.90 Q. 3.82 Q.4.03
Galé-ﬁ No. 5 en F’E.. Q. 3.80 Q. 3.81 Q. 3.54 Q. 3.82
Litros de 800ml. En PET 33 grs. | O 1.23 Q. 1.17 Q.1.25 Q. 1.19
Medic litro .I;ET en 21_3 grs Q. O_.QQ Q. 0.94 | Q. 102 Q.0.98

Fuente: trabajo de campo, maye de 2012
Base: 50 empresas de clientes reales y 46 de clientes potenciales

2.5.3 Informacién general sobre el plastico a nivel nacional

De acuerdo a informacion obtenida por la Comision de Plasticos en Guatemala

se indicd un crecimiento en la importacién en las resinas plasticas, asi como un

crecimiento de} 15% en el afios 2011 y se espera para el 2012 un crecimiento

minimo de un 10%.

Actualmente la industria de plastico nacional tiene la capacidad de competir con

cualquier pals, los principales productos que se producen son: cubiertos, sillas,

mesas, guacales, tinajas, tinacos, bolsas, basureros, envases para alimentos,

cosmeticos y agroquimicos.

El mercado local consumidor de envases plasticos adquiere el 756% del producto

importado, y el restante 25% se vende ai exterior
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2.6 Macroentorno
Fuerzas sociales que influyen en PLASGUA y estan fuera de su alcance las

cuales pueden indicarse como: demograficas, econdmicas, tecnoloégicas vy

politicas.

a. Fuerzas demograficas

Para la empresa el crecimiento de la poblacién influye considerablemente, ya
que de acuerdo a esto las industriales consumiran en mayor cantidad envases
para poder distribuir sus productos a supermercadeos, farmacias u otros, o que

genera mejores negocios.

b. Fuerzas econodmicas

La cantidad de empresas registradas en la camara de la Industria de Guatemala
como posibles compradoras de envases plasticos en total es de 246, dentro de
las cuales figuran industrias de alimenios, embotelladoras, cosméticos,
farmacéuticos y agroquimicos. (De las 246 empresas que se mencionan se

incluye {a base de datos proporcionada por PLASGUA).

La inflacion afecta a toda la poblacidn, pero se ha mantenido a un nivel
manejable, la cual no ha pasado de un digito a pesar de los precios del petroleo
y los combustibles derivados que afectan los costos de los plasticos cuyas
materias primas son derivadas del mismo, por o que, es de considerar que estas
industrias han mantenido un crecimiento importante en el mercado lo cual ha
venido a generar una tasa importante de emplec y una estabilidad econémica en

este sector.

c. Fuerzas tecnologicas
La tecnologia ha influenciado de manera directa a PLASGUA, ya que

actualmente en Guatemala ias empresas productoras de envases plasticos
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cuentan con opciones de paginas electrénicas que ayuden a los clientes en la

adquisicion de los productos.

Asimismo, la automatizacién en la produccién ha sido importante en las
industrias ya que esto ayuda en la reduccién de costos y a minimizar tiempos en
la elaboracion de envases, lo que les beneficia a las industrias ya que pueden

ser mas competitivas dentro del mercado.

d. Fuerzas politicas

En Guatemala no existen barreras arancelarias o politicas de importacion
adicional o especifica para la importacién de productos bajo la partida
3923.2190, por lo tanto no se puede citar ningan tipo de barreras.

Asimismo no existe subsidio o defensa comercial que se aplique para la

comercializacién de estos productos

Algunas empresas de plasticos en Guatemala realizan exportaciones bajo el

renglon aduanero 29-89 que los exonera de impuestos.

PLASGUA podria realiza algunas exportaciones de envases a otros paises bajo

el reglén 29-89 que corresponde a ia ley de maquilas.

Actualmente el cambio de gobierno no afecta las operaciones de las industrias
de plastico. por lo que PLASGUA puede comercializar sus productos sin ninguna
dificultad.

2.7 Hallazgos obtenidos de la entrevista a la gerencia de ventas

Se realizd entrevista con el fin de conocer la perspectiva sobre la situacion actual
de la empresa, producto, precio, plaza y mezcla promocional que se ofrece al
mercado actual de envases plasticos en la ciudad de Guatemala, esto con el fin

de obtener el diagnéstico respectivo de la empresa en estudio,
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En la realizacion de la investigacion, se entrevistd al gerente de ventas de

PLASGUA, sin embargo, debido a la confidencialidad de la misma, algunocs datos

se mantienen en privacidad.

2.7.1 Situacion de la empresa

La gerencia de ventas indico lo siguiente: los objetivos de la empresa se basan
en incursionar en el mercade iocal de los plasticos, satisfaciendo los
requerimientos de los clientes; como parte de sus politicas esta la creatividad e
innovacién y una comunicacion completa a través de la cual puedan brindar un

servicio y productos de calidad al mercado en el cual se encuentra la empresa.

a. Numero de trabajadores
Actualmente la empresa cuenta con 150 empleados, dentro de los cuales se

cuenta con personal administrativo y operacional, a través del cual se brinda todo

el soporte a los clientes actuales y potenciales.

b. Instalaciones
Se cuenta con instalaciones propias, en las cuales se ubican las oficinas, planta

de produccion, bodegas de almacenaje, asi, como venta al menudeo.

c. Competitividad
La ventajas que posee la empresa, ante otras del mismo sector es que cuenta

con diversidad de envases plasticos los cuales son ofrecidos al mercado,
ademas de proporcionar a los clientes la elaboracion de moldes exclusivos para
sus productos, asimismo cuenta con una certificacidon buenas practicas de

manufactura.

d. Debilidades indicadas por la gerencia de ventas
Dentro de las debilidades de la empresa esta el personal de ventas pasivo esto

debido a que los mismos no salen en buscan de nuevos clientes, solo se limitan
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al mantenimiento de la cartera que ya poseen, lo que se considera un limitante

en e} crecimiento de la cartera de clientes.

e. Capacitacion
No se cuenta actualmente con capacitaciones para el personal de ventas que

pueda ayudarle en la realizacién de negociaciones de ventas y crear vinculos
mas estrechos con los clientes potenciales y proporcionar a los reales eficiencia

en la solucién de sus dudas en cuanto al producto.

f. Productos
PLASGUA maneja una variedad de envases plasticos que ofrece al mercado

nacional, tanto envases genéricos como marcas privadas, dentro de los
materiales con mayor movimiento para la empresa se pueden menciona, el
polietileno, politereftalato de etileno, policloruro de vinilo, las presentaciones con
mayor movimiento son, galones, envases para refrescos, cosmeéticos y

agroguimicos.

g. Logotipo y slogan

El logo actual de la empresa es una “P” mayuscuia en color azul marino, la cual
llevan grabados la gran mayoria de los envases que distribuye, asimismo la no
se cuenta con slogan que dé a conocer los productos al mercado industrial que

sirve actualmente.

h. Cartera de clientes
La cartera de clientes actuales es aceptable, ya que los consumidores realizan

compras significativas de envases plasticos debido a que se provee de productos
de calidad, precios accesibles y tiempo de entrega, lo que ha hecho recurrente
las compras, sin embargo ia gerencia de ventas indico que en los Uitimos afos la
cartera de clientes ha tenido un crecimiento de 1.025% io que ha representado

un crecimientc muy bajo en relacion a las expectativas que se tienen, se
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manifestd la opinién de falta de estrategias adecuadas que ayudan a la fuerza de

venhtas en dar a conocer los productos que ofrece la empresa.

A continuacion se presenta cuadro que indica la clasificacion de los clientes de
PLASGUA. (Véase cuadro 4)

CUADRO 4
CLASIFICACION DE CLIENTES PLASGUA

CLASIFICACION DE LA CARTERA DE CLIENTES PLASGUA 2012

CLIENTES C't'lgl'\igss I VOLUMENES DE COMPRA  DIAS CREDITO Pi’g;‘;‘; :E
[ CLIENTESA 5 110,001 A 15,000 UNIDADES  60-90 DIAS_ MENSUAL
CLIENTESB 10 5,000A 10,000 UNIDADES | 45 DIAS MENSUAL
CLENTESC 15 [1000A4999UNIDADES ~ ~  30DIAS MENSUAL
CLIENTESD - 20 - 1A 999 UNIDADES CONTADO  TEMPORAL

Fuente: elaboracion propia, mayo de 2012

i. Mantenimiento
La empresa cuenta con una seccidén de mantenimiento, encargado de prever

inconvenientes en la maquinaria, asi como, de cubrir las eventualidades o

necesidades que se presenten para cubrir la demanda actual.

j. Precios
Los datos que se utilizan actualmente para fijar precios a los envases que se

distribuyen van desde la materia prima, energia eléctrica, depreciacion de
maquinaria, agua potable, entre otros, hasta el costc del personal administrativo.
Otro factor que influye en el precio, es la cantidad que se adquiera de los mismos

y la eficiencia de la maquinaria donde se producen los envases.

k. Plaza
De acuerdo al mercado en el que se mueve ia empresa en mencién, se indica

gque la distribucidn de los envases plasticos solo posee un canal para llegar al

consumidor, este es a través de: (Véase figura 5)
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FIGURA 5
CANAL ACTUAL DE DISTRIBUCION DE LA EMPRESA PLASGUA

Fuente' elaboraciéon propia con base a Fisher Laura, Espejo Callado Jorge Angel. Mercadotecnia.
3ra. Edicién. Delegacion de iztapalapa, México. McGraw-Hill, Pag. 267

La empresa cuenta con camiones y contenedores para la distribucidon de

envases piasticos, los cuales son utilizados en las entregas a los clientes con

pedidos superiores a mil unidades.

l. Promocién (mezcla promocional)
La promocién que utiliza la empresa para dar a conocer sus productos son:

¢ Publicidad

La empresa cuenta con muy poca publicidad en medios; actualmente su
presentacion la ha hecho sclamente en paginas amarillas del directorio
telefénico. (Véase figura 6) De acuerdo al anuncio visualizado, este no liena
las caracteristicas necesarias que puedan atraer a los clientes a leer el mismo,
ios colores no son atractivos al visualizarlo. la informacién que posee solo se
basa en su pagina electronica y nimero telefonico, y la imagen de los envases

es poco atractiva.

Asimismo, el gerente indico que hace mas de 5 afios se inserto en una revista
un anuncio referente a los envases gue ofrece la empresa (Véase figura 6}, sin
embargo no se midié el impacto que este produjo en los clientes y hasta la
fecha ha sido el Unico que se ha realizado, y del cual no hay ninguna
publicacion conservada como referencia que pueda darse a conocer de las

caracteristicas que este tuvo en dicha insercion.
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FIGURA 6
ANUNCIO DE DIRECTORIO TELEFONICO PLASGUA

y

Fuente: elaboracion directorio telefénico. paginas amarillas de publicar, afio 2012, pag. 262

FPromocidon de ventas
PLASGUA ne ha realizaao ningun tipo de promocién de ventas de acuerdo a
lo indicado por la gerencia, y no se ha considerado hasta el momento debido

al tipo de producto que la industria distribuye.

Relaciones publicas

De acuerdo a lo indicado por la gerencia de ventas de PLASGUA no ha
implementado tacticas enfocadas a mejorar las relaciones publicas, esto
debide a que la empresa no ha considerado como relevanie hasta el
momenio.

Venia personal

l.a empresa cuenta con 4 vendedores asignados a la cartera de clientes,
guienes deben visitar por lo menos una vez cada 15 dias a los clientes y
conocer sus requerimientos. necesidades y realizar negociaciones, asi como
prospectar nuevos clientes para la organizacion. Ventas es pieza importante

ya que su funcidon es imprescindible al momento de realizar cualquier
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acercamiento con el cliente y cerrar nuevos negocios. Sin embargo, la
empresa no cuenta con personal interno que pueda atender a los clientes en

sus requerimientos inmediatos y servir al cliente de manera eficiente.

Mercadeo directo

En la entrevista realizada a la gerencia de ventas, esta indico que
actuaimente no cuentan con ninglin medio de apoyo a los vendedores como
lo son catalogos de productos para poder llevar al momento de visitar a sus
clientes, por consiguiente, en las visitas optan por llevar muestras fisicas en
una bolsa plastica, las cuales muchas veces son obsoletas para el encargado
de compra debido a que estas no siempre son lo que ellos estan requiriendo,
por lo que son desechadas y esto implicando pérdida de producto para la

empresa.

Marketing de internet/ interactivo

Se cuenta con pagina de internet a través de la cual se puede tener acceso a
los productos que ofrece la empresa, asi como informacion de ubicacion de la
planta, numeros telefonicos y un segmento para contactarla via correo
electronico. La pagina esta elaborada en color azul con blanco la cual consta
de 5 segmentos los cuales son: “inicic”, que es la pagina donde estan las
generalidades; seguidamente “quienes somos” la cual se refiere a la historia
de la empresa, su mision y vision; “envases por familia” la cual muestra qué
productos ésta ofreciendo al mercado; “forma de contactar la empresa” y

‘buzén de sugerencias.”
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2.8 Informacidén recabada de encuesta de clientes reales
Los resultados cobtenidos, se basan en encuestas realizadas a los clientes reales
de PLASGUA, apoyados en los elementos de mercadotecnia que seran

desarrollados en los siguientes temas:

a. Producto
» Aspectos de adquisicion del envases plasticos
e Frecuencia de compra
» Medios de compra
b, Precio
e Consumo de envases
+ Medios de pago
+ Créditc por compra de envases
c. Plaza
» Preferencia de compra de envases plasticos
» Tiempo de entrega de envases piasticos
* Expectativas y dificultades en la compra de envases plasticos
d. Mezcla promociona!

c. Servicios

La metodologia utilizada para considerar como clientes reales a 50 empresas
consumidoras de envases plésticos, consistié basicamente en una base de datos
proporcionada por la gerencia de ventas de la empresa, los cuales cuentan con

una trayectoria de compra significativa y constante.
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2.8.1 Perfii de las empresas encuestadas (Véase cuadro 5)

CUADRO 6

PERFIL DE LAS EMPRESA ENCUESTADAS

| y )
Empresai | Empresa2 Empresa 3 -
Descripcion Aiimentos ‘l Farmacéuticos | Embotelladoras
i
. | .
Regién | oiudad Jludad - Ciudad Guatemala
|
| |
Zona * Ciudad capital Ciudad capital | Ciudad capital
Productos que envasa " Especias Capsulas | Bebidas (varias)
|
Numero de empresas | 8 ; 19 | 30
encuestadas ‘
i! |
f Constante : Constante

Frecuencia de compra || Constante

Fuente: trabajo de campo, mayo de 2012

Base 50 empresas de clientes reales. datos proporcionados por PLASGUA

Segun informacidn proporcionada por PLASGUA, las empresas gue compran

envases plasticos estan dedicadas a envasar

alimentos, bebidas vy

medicamentos, las mismas se encuentran en la ciudad de Guatemala y las

compras !as realizan de forma contante.
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a. Producto
PLASGUA es una empresa con diversidad de envases plasticos que ofrece

bienes industriales a los consumidores. {Véase cuadro 6}

CUADRO 6 .
ASPECTOS A CONSIDERAR AL ADQUIRIR ENVASES PLASTICOS
SEGUN CLIENTES REALES

ASPECTO | RESPUESTAS %
Calidad .4 28%
Presentacion o 0%
Tiempo de entrega 7 14%
Precio TR S 10%
Disponibilidad 7 14%
Tamafo :: A7 34%
Otros especifique . 0 - 0
TOTAL 50  100%

Fuente: trabajo de campo, mayo de 2012
Base: 50 empresas de clientes reales, datos proporcicnados por PLASGUA

Para los clientes reales es importante obtener productos de calidad, tamario del
envase gue consumen, precio competitivos, disponibilidad dei producto y tiempo
de entrega, estos son aspectos fundamentales al momento de la eleccidn de la
compra debido a que son fabricas de productos comestibles y presentan
compromisos con sus clientes y un incumpiimiento en la entrega implica

sancicnes.
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a.1 Dificultades en la adquisicion de productos

Se consultd a los clientes sobre las dificuitades que han identificado en cuanto a
la adquisicion de productos plasticos que consumen, obteniendo los siguientes

resultados: (Véase cuadro 7)

CUADRO 7 ]
DIFICULTADES IDENTIFICADAS EN LA ADQUISICION DE LOS ENVASES

PLASTICOS DE PLASGUA, SEGUN CLIENTES REALES

__RESPUESTAS %
Mala calidad ] T 14%
Precios excesivos 25 50%
Falta de disponibilidad 18 36%
Mala atencion 0 0
Otros 0 ; 0
TOTAL | 50 f 100%

Fuente: trabajo de campo, mayo de 20125
Base: 50 empresas de clientes reales, datos proporcionadeos por PLASGUA

L as necesidades de las industrias es obtener productos que llenen expectativas

de calidad, tiempo de entrega, disponibilidad y precios justos.

Los ciientes indicaron haber tenido dificultades en la adquisicion de sus envases,
de las cuales ias mas relevantes son haberse encontrado con precios excesivos
y falta de disponibilidad, io que ha ocasionado atrasos en sus producciones y la
busqueda de aiternativas de nuevos proveedores debido a esto.
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a.2 Frecuencia y medio de compra

La frecuencia de compra de envases piasticos y los medios a través de los
cuales se hacen por parte de los clientes, a continuacion se presenta cuadro de
resultados obtenidos: (Véase cuadro 8)

CUADRO 8 ,
FRECUENCIA Y MEDIO DE COMPRA DE ENVASES PLASTICOS
SEGUN CLIENTES REALES

FRECUENCIA DE COMPRA || MEDIO DE COMPRA
Concepto | Respuestas % | ;Concepto Respuestas| %
Diario 0 . | | Correo electronico 3 62%
Semanal | 15 L 30% ! FCompra directa ' 09 18%
Quincenal 5 10%  Viatelefonica 10 20%

Mensual 15 | 30% : Otros 0 | o
Otros 15 L 30% |
Total 50 © 100% ! | Total 50 100%
: | i |

Fuente: trabajo de campo, mayo de 2012
Base: 50 empresas de clientes reales, datos proporcionados par PLASGUA

De acuerdo a la encuesta realizada los clientes indicaron io siguiente: 15
empresas prefieren realizar sus compras semanalmente esto se debe al indice
de rotacion de sus productos. 15 lo hacen de manera mensual ya que el producto
que distribuyen lleva un poco mas de tiempo para su respectiva venta, y 14
empresas realizan sus compras de envases en un tiempo mayor a un mes
debido a gue aln son empresas pequefias y en crecimiento, por lo que no

requieren de muchos envases.

Asimismo, 31 clientes realizan sus compras a través de medios electronicos esto

debido a que es un medio muchc mas rapido y eficiente para eilo.
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a.3 Evaluacién de la calidad de los envases plasticos
En el siguiente cuadro se muestran los resultados sobre la evaluacién que hacen
los clientes con respecto a la calidad que el proveedor de envases plasticos le

ofrece al momento de adquirir fos mismos. {Véase cuadro 9)

, CUADRO 9 ,
EVALUACION DE LA CALIDAD DE LOS ENVASES PLASTICOS
SEGUN CLIENTES REALES

EVALUACION DE
CALIDAD RESPUESTAS %
20 40%
Excelente e
12 24%
Buena : )
18 36%
Regular )
' o} 0
Mala L : _ R
Muy mala 0 e °
TOTAL ! 50 100%

Fuente: trabajo de campo, mayo de 2012
Base: 50 empresas de clientes reales, datos proporcionados por PLASGUA

Segun encuestas realizadas a los encargados de compras, 20 indicaron que el
producto es excelente y que liena sus expectativas al momento de realizar las
compras, 12 que es bueno y que el mismo puede ser aun mejor, y 18 que es
regular, por {o que se debe tomar en cuenta la opinion de los clientes y buscar
soluciones que ayuden a cumplir con la calidad que busca el cliente al momento

de realizar la adquisicion de envases plasticos.
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a.4 Consumo de envases de los clientes reales

De acuerdo a la encuesta realizada, se presenta a continuacién la grafica sobre
el consumo de productos plasticos por parte de ios clientes actuales. (Véase

grafica 3)

GRAFICA 3

Clientes

1a 1000 1001 5000 SU401x 140060 otros

Volumen de compra de envases pidsticos w.j

Fuente: trabajo de campo, mayo de 2012
Base: 50 empresas de clientes reales, datos proporcionados par PLASGUA

Los cliente reales indicaron sus diferentes niveles de consumo de envases que
adquieren para el empaque de sus productos, por lo que 10 indicaron que
compran en escalas superiores a las 10,000 unidades de envases esto debido al
mercado al que abastecen, 13 consume de 5,000-10,000 unidades la cantidad de
compra depende de la demanda dei mercado, 15 adquieren de 1,001-5,000

unidades esto debido a que su producic es muy lento en cuanto a rotacion.
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b. Precio
El precio dei producto es parte esencial en el mercado, por lo que el mismo

puede variar dependiendo el volumen de la compra o del medio de pago a traves

del cuales se realice el mismo.

b.1 Medios de pago

Los medios y formas de pago son importantes para las empresas que adquieren
productos plasticos, por lo que a continuacidn se presentan los resultados
obtenidos en encuesta realizada. (Véase cuadro 10;

CUADRO 10
FORMAS Y MEDIOS DE PAGO
SEGUN CLIENTES REALES

~FORMA DE
__ PAGO RESPUESTAS | | MEDIOS DE PAGO RESPUESTAS
_ Contado ~ 10 20%

Efectivo 14 28% . ' Crédito 30 dias 27 54%
Cheque 17 _34% Crédito 45 dias 3 6 12%
Trasferencia 19 38% | |Credito 60 dias 7 14%
bancaria L L -
Otros | o | 0 ;  Crédito 90 dias 0 0
TOTAL " 50 ' 100% | TOTAL 50 | 100%

Fuente: trabajo de campo, mayo de 2012
Base' 50 empresas de clientes reales. datos proporcionados por PLASGUA

Los encuestados indicaron que actualmente la forma de pago la realizan en su
mayoria a través de cheque y transferencia bancaria, debido a que este medio
les proporciona una medida mas rapida de ser efectuadas desde las oficinas;
asimismo, 14 de los clientes manifestaron preferir hacer sus compras en efectivo

y directamente en Ias instalaciones de la empresa de plasticos.

Los clientes manifestaron que los medios de pago mas utilizados por ellos son

contado y crédito, siendo de mayor relevancia tas ventas al crédito debido a que
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les genera la posibilidad de mayor adquisicion de productos y tiempo para vender

y cancelar lo adquirido.

c. Plaza
El lugar para la venta del productc y la distribucion del mismo es importante,

PLASGUA distribuye los mismos de una forma directa a sus clientes, siendo su

canal de distribucién fabricante-consumidor industrial.

¢.1 Preferencia de proveedores

En el siguiente cuadro se presenta la cantidad de proveedores a los que les
compran los clientes actuales, asi como la razon de preferencia de los mismos.
(Vease cuadro 11)

CUADRO 11
PREFERENCIA DE OTROS PROVEEDORES
SEGUN CLIENTES REALES

PROVEEDOR ELECCION DE PROVEEDOR
% TOTAL
2 70% | 23 los prefieren | 7 por precio . 5 por tiempo de 35
porcatidad | ____ entrega
3 . 30% 7 los prefieren | 5 por precio | 3 por tiempo de 15
por calidad | entrega
TOTAL | 100% 30 12 8 50

Fuente trabajo de campo. mayo de 2012
Base: 50 empresas de clientes reales, datos proporcionados per PLASGUA

De acuerdo a ia informacidn proporcionada por los clientes reales, poseen mas

de un proveedor para la compra de sus productos.

Estos indicaron lo siguiente: el 70% clientes indicaron tener dos proveedores
para el suministro de sus envases plasticos esto debido a la calidad, precio y
tiempo de entrega, y el 30% indicaron que realizan compras a 3 proveedores que
los abastecen de en sus requerimientos.
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c.2 Generalidades a considerar del proveedor
Se solicito informacion a los clientes de los aspectos a considerar al momento de
realizar compras de envases al proveedor actual, obteniendo los siguientes

resuitados: (Véase cuadro 12)

CUADRO 12
ASPECTOS A CONSIDERAR EN LA COMPRA DE LOS ENVASES
PLASTICOS, SEGUN CLIENTES REALES

ASPECTOS A CONSIDERAR RESPUEs'YAS
0,
Realiza pedidos previos a sus proveedores @ 100% o 100%
Recibe entrega a domicilio  74% | 26% | 100%
E! proveedor ilena expectativas de compra 100% 0 100%

Fuente: trabajo de campo, mayo de 2012
Base: 50 empresas de clientes reales, datos propercionados por PLASGUA

Los clientes reales deben realizar sus pedidos por anticipado al proveedor para

que este pueda suplir la necesidad de los mismos.

Al consuitarles sobre las condiciones de compra de los envases, 37 indicaron
recibir servicio a domicilio en la entrega del producto siempre y cuando los
mismos sean de acuerdo con ios minimos de compra; se consideran aceptables

las condiciones del proveedor.

d. Mezcla promocional
La mezcla promocional es una herramienta en mercadotecnia que pretende

ayudar y dar impulso a productos en el mercado.
+ Publicidad



A continuacién se observa una serie de preguntas realizadas a los clientes reales
en las cuales se pretende conocer sus opiniones con respecto a la publicidad de

la empresa. (Véase cuadro 13)

' CUADRO 13
ANALISIS DE LA PUBLICIDAD DE PLASGUA
SEGUN CLIENTES REALES

DESCRIPCION Si
Publicidad - _ _ o
Existe visualizacion de publicidad dei proveedor 100% | 0 100%
La publicidad que ha observado a persuadido en su - 100%
decision de compra _ 25% . 7%
Le parece atractiva la publicidad que utiliza el 100%
proveedor B . 10% 90%
Considera que la informacién que contiene el _
anuncio es suficiente para realizar una decision de | 100%
compra___ . 15% 85% ]

Fuente: trabajo de campo, mayo de 2012
Base: 50 empresas de clientes reales, datos proporcionados por PLASGUA

De acuerdo a la informacion recolectada con respecto a publicidad, los clientes
reales indicaron que los anuncios si influyen en la decisibn de compra, la
infformacién  que PLASGUA proporciona a sus clientes es poco atractiva;
asimismo se indico gue se necesita poseer mas detalles sobre los productos que
ofrece la empresa, ya que la actual es muy escasa al momento de realizar la

blusgueda de proveedores de envases plasticos.

Se deben elaborar anuncios mas atractivos para ios clientes y que estos cumplan
con las expectativas, y que efectden la funcion de mantener informado al
mercado sobre los productos gque se ofrece.

¢ Promocion de ventas

Al consultar a los clientes sobre las promociones gque ofrece la empresa ellos

indicaron fo siguientes: (Véase cuadro 14)
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CUADRO 14

ANALISIS DE LA PR,OMOCION DE VENTAS DE PLASGUA
SEGUN CLIENTES REALES

DESCRIPCION sl NO |TOTAL
Promocion de ventas _ :
Las promociones de ventas influyen en la decision | 100%
de compra N 100% 0
Ha recibido algun tipo de promocién por parte de 100%
sus proveedores o 0 100%
Le gustaria recibir promociones que incentiven fa 100%

o (]

compra 100% 0 o

Fuente: trabajo de campo. mayo de 2012

Base: 50 empresas de clientes reales, datos proporcionades por PLASGUA

La influencia que tienen para los encargados de compra contar con promociones

es de mucha importancia, ya que motiva a la realizacién de mayores compras e

influyen al momento de elegir al proveedor que les suministrara los productos,

por lo que la empresa pueda enfocar este tipo de sugerencias dentro de sus

planes de ventas.

PLASGUA actualmente no posee ningun tipo de promocién, por lo que deben

implementar tacticas que logren influenciar al cliente sobre la realizacion de

compras mas consecutivas y rapidas, con lo cual se puede atraer a mas clientes

para la empresa.
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¢ Relaciones publicas

Los clientes indicaron lo siguiente ai referirse a las relaciones publicas que utiliza

la empresa para mejorar su imagen. (Véase cuadro 15)

CUADRO 15

ANALISIS DE LAS RELACIONES PUBLICAS DE PLASGUA

SEGUN CLIENTES REALES

DESCRIPCION si NO |TOTAL
Relaciones publicas

Su proveedor realiza relaciones publicas 0 100% | 100%
Conoce algun tipo de relaciones publicas que 100%
maneje su proveedor 0 100% °

Fuente: trabajo de campo, maye de 2012
Base: 50 empresas de ciientes reales, datos proporcicnados por PLASGUA

Al consultar a los clientes sobre las relaciones publicas que la empresa ha

efectuado, elios indicaron no conocer hasta el momento ningdn tipo de actividad,

informacion gue coincidié con Ia entrevista realizada al gerente de ventas.

Por lo anterior, se deben crear estrategias que ayuden a mejorar la imagen tanto

interna como externa y crear una mejor identificacion de la marca por parte de

los clientes y un compromisc mas fuerte entre los colaboradores y la empresa.
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+ Venta personal

La venta personal es importante para las empresas industriales, al consultarles a

los clientes ellos indicaron lo siguiente: (Véase cuadro 16)

CUADRO 16

ANALISIS DE LA VENTA PERSONAL DE PLASGUA

SEGUN CLIENTES REALES

TOTAL

DESCRIPCION sl NO

Venta personal L

Tiene visitas frecuentes de su proveedor 28% | 72% _ 100% |
Influyen las visitas de su proveedor en fa decision 100%
de compras _ 75% 25% _°
Existe personal de servicio al cliente interno en la 100%
empresa que pueda ayudarlo con sus inquietudes ' 0 100% adts
Ha recibido respuesta inmediata a sus inquietudes 100%
por parte de su vendedor 20% 80% °

Fuente: trabajo de campo, mayo de 2012

Base: 50 empresas de clientes reales, datos proporcionados por PLASGUA

Los encuestados indicaron que son visitados frecuentemente por los vendedores

de PLASGUA. las visitas constantes consiguen pedidos, conocer necesidades

del clientes y expectativas de los productos que adquieren; sin embargo,

indicaron gue no existe personal interno que pueda ayudaries al momento de

dudas o de realizar pedidos de emergencias que puedan darse.

Al consultarles sobre la facilidad de recibir respuestas inmediatas por parte de su

vendedor, ellos indicaron que esta no es atendida con la urgencia del caso, por lo

que para elios es importante contar con personal interno en la empresa que

pueda ayudarles y mejorar los estandares de calidad en cuanto a una atencion

rapida y solucion a sus necesidades.
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e Mercadeo directo

PLASGUA ofrece variedad de envases plasticos, por lo gue al consultaries a los

clientes sobre mercadeo directo ellos indicaron: (Véase cuadro 17)

CUADRO 17

ANALISIS DEL MERCADEO DIRECTO DE PLASGUA

SEGUN CLIENTES REALES

DESCRIPCION @

TOTAL:

Mercadeo directo ; I
Existe recepcion de catalogos de productos a traves : 100%
de correo electrénico . 0 100%

influye en su decision de compra el poseer un 100%
catalogo de productos 75% 25%

Ve positivo recibir informacién inmediata a traves 100%
del correo electronico . 85% 15%

Le gustaria recibir cataiogo de productos por correo 100%
electrdnico 100% 0

Fuente: trabaj-é'a—é'bgmpo, mayo de 2012
Base: 50 empresas de clientes reales, datos proporcionados por PLASGUA

Los encargados de compra indicaron no conocer sobre catalogos de productos

que ofrezca PLASGUA, indicando que si es necesario contar con este tipo de

herramientas debido a que esto agilizaria !a decisiéon de compra del producto

idéneo que sea requerido por ellos.

Al consultar sobre el envio de correos electronicos que contengan el catalogo de

productos, ellos indicaron gque seria una excelente opcidn ya que esto les

beneficiaria en cuanto a reduccion de tiempo; actualmente los vendedores llevan

muestras fisicas de los productos, lo que puede tardar hasta dos dias en llegar

las mismas, y esto les perjudica en cuanto a la toma de decisiones y adquisicion

de productos de forma rapida.
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d.1 Publicidad de! proveedor

De acuerdo a encuesta realizada se solicité informacién a los clientes sobre los
medios de publicidad que es utilizado por el proveedor de envases plasticos,
para dar a conocer los productos que ofrece, a lo gue indicaron: (Véase cuadro
18)

CUADRO 18
MEDIOS EN QUE HA VISTO PUBLICIDAD DE PLASGUA
SEGUN CLIENTES REALES

MEDIOS PUBLICITARIOS RESPUESTAS %
Radio .0 0
Television o 0 0
Vallas publicitarias ) - 0 0
Prensa 8 0
Guias teiefonicas 28 .. 96%
Revistas industriales 4 28%
Pagina de internet 8 16%
Volantes _ 0 s 0
Afiches ﬁ 0 0
Otros, especifique 0 0
TOTAL 50 100%

Fuente:‘tra-ﬁéjo de"\éémpo, mayo de 2012
Base: 50 empresas de clientes reales, datos proporcionades por PLASGUA

Los clientes indicaron haber visto publicidad de PLASGUA a través de la guia
telefénica, ya que es un medio por el cual se pueden localizar a empresas que

fabrican envases plasticos.
La revista es un medio publicitario a través dei cual 14 de los encuestados opind

haber encontrade informacién del proveedor, indicando que esta publicidad la

visualizo hace mas de § anos a través de !a revista mercados y tendencias.
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d.2 Medios de publicidad que gustan los clientes reales

De las encuestas realizadas a los clientes, se les consulté sobre el tipo de
publicidad que ellos recomendarian a su proveedor para que dé a conocer los
productos que ofrece al mercado, obteniendo el siguiente resultado: (Véase
cuadro 19)

CUADRO 19
PUBLICIDAD RECOMENDADA A PLASGUA
SEGUN CLIENTES REALES

MEDIOS PUBLICITARIOS RESPUESTAS | %
Television 0 0
Vallas publicitarias ! 0 0
Prensa : _g | __10%
Guias teiefénicas 25 50%
Revistas 12 24%
Pagina de internet " 8 16%
Volantes | 0 | 0
Afiches : {} 0
Otros, especifique : 0 | G
TOTAL | 50 _ 100%

Fuente: trabajo de campo, mayo de 2012
Base: 50 empresas de clientes reales, datos proporcionados por PLASGUA

De acuerdo a ta informacion obtenida en la encuesta realizada, los clientes
recomiendan a PLASGUA realizar publicidad de sus productos a traves de
prensa, revistas, guia telefonica y pagina de internet, ya que estos son los

medios gue mas utilizan al momento de buscar un proveedor envases plasticos.
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e. Servicios
Segun encuesta realizada el cliente percibe los servicios que presta la empresa

de plasticos, de la siguiente manera: (Véase cuadro 20)

, CUADRO 20
CALIFICACION DE LOS SERVICIOS OFRECIDOS POR PARTE DE PLASGUA
SEGUN CLIENTES REALES

SERVICIO PRESTADO POR LA EMPRESA DE
PLASTICOS o

B Excelente | Bueno | Regular | Malo malo TOTAL
Labor del vendedor ' |

asignado - 32% 52% 16% 0 | 0 | 100%_
Servicio que le ofrece | | -
la empresa | 40% | 50% . 10% 0 0 100%

Fuente: trabajo de campa, mayo de 2012
Base: 50 empresas de clientes reales, datos proporcionados por PLASGUA

De acuerdo a la informacién proporcionada por los encargados de compras, en
las encuestas realizadas indicaron recibir buena atencion por parte de la
empresa de envases plasticos, lo cuai lo ven reflejado en un buen servicio,
entregas a domicilio, vendedores asignados a sus cuentas y personal disponible

al momento de requerir informacion.
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e.1 Tiempo de entrega y servicio por parte del vendedor
En el siguiente cuadro se presentan los resultados obtenidos sobre el tiempo de
entrega de productos a los clientes, asi como el servicio que presta el vendedor,

a lo cual los clientes opinaron de la siguiente manera: (Véase cuadro 21)

] CUADRO 21
OPINION DE LA ENTREGA DEL PRODUCTO Y SERVICIO PRESTADO
POR EL VENDEDOR SEGUN CLIENTE REAL

DESCRIPCION s No | TOTAL
Los pedidos son entregados a tiempo ' 48% 52% 100%
i | _ Bl
|
El vendedor resuelve sus dudas | 58% 42% 100%

Fuente: trabajo de campo, mayo de 2012
Base: 50 empresas de clientes reales, datos proporcionados por PLASGUA

De acuerdo a la informacion proporcionada por tos clientes reales, se indicé que
la entrega de los pedidos es deficiente debide a que 52% clientes encuestados
indicaron no recibir sus pedidos a tiempo, lo cual les ha generado problemas en
sus producciones esto debido a que ellos utilizan estos empagues para llevar

sus productos al mercado.
Asimismo, consideraron que ios representantes de ventas les han brindado la

informacion requerida en su momento, aungue cabe destacar que 42% indicaron

todo lo contrario.
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e.2 Atencidn
Se consultdé sobre la atencién recibida por parte de los colaboradores de la
empresa objeto de estudio, a lo que los encuestados respondieron de la

siguiente manera: {(Vease cuadro 22)

_ CUADRO 22
CALIFICACION DEL SERVICIO BRINDADO POR PLASGUA,
SEGUN CLIENTES REALES

':'if;%"Descripcién Maio I| Regular! Bueno || Excelente :‘;TO_‘{AL |

Cortesia 0 12% | 60% o 28% 100%

Rapidez 00 | 4% 6% 100%

Confianza 0 6% | 6% | 2a% 100%

Eficiencia !_ o 0 i 74% | 26% 100%

Amabitidad 0 20% | 58% | 22% 100%

Disponibilidad para| | |

atenderle 0 0 L T2% 28% 100%
| i |

Seguridad y '; | |

Confianza 0 | 0 . 78% | 22% 100%
: : | |

Fuente: trebejo de campo, maye de 2012
Base: 50 empresas de clientes reales, mercado ciudad de Guatemala

PLASGUA es una empresa dedicada a ia elaboracion de envases plasticos,
parte de sus valores es garantizarles un servicio cortes, rapido, confiable,
eficiente, amable, personal disponible para atenderie en el momento preciso y
seguridad en quienes estan a disposicion de los requerimientos que los clientes
realizan, por lo gue de acuerdo a encuestas realizadas los encargados de

compra los califican como bueno y excelente.
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2.9 Informacién recabada de encuesta de clientes potenciales

La metodologia utilizada para considerar como clientes potenciales a 46
empresas consumidoras de bienes industriales. consistid basicamente en
busquedas del directorio de fa Camara de la Industria de Guatemala en los
cuales se encuentran registrados estos establecimientos, los cuales cuentan con

intencion de compra y adquieren productos plasticos de diferentes proveedores.

El cliente potencial encuestadc debe ser empresas consumidoras de envases
plasticos, no ser cliente actual de PLASGUA, realizar compras por lo menos una
vez ai afo, estar ubicada en la ciudad de Guatemala, que posea interés en
satisfacer las necesidades y expectativas que el mercado le requiere y sobre
todo estar a ia vanguardia. De acuerdo a los resultados obtenidos en el estudio
realizado y respaldado en las encuestas a los clientes potenciales con base en
los elementos de mercadotechia seran evaluados los siguientes elementos:
a} Producto
» Aspectos ai adquirir envases plasticos
» Frecuencia de compra
¢ Medios de compra
b} Precio
e Consumo de envases
« Medios de pago
e Crédito por compra de envases
c) Plaza
» Preferencia de compra de envases plasticos
» Tiempo de entrega de envases plasticos
» Expectativas y dificultadas en la compra de envases plasticos
d) Mezcla promocional

e) Servicios
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2.9.1 Perfil de las empresas encuestadas

CUADRO 23
PERFIL DE LAS EMPRESA ENCUESTADAS

Empresa 1 Empresa 2
Descripciéon Alimentos Farmacéuticos i
Regidn Ciudad Ciudad Ciudad
__IGuatemala Guatemala Guatemala
Zona

Ciudad capital

Productos que

envasa o
. Alimentos

Ciudad capital Ciudad capital

. Capsulas Bebidas (varias)
Nuamero de i
empresas |
encuestadas _ 18 7 21
Frecuencia de |
compra Constante | Constante Constante

Fuente: trabajo de campo, mayo de 2012

Base: 46 empresas de clientes potenciales. informacién brindada por directorio de la CIG

De acuerdo a la informacion proporcionada por Camara de la Industria de

Guatemala, en el cuadro 23 se puede observar el nimero de industrias que son

clientes potenciales los cuales son un mercado atractivo para el ofrecimiento de

los productos plasticos a nivel industrial que ofrece PLASGUA.




a. Producto
Ofrecer un producto que reuna las caracteristicas y atributos que buscan los

clientes potenciales es fundamental para todas aquellas empresas que quieran

incursionar en el mercado.

a.1 Adquisicién de productos por parte de los clientes potenciales

A continuacion se presenta informacion sobre la opinién de los clientes
potenciales sobre aspectos que consideran al adquirir sus productos. (Vease
cuadro 24)

CUADRO 24 ,
ASPECTOS A CONSIDERAR AL ADQUIRIR ENVASES PLASTICOS

SEGUN CLIENTES POTENCIALES

 ASPECTOS . RESPUESTAS | % ..
Calidad _ | 12 ! - 26%
Presentacion | 0 _ 0
Tiempo de._entrega ] __8 | 17%
Precio 8 :; 17%
Disponibitidad 3 _ 7%
Tamafio . 15 ; 33%
Otros especifigue 0 0
TOTAL o 46 100%

Fuente: trabajo de campo. mayo de 2012
Base: 46 empresas de clientes potenciales. informacién brindada por directorio de la CIG

De acuerdo, a encuestas realizadas sobre aspectos que consideran los clientes
potenciales al momento de adquirr los envases plasticos, indicaron que la
calidad det producto que adquieren es importante debido a que este debe llenar
caracteristicas importantes para envasar el producto, asimismo el tamafio del

envase debe de ser acorde a sus necesidades y demandas del mercado
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a.2 Dificultades en la adquisicién de productos
A continuacion se presenta un cuadro en el cual se da a conocer las deficiencias
que los consumidores de bienes industriales han identificado al momento de

adquirir envases plasticos. (Véase cuadro 25)

CUADRO 25
DIFICULTADES IDENTIFICADAS AL MOMENTO DE ADQUIRIR ENVASES

PLASTICOS EN OTRAS EMPRESAS, SEGUN CLIENTES POTENCIALES

| DEFICIENCIAS RESPUESTAS L %
Maia calidad __ | | __ 16 | 35%
Precios excesivos ' 13 28%
Falta de“disppnibilidad | | 17 _ 37%
Mala atencion L | ' 0

Otros | | . 0 0

TOTAL 46 100%

Fuente: trabajo de bampo, mayo de 2012
Base 46 empresas de clientes petenciales, informacién brindada por directerio de la CIG

De acuerdo a encuestas realizadas, los clientes potenciales indicaron que han
encontrado en los productos gue adquieren mata calidad, precios altos y falta de
disponibilidad respectivamente, lo que ha motivade a buscar otras opciones de
proveedores de envases, momento que ofras empresas pueden aprovechar a
ofrecer los productos que poseen y desean incursionar para ampliar su cartera

de clientes en el mercado de los plasticos en Guatemala.
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a.3 Frecuencia y medios de compra

La frecuencia de compra permite identificar a clientes potenciales, de acuerdo a

la informacién solicitada en encuesta realizada se obtuvieron los siguientes

resuitados: (Véase cuadro 26)

CUADRO 26 ,
FRECUENCIA Y MEDIOS DE COMPRA DE ENVASES PLASTICOS
SEGUN CLIENTES POTENCIALES

FRECUENCIA DE COMPRA . MEDIO DE COMPRA -~
Concepto | Respuestas | % - iConcepto Respuestas %
Diario 0 o | Coreo 18 39%

! ] electronico ]
Semanal 5 | 11% ||Compradirecta 16 35%
Quincenal | 12 | 26% | |Viatelsfonica 12 26%
Mensual 16 35% . ' Otros 0 0
Otros 13 28%
Total 50 100% ;  Total 50 100%

Fuente® trabajo de campo, mayo de 2012

Base. 46 empresas de clientes potenciales, informacion brindada por directoric de la CIG

En la investigacion realizada se determiné que los clientes realizan sus compras

de la siguiente manera: 26% de forma quincenal debido a que sus productos

estan en constante movimiento, 35% de forma mensual debido a que los

productos que ofrecen al mercado son de una rotacion mas lenta y 28% en un

piazo mayor a un mes, debido a que los productos gue envasan en los mismos

son de consumo muy ento



Asimismo, los clientes potenciaies comentaron que las compras las prefieren
hacer a través del correo electronico y de forma directa ya que es una manera

mas rapida de obtener respuestas a sus requerimientos.

a.4 Calidad de los envases plasticos

Segun los clientes potenciales, los productos deben ser evaluados para su
adquisicién y de acuerde a encuesta realizada indicaron lo siguiente: (Véase
cuadro 27)

, CUADRO 27 ,
EVALUACION DE LA CALIDAD DE LOS ENVASES PLASTICOS QUE
COMPRAN LOS CLIENTES POTENCIALES A OTROS PROVEEDORES

l“ﬁ‘dﬂ'\LUACION DE LA CALIDAD RESPUESTAS { %
Excelente 25 : 54%
Buena _ 15 33%
Regular - 6 13%
Mala _ - 0 0
Muy o N
TOTAL 46 100%

Fuente: trabajo de campo, mayo de 2012
Base: 46 empresas de clienies potenciales, infarmacion brindada por directorio de la CIG

De acuerdo a encuestas realizadas, se determiné que los productos que ofrecen
las industrias de plasticos llenan ios requisitos de calidad solicitados por las
empresas que consumen envases plasticos, por lo que de acuerdo a los
encargados de compras el producto que adquieren es bueno, sin embargo el
13% indica que los clientes potenciaies indican que los productos son regulares
lo que revela que estos pueden ser atraidos por otros proveedores de envases

gue les ofrezcan ios requerimientos de calidad que ellos buscan.
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b. Precio
El precio del producto es determinante al momento de la eleccidn de la compra y

del proveedor que se elegiran los clientes potenciales.

b.1 Consumo de envases de los clientes potenciales

De acuerdo informacién obtenida en las encuestas realizadas, se presenta la
siguiente grafica sobre el consumo de envases plasticos por parte de los clientes
potenciales. (Véase grafica 4)

GRAFICA 4
~ CONSUMO DE ENVASES SEGUN CLIENTES POTENCIALES

Chontes

lros

Fuente: trabajo de campeo, mayo de 2012
Base: 46 empresas de clienies potenciales, infermacion brindada por directoric de la CIG

De acuerdo a la informacidon obtenida se comprobd que los clientes potenciales
son un mercado bastante atractivo en cuento a la compra de envases plasticos
que realizan a nivel industrial debido a que los volumenes de compra son
bastante considerables, por ic gue se puede aprovechar y crear estrategias que

atraigan a estas industrias a realizar compras a PLASGUA.
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b.2 Formas y medios de pago
Los clientes potenciales poseen distintas manera de cancelar los productos
plasticos que consumen, en encuesta realizada ellos respondieron de la

siguiente manera: (Véase cuadro 28)

CUADRO 28
FORMAS Y MEDIOS DE PAGO, SEGUN CLIENTES POTENCIALES
FORMA DE | . MEDIOS DE o
© PAGO RESPUESTAS PAGO RESPUESTAS
Efectivo .4 30% | ;Contado 14 30%
! _ : L | |
Cheque 9 20% . !Crédito 30 dias ;| 21 46%
Trasferencia 23 © 50% ' |Crédito45dias @ 6 13%
bancaria ; : -
Otros 0 0 lcredito60dias | 3 7%
: ' -Crédito 90 dias | 2 4%,
i - :
TOTAL ' 50  100% _|TOTAL - 80 100%

Fuente: trabajo de campo, mayo'de 2012
Base 46 empresas de clientes potenciaies, informacion brindada por directorio de la CIG

Los clientes potenciales poseen maneras distintas de pago a sus proveedores de
envases plasticos, por Io que indicaron lo siguiente: 14 empresas pagan en
efectivo, 23 realizan transferencias al momento de realizar el pago de sus

productos, esto debido a la seguridad y rapidez con que puede ser realizado el

pago.

De acuerdo a la informacion obtenida, los clientes potenciales en su mayoria
utilizan crédito al realizar sus compras de envases plasticos, por io cual se deben
de crear estrategias que impulsen la realizacion de compras de contado y esto
genere la obtencion de efectivo que ayude en la liquidez de negocio y mejore las

utilidades.
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c. Plaza
El lugar de distribucién de los productos y los medios para realizar este proceso,

es de suma importancia para los proveedores de envases plasticos y que buscan

un acercamiento con aquellos ciientes potenciales en el mercado.

¢.1 Niimero de proveedores y razon de preferencia
Se encuestaron a los clientes potenciales acerca de la cantidad de proveedores
que les suministraban envases plasticos vy la razon de preferencia, a lo que

indicaron: (Véase cuadro 29)

CUADRO 29
PREFERENCIA DE PROVEEDORES
SEGUN LOS CLIENTES POTENCIALES

. PROVEEDOR ELECCION DE PROVEEDOR
% i TOTAL
2 [ 62% | 19 los prefieren | 4 por precio | 6 por tiempo de 29
_ . porcalidad : entrega
3 | 37% | 8los prefieren | 5 porprecio | 4 por tiempo de 17
; por calidad | entrega
TOTAL | 100% 27 | 9 ; 10 46

Fuente: trabajo de campo, mayo de 2012
Base: 46 empresas de clientes potenciaies, informacion brindada por directorio de la CIG

Las empresas consumidoras de bienes industriales poseen mas de un
proveedor, debido a que deben tener pianes de contingencia que pueda
ayudarles en determinado momento de crisis, por lo que, al consultarles al
respectc respondieron que fa principal razén por la que mantienen una relacion

de negocios con sus proveedores actuales es la calidad y el tiempo de entrega.
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d. Mezcla promocional

» Publicidad
La promocion gue los clientes conocen sobre los proveedores que actuaimente

les ofrecen envases plasticos se da a conocer a continuacion: (Véase cuadro 30}

~ CUADRO 30
ANALISIS DE PUBLICIDAD
SEGUN CLIENTES POTENCIALES
[ .

DESCRIPCION St NO TOTAL
Publicidad | I
Existe visualizacion de publicidad del proveedor  100% | 0O 100% |
La publicidad que ha observado a persuadido en su | !- 100%
decision de compra | 45% | 55% o
Le parece atractiva ia publicidad que utiliza ! ! 100%
proveedor _ _ . 65% 35% ]
Considera que la informacion que contiene el i
anuncio es suficiente para realizar una decision de : 100%
compra Co40% loeow | ]

Fuente: *rabajo de campo, mayo de 2612
Base: 46 empresas de clientes potenciales, informacion brindada por directorio de la CIG

Al consultarles, indicaron que si han visto publicidad de sus proveedores
actuales, asi como de PLASGUA a través de medios como directorio telefénico y
refieren que ja misma ha sido importante para conocer sobre las empresas que

distribuyen envases plasticos.

Sin embargo, indican que la publicidad actual que ofrece PLASGUA no es
atractiva visualmente y consideran que la informacion proporcionada en el
anuncio no contiene suficiente informacién que les ayude en la seleccion de

proveedores al momento de requerir envases plasticos.

Por lo anterior, podrian crearse estrategias gue ayuden a identificarse de mejor
manera en el mercado y dar a conocer sus productos de una manera mas
atractiva para los clientes potenciales.
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¢ Promocidn de ventas

Al consultar a los clientes potenciales sobre promocion de ventas, los clientes

potenciales indicaron lo siguiente: (Véase cuadro 31)

, CUADRO 31
ANALISIS DE PROMOCION DE VENTAS

SEGUN CLIENTES POTENCIALES

TOTAL

DESCRIPCION St NO~

Promocién de ventas N _ .
Las promociones de ventas influyen en la decision 100%
de compra 100% 0 o
Ha recibido algun tipo de promocion por parte de 100%
sus proveedores 0 100%
Le gustaria recibir promociones que incentiven la 100%

1]
compra 100% 0

Fuente: trabajo de campo, mayo de 2012 '
Base: 46 empresas de clientes potenciales, informacién brindada por directorio de ia CIG

Los encuestados respondieron en su totalidad que la forma en que se ofrece el

producto influye al momento de adquirir los envases, actualmente no reciben

promociones de productos por parte de sus proveedores, por lo que ellos

consideran un punto importante en ia compra las ofertas promociones o

descuentos que pueden recibir.

Consideran que recibir una descuentos de un producto de calidad y que liene las

expectativos que ellos poseen como clientes, es una manera positiva de

influenciar al momento de la eleccién del proveedor, por lo que PLASGUA puede

crear estrategias acordes a las necesidades del mercado y lograr con ello un

mayor ndmero de compras y que mas empresas puedan conocer de los

productos.
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¢« Relaciones publicas

Mantener buenas relaciones publicas es importante para las industrias, por lo

que al consultarie a los clientes potenciales ellos indicaron lo siguiente: (Véase

cuadro 32)

' CUADRO 32
ANALISIS DE RELACIONES PUBLICAS
SEGUN CLIENTES POTENCIALES

TOTAL

DESCRIPCION Si
Relaciones publicas e | o
Su proveedor realiza relaciones publicas . 20% 80% | 100%
Conoce algin tipo de relaciones publicas que : 100%
maneje su proveedor - 15% 85% °

Fuente: trabajo de campo, mayo de 2012

Base: 46 empresas de clientes potenciales, informacion brindada por directorio de la CIG

Al consultarles a los clientes potenciales sobre las relaciones publicas que

manejan sus proveedores de envases plasticos, ellos indicaron en su mayoria

que no tiene conocimiento de actividades en las cuales estén involucradas estas

empresas fabricantes.

Sin embargo, el 20% indico si conocer sobre el reciclaje que aigunas empresas

realizan como lo es la compra de envases ya utilizados para tener un reproceso

a traves del cual se pueden eiaborar nuevamente envases, esfo ocurre a través

de un proceso definido por cada empresa; los clientes le dan un valor importante

al momento de adquirir envases plasticos, ya que este tipo de actividades crea

una mejor imagen de la empresa y relaciones de negocios mas perdurables.
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¢ Venta personal

La venta personal es una herramienta muy efectiva en las industrias e influye en
la decision de compra, por lo que al consuitarle a los clientes potenciales
indicaron lo siguiente: (Véase cuadro 33)

. CUADROQO 33
ANALISIS DE VENTA PERSONAL
SEGUN CLIENTES POTENCIALES

DESCRIPCION sl NO | TOTAL
Venta personal _ _ _ R
Tiene visitas frecuentes de su proveedor | 72% 28% | 100%
Influyen las visitas de su proveedor en la decision : 100%
de compras N 85% 15% °
Existe personal de servicio al cliente interno en ia 100%
empresa que pueda ayudarlo con sus inquietudes  :  50% 50% °
Ha recibido respuesta inmediata a sus inquietudes | 100%
por parte de su vendedor _ ~ 30% 70% °

Fuente: trabajo de campo, mayo de 2012
Base: 46 empresas de clientes potenciales, informacidn brindada por directorio de la CIG

Al consultar a los clientes sobre |a venta personal, indicaron que se considera
que esta es ia herramienta mas efectiva para las empresas industriales; para los
clientes potenciales es importante recibir visitas constantes por parte de sus
vendedores, los cuales deben proveer al cliente de informacion e innovacion de

nuevos envases gue ofrecen at mercado.

Sin embargo indicaron que existen muy pocas empresas que cuentan con
personal interno que pueda ayudarles al momento que ellos asi lo requieran, ya
que muchas veces sus urgencias son atendidas de manera ineficiente y con

mucha tardanza para recibir solucion a las mismas.

PLASGUA podria diferenciarse de las empresas a través de brindar un servicio al
cliente de catidad y con ello poder captar a mas compradores que se sientan

satisfechos con atencién brindada por los colaboradores.
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e Mercadeo directo

E] mercadeo directo es importante ya que a traves de este se puede llegar a los
clientes de una forma directa y en tiempo real, por lo que al encuestar a los
encargados de compra ellos se refirieron de la siguiente manera: (Véase cuadro
34)

CUADRO 34
ANALISIS DE MERCADEO DIRECTO
SEGUN CLIENTES POTENCIALES

DESCRIPCION sl | NO | TOTAL
Marketing directo _ _ _ I
Existe recepcion de catalogos de productos a traves de correo 100%
electrénico \ _ B 28% | 72% i
influye en su decision de compra el poseer un catalogo de 100%
productos _ 78% | 22% 4§ 7
Ve positivo recibir informacion inmediata a traves del correo . 100%
electronico __ _ _ _ ) L 90% [ 10% | T
Le gustaria recibir catalogo de productos por correo electrénico | 100% | 0 _100%

Fuente: trabajo de campo, mayo de 2012
Base: 46 empresas de clientes potenciales, informacién brindada por directorio de la CIG

Los clientes indicaron que muy pocas empresas utilizan el mercadeo directo en
la industria del plasticos, por lo que al momento de requerir alguna referencia de
productos para algln proyecto que se posea, este es visitado directamente por
su vendedor asignado; ia dificuitad que ellos encuentran en esto, es que no
reciben la visitas de forma inmediata sino que esta es programada, lo que
provoca atrasos en la eleccion del envase que ellos requieren y por consiguiente

atrasos en las entregas de sus productos al mercado.

Se considera importante que las empresas manejen de forma electrénica los
productos para que puedan ser enviados de inmediato al momento de asi
requeririo el cliente, PLASGUA posee variedad en sus productos por lo que
podria manejar informacién precisa y hacerla llegar de manera rapida y en
tiempo real al cliente.
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d.1 Publicidad de proveedores

De acuerdo a la encuesta realizada a los clientes potenciales sobre los medios

de publicidad que utilizaban los proveedores que fos abastecen de envases

plasticos ellos indicaron lo siguiente: (Véase cuadro 35)

CUADRO 35
MEDIOS DE PUBLICIDAD UTILIZADO POR LOS PROVEEDORES DE
ENVASES PLASTICOS SEGUN CLIENTES POTENCIALES

MEDIOS PUBLICITARIOS RESPUESTAS %
Radio 0 0
Television ) 0 0
Vallas publicitarias I 0 0
Prensa : | 0 0
Guias "telefénicas ] 5 25 54%
Re-vistas 9 20%
Pagina de internet 12 26%
Volantes : 0 0
Afiches ) ‘ 0 0
Otros, especifique ! | 0 0
TOTAL | 46 100%

Fuente: trabajo de campo, mayo de 2012

Base: 46 empresas de clientes potenciales, informacion brindada por directoric de la CIG

De acuerdo a las encuestas realizadas, los clientes han indicado que el medio a

través del cual conocen publicidad de sus proveedores es el directorio telefénico,

es por ello que se pueden elaborar estrategias publicitarias que ayuden a mejor

la posicién en el mercado de PLASGUA y gue esta pueda ser reconocida y

recordada al momento de necesitar envases plasticos.
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d.2 Medios de publicidad que gustan los clientes potenciales
El siguiente cuadro presenta la publicidad que mas atrae y prefieren los clientes

potenciales para conocer sobre proveedores de plastico. (Véase cuadro 36)

CUADRO 36

PUBLICIDAD PREFERIDA POR PARTE DE CLIENTES POTENCIALES
MEDIOS PUBLICITARIOS | RESPUESTAS | Sy
Radio | 0 | 0
Televisién | 0 | 0
Vallas publici-tarias ! 0 ' 0
Prensa 7 i 15%
Guias telefonicas | 24 | '- 52%
Revistas | | 6 13%
Pagina de internet 9 20%
Volantes 0 0
Afiches | 0 0
Oftros, especifique G ' 0
TOTAL 46 | 100%

Fuente: trabajo de campo, mayo de 2012
Base: 46 empresas de clienfes potenciales, informacion brindada por directoric de 1a CIG

En encuestas realizadas se indicé por parte de los clientes que prefieren
visualizar publicidad a través de las guia telefonica, revistas y prensa, por lo que
se pueden crear estrategias que ayuden a comunicar de una manera diferente
los productos que ofrece la empresa y con ello llegar a mas compradores

potenciales que consumen envases plasticos para el empaque de sus productos.
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e. Servicio
Obtener un servicio adecuado por parte del vendedor asignado y la empresa que

ofrece los productos es importante, por lo que, de acuerdo a la encuesta
realizada los clientes respondieron a estas preguntas de la siguiente manera:

(Véase cuadro 37)

, CUADRO 37
CALIFICACION DEL SERVICIO PRESTADO POR PARTE DEL VENDEDOR Y
LA EMPRESA SEGUN CLIENTES POTENCIALES

.- DESCRIPCION RESPUESTA

i _Excelente | Bueno Regular: Malo | malo |

Labor del vendedor

asignado . 26% | 45% ©  20% . 9% O |100%
Servicio que le ofrece :
la empresa ﬁ 28% 39% . 15% | 18% , O 100%

: |
Fuente: trabajo de campo, mayo ge 2012
Base: 46 empresas de clientes potenciales. informacitn brindada por directorio de la CIG

Los clientes potenciales indicaron que la fabor de los vendedores encargados de
la cuenta es buena, debido a que estos se preccupan por resolver sus dudas y
conccer de las necesidades de productos que ellos posean, asimismo
comentaron que ef servicio gue presta ia empresa es aceptable y que estan

satisfechos con |c brindado hasta el momento.
Sin embargo hay un 33% de los clientes que indica que el servicio es deficiente,

por lo que puede ser aprovechado por PLASGUA vy crear estrategias a través de

las cuales ofrezca sus producios e incrementar su cartera de clientes actuales.

87



e.1 Generalidades del servicio
Los servicios que brindan las empresas deben ser adecuados y acordes al
producto que venden, por lo que oS encargados de compra indican lo siguiente:

(Véase cuadro 38)

CUADRO 38
GENERALIDADES DEL SERVICIO QUE PRESTAN LOS PROVEEDORES DE

ENVASE PLASTICOS, SEGUN CLIENTE POTENCIAL

ASPECTOS A CONSIDERAR POR EL S
CLIENTE | RESPUESTAS |
| | sl NO © | TOTAL
Los pedidos son entregados a tiempo 78% 24% 100%

La atencién por parte del vendedor es
adecuada | 80% 20% 100%

El vendedor esta capacitado para 'i '.
resolver dudas ' 78% ; 24% 100%

Fuents. trabajc de campo, mayo de 2012
Base: 46 empresas de clientes potenciales, informacion brindada por directoric de la CIG

Los servicios ofrecidos a los clientes potenciales por parte de las empresas
proveedoras de envases plasticos son de importancia, por lo que al consultarles
sobre los mismos la mayoria califico como positivos; sin embargo, existe un
porcentaje que no esta satisfecho, por lo que este mercado puede ser
aprovechado por PLASGUA y crear estrategias idoneas que logren influir en los
encargados de compra y puedan ver a la empresa en estudio como una opcidn al

mormento de requerir envases plasticos.
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e.2 Atencién
En el siguiente cuadro se muestra la calificacion obtenida por los encargados de
compra de las empresas industriales al consultarles sobre la atencién brindada

por sus proveedores de envases plasticos. (Véase cuadro 39)

, CUADRO 39
CALIFICACION DE LA ATENCION BRINDADA POR LAS EMPRESAS

PROVEEDORAS DE ENVASES PLASTICOS
SEGUN CLIENTES POTENCIALES

Descripcidn | Malo Regular| Bueno Excelente | TOTAL
Cortesza 0 | 0 L 78% 24% 46
Rapidez o ! 0 74% 26% 46
Confianza 0o ' o | 8% 20% 46
Eficiencia | o 1 o bo7e% | 2a% a6
Amabilidad 1 4 g 83%  17% 46
Disponibilidad ; ! :;
para atend_erle 0 5. 0 I 74% : 26% 46
Seguridad y . ! |
Confianza : 0 0 . 85% ! 15% 46

Fuente: trabajo de bampo, mayo de 2012
Base: 46 empresas de clientes potenciales, informacién brindada por directoric de la CIG

Segin la informacion obtenida de las encuestas realizadas, la atencién brindada
por las empresas que les suministran productos pléasticos a los clientes

potenciales es aceptable y cumpien con sus expectativas.

PLASGUA puede crear tacticas que beneficien e incentiven a los clientes en la
compra de envases que ofrece al mercado, partiendo de ofrecer un buen servicio

por parte de sus colaboradores.
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2.10 Analisis FODA

Este analisis da a conocer la situacidn actual interna y externa de la empresas en
estudio a través de la cual se analizaran distintas variables como lo son producto,
precio, plaza y mezcia promocional, también los factores que afectan en el
mercado y a los que se encuentra expuesta la empresa y de los cuales no tiene

conirol schre los mismos.
En la siguiente matriz se da a conocer un andlisis de la situacion actual y

estrategias para ia empresa y lograr su objetivo en cuanto a aumentar la cartera

de clientes. (Véase tabla 16)
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TABLA 16

MATRIZ FODA DE LA EMPRESA PLASGUA

INTERNOC

EXTERNG

FORTALEZAS : BEBILIDADES
1. Empresa con amplia trayectoria 1. Ventas en descenso
2. Participactdn en el mercado del | ]
14 35%, o cual fidera ; 2. Fuerza de ventas pasiva
3. Poses estructura organizacional | 3. Poca publicidad debido a que el Unico
I vertical definida i medcio utilizado para conacer de
4. Amplic portafolio de productos ! FﬁSGUA ha sido el directorio
para ofrecer al mercado ! HEISTORICO. d
§. Distribuye envases a industrias ! 4. Laempresa no cuenta con mercadeo
de alimertos, agroquimicasy | directo. . "
farmacauiicas. ' 5. No se cuenta con relacpnes_'. publicas
5 Eiaboracion ce moldes i 6. No se cuenta con capacitaciones al
: exclusivas para 1os clientes i depart_amento_de y_entas
7. Instalaciones amplias y propias | 7. No existe motivacién al personai de
8. Compras se reatizan por cormeo i ueqtas
electionico. ' & Crgdltos muy largos, por lo que los
9. Fuerza de ventas encargada de ! existe mu;ha tardanz_a en ia )
dar mantenimiento a la cartera | recuperacion del capital invertida.
de clientes. 9. Envases con problemas de calidad
10. Publicidad en guias telefonicas | segun los clientes encuestados.
11. Participacion en ferias de i 10. Precics muy altos de acuerdo al
iasticos elaboradas por la mercado. . .
Srem.uai P 1. Faita de disponibilidad de preductes
12. Entrega a domicilio de forma inmediata
13 Excelante servicio 12. Poga atencién por parte de los
14. Clasificacion de los clientes de vendedores a las necesidades de ios
acuerdo al nivel de compra Clientes. o i
P 13. Canal de distrinucion muy restringide

OPORTUNICADES

i ya gue solo se cuenta con productor-
' usuario industrial

Estrategias FO

| Estrategias DO

1. Crecimiente del mercado de
plasticos a nivel nacional

| {(F1F2,F3.F4 F5F7 F8F3 F13.Fi4F
i 15.01 04 05 Eiaboracion de

1 (D1,02, D4, DB,D10G,D11,02) Creacién de un
| puesto de servicio al cliente que ayude al

2. Nueva tecnologia en cuanto : estrategias de relaciones publicas | departamento de ventas y proponer incentivos
a maguinaria para ia que ayuden a mejorar ia imagen de | para la fuerza de ventas gue ayude a fomentar
fabricacidn de envases. -l empresa tanto interna comoe | el crecimiento y el logro de metas.

3. Tratado de libre comercio . externamente e ncrementar i3

4. Preferencia por envases de - cartera de clientes que actualments
plastico en el mercado. posee la empresa. (D5 D& D8 03) Reaiizar promociones de

5. WUitizacion del internet para ventas que atraigan a clientes potenciales y
realizar las compras. contribuyan a persuadir en la compra a los

: clientes ya existentes,

AMENAZAS Estrategias FA Estrategias DA

1. Los precios son
determinados por |a oferta y
la demanda en el mercado.

2. Acuerdo gubernatives 333-

2011 encargado de regular

el consumo de la resing PET

para |z elaboracién  de
envases, el cual establece
gue sdlo se podran exportar

2.400 toneladas métricas de

este malsnal de

anuzk.

Competencia de empresas

nacionales que fabrican

envases plasticos.

forma i

C(F1.F2F3F4 F5F6F7 F10F11.F18,
IA3} hsefic  de  portafolio

ellg lograr incrementar ia cariera de
clientes de ia empresa en estudio.

de :
praductos gque ofrece [z empresa. a°
través del cual se podra utilizar para
llegar a mas clientes potenciales a.
través de rnedios efectronicas y con

:(D1,02.07.01%, A1.A2) Realizacién de
' publicidad en revistas . asi como, la rotulacion
de los vehicules de reparto que influyan en dar
a conocer la marca y este a la vez pueda incidir
en la decision de compra e incrementar el
portafolic de clientes que se  poseen
" actualimente.

Fuente: elaboracion p-rdbié, con base en el trabajo de cambo mayo de 2012
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CAPITULO 1
MEZCLA PROMOCIONAL COMO ESTRATEGIA PARA EL INCREMENTO DE
LA CARTERA DE CLIENTES DE UNA EMPRESA DEDICADA A LA
ELABORACION DE ENVASES PLASTICOS EN LA CIUDAD DE GUATEMALA

Después de analizada la situacién actuai de PLASGUA sobre mezcla
promocional, se proponen varias estrategias para que ia empresa pueda cumplir

sus objetivos de incrementar la cartera de clientes.

En el presente capitulo se detalla la propuesta a implementar en la empresa en
estudio, el cual incluye, justificacion, objetivos, y las estrategias de mezcla
promocional, asi como su respectivo pian de accion, gue ayudara en la ejecucion

de las mismas.

3.1 Justificacion de las propuestas mercadolégicas

PLASGUA es una empresa dedicada a la elaboracidn y venta de envases
plasticos para distintos sectores tales como alimentos, bebidas y farmacéuticos,
su funcidon primordial es apoyar al sector industria en el empaque de los

productos que estos ofrecen.

De acuerdo al diagnostico realizado a la empresa en estudio y la necesidad de
vender e incrementar 'a cartera, y con el fin de meiorar las utilidades para el
negocic, se proponen estrategias de mezcia promocional {publicidad, promocién
de ventas, relaciones plblicas, venta personal y mercadeo directo), que ayuden
a atraer clientes potenciales e incrementar la cartera actual de clientes de

PLASGUA y mantener ia misma.



3.2 Objetivo general

Desarrollar estrategias de mezcla promocional que permitan el crecimiento de la

cartera actual de clientes de la empresa en estudio en un 10%.

3.2.1 Objetivos especificos

Informar al cliente potencial a través de la publicidad sobre los productos que
ofrece al mercado resaltando la calidad de sus productos en cuanto a su
competencia.

Incentivar a los clientes externos a realizar mayores compras y a los clientes
internos para que realicen un mayor esfuerzo en las negociaciones con los
clientes.

Mantenimiento de un clima de confianza entre la organizacion y sus clientes a
traves de ias relaciones publicas.

Monitorear constantemente la satisfaccion del cliente y ofrecer un servicio de
calidad a traves de ia venta perscnal.

Liegar de una manera mas efectiva a los clientes, a través de brindar

informacién precisa sobre 108 envases plasticos gue se ofrecen.

3.3 Beneficios de ia propuesta

Los beneficios de la impiementacion de la mezcla promocional para la empresa

en estudio es informar sobre los envases pidsiicos que se ofrecen, persuadir a

los cintes potenciaies y lograr que en el futuro sean parte de ia cartera actual;

asimismc recordaries los beneficios def producto a los ya existentes y con ello

motivar la comiprar y mejorar ia imagen de la empresa. (Véase tabla 17)

A continuacion se detallan los beneficios gue cbtendra la empresa:

Promocion del producto y persuzaic a 108 encargados de compra respecto a

los habitos de comipra de ios o ducios Je la competencia.
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Debido a ia creciente competencia la empresa podra darse a conocer a través
de ios medios publicitarios y marketing directo con los clientes potenciales y
mejorar sus relaciones comerciales con los ya existentes.

Satisfaccion de las necesidades de los clientes y mejorar sus relaciones

internas y externas por parte de ia empresa con el publico en general.

Los beneficios que ofreceran las estrategias de mezcla promocional a los clientes

reaies y potenciales son:

Conocer los productos que ofrece la empresa de envases plasticos, asi como
la gama de productos que le ofrece al mercado.

Los clientes potenciales podran optar por un nuevo proveedor que satisfaga
sus necesidades a través de disefios innovadores.

Recepcion de portafolio de productos al momento de solicitarlos via
eiectronica.

Atencion adecuada de acuerdo a la industria a la que se dedica el cliente
potencial o real en cuanto a los envases idénecs para ios productos que

envasa.

3.4 Estrategias

La presente propuesta contempia las estrategias de mezcla promocional

(publicidad, promociéon de ventas, relaciones publicas, venta personal y

mercadec directo) que permitirdn captar e incrementar la cartera de clientes, asi

como mejorar la imagen de ta empresa dedicada a |a elaboracion de plasticos.

(Véase figura 7)
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FIGURA 7

ESTRATEGIAS DE MEZCLA PROMOCIONAL

e Revista
PUBLICIDAD -
' Publicidad mvi
5
4 Incentivos para vendedores
OROMOCION aent“a oor volimenes de
DE VENTAS comer
i Pocills pukblictario
o e Farconio en feria
L F e
. MEZCLAPROMOCIONAL 1.~ RELACIONES
4 PUBLICAS Reciclae de emvases
o Sasteos
Cartziera de mensaes
implementacidn de senicio al
cliente
. “)’E? r
PERSC zAL _
Capacitacion de! departamento
=T de vertas

JERCADED
DIRECTG

-

Fortafolio de praductos

Fuente: elaboracion propia, agosto de 2012




TABLA 17
MEZCLA PROMOCIONAL
Estrategias Tacticas Beneficios
' Revista - | Mantener informado al
“segmento de mercadc al
- Publicidad movit “cual se dirigen (envases
Publicidad : - plasticos) y proveer a los

- encargados de compras de

Pocillo promocional

* herramientas que le ayuden

. a tomar buenas decisiones,

-y estimulando las compras.

Promocion de ventas

Relaciones publicas

. incentivo a vendedores

i Crear compromiso con los

: vendedores en el alcance

Descuentos por
volumenes de compra

' de sus metas y lograr a

través del descuento una

accion inmediata de
compra por parte de los
clientes reales y
potenciales.

Patrocinio en feria

Cartelera de mensajes

Venta personal

i Puesto de servicio al

i Conocer
~de los clientes y mejorar la

cliente

Mejorar la imagen de la
empresa a través de las
relaciones publicas tanto
internas como exiernas vy
con elio mantener
informado al publico en
general de los productos
gue ofrece.

las necesidades

atencién, con el objeto de
llenar tas expectativas del

: mercado.

Mercadeo directo

' Catalogo

- Establecer una via directa,

agil y eficaz de
comunicacion empresa-
mercade, ¢con un coste muy
reducido.

Fuente: elaboracién propia, ago

sto de 2012
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3.4.1 Descripcion del grupo objetivo

En el siguiente cuadro se define el perfil del grupo objetivo, el cual esta
constituido por empresas industriales compradoras de envases plasticos los
cuales seran utilizados para empacar y distribuir sus productos. (Véase cuadro
40)

CUADRO 40
GRUPO OBJETIVO DE LA EMPRESA PLASGUA

para el empaque y distribucién de sus

- productos, alimenticios, cosméticos y

_ farmacéuticos.
Variable psicografica

Frec u e nc ia de uso ............ .. CO n Sta nte .............................................................
Benefic i os . Ca l id ad ‘ d urabili dad , prec.io ...............................................

Envases plasticos

Diaric

Cada semana
Cada quince dias
Cada mes




3.5 Estrategia de mezcla promocional

A través de la mezcla promocional se busca el incremento de ta cartera de
clientes en un 10%, actualmente cuenta con 50 clientes reales que consumen
envases plasticos y se espera crezcan a 55 empresas, esto debido a que el
crecimiento es lento y requiere de un procesc que puede durar varios meses

para llegar a concretarse, por o que se proponen los siguientes elementos:

3.5.1 Logo y eslogan para ia empresa

Se propone se realicen cambios en el logo de la empresa debido a que el que se
utiliza es una “P” en letras maydsculas de color azul, se considera que el mismo
no cumple con las principales caracteristicas que debe reunir para ser atractivo al

cliente.

a. Definicion

El logotipo simboliza lo mas acertadamente la esencia e identidad propia de la
empresa y productos que esta ofrece al mercado, este debe ser un mensaje
abreviado de todos los valores de la marca y facil de reconocer y asociar por

parte de ias personas.

b. Objetivo
Dar a conocer e identificar a la empresa para que los clientes asocien los

productos ofrecidos facilmente.

¢. Descripcion
Lo aue se propone es un logotipo y eslogan que den a conocer a la empresa, de
manera que cuandc los clientes vean la marca pueda ser asociada

inmediatamente a los productos piasticos gue se ofrece al mercado.

99



Este logotipo y eslogan debera estar presente en toda la papeleria comercial, ya
sea en cartas, membretes, sobres, facturas, tarjetas personales, publicidades,
etc. Su empleo se puede extender a uniformes, embalajes, etiquetado de

productos y anuncios de prensa.

¢.1 Colorimetria del logo propuesto
Los colores que se utilizaran en el logo son los utilizados de acuerdo a la

atraccion visual que estos representan a la mirada humana.

Con la forma se logra el primer impacto, el color es fundamental para retener la
atencién y actuar sobre ia capacidad reflexiva emocional del individuo. Un
anuncio es el color dependiendo del producto y del atractivo publicitario, los
colores a utilizarse en el logo son: (Véase figura 8)

1. Azul: lealtad, confianza

2. Amarillo:  revela intelecto

3. Naranja:  utilidad, movimiento, alegria y bienestar

4, Verde: equilibri

5. Blanco: luz
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FIGURA 8
PROPUESTA DEL LOGO Y ESLOGAN

Fuente: elaboracién propia, agosto 2012
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3.5.2 Estrategias de puklicidad orientada a clientes reales y potenciales

En la actualidad ia empresa aplica poca publicidad, debido a que solo posee un
anuncio en el directorio telefonico, por lo que se propone un anuncio en la revista
Osmosis y publicidad mévil como medios de apoyo, se espera que ayuden a
influenciar sobre los clientes potenciales y asi mejorar la cartera actual de
clientes ya existentes, y lograr con los clientes reales méas compras repetitivas de

envases plasticos que ofrece ia empresa al mercado. (Véase figura 9)

FIGURA 9
ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD

Se realizara un anuncio enla revista
.- Revista —i Dsmesis para dar a conocer los produtos
que ofrece la empresa al mercade.

/

(PUBUC?DAD ] .
—. {’ Publicidad Se rotularan tres camiones que posee

.. 4 PLASGUA para dar a conoces ia marca
movil vla imagen de la empresa.

o

Fuente: elaboracién propia, agosto de 2012

a. Técnicas de medios
Los productos ofrecidos por la empresa en estudio se daran a conocer a los
encargados de compra los cuales poseen un nivel de educacidn medio y

universitario.

b. Definicion del servicio

Marca: PLASGUA

Servicio:  Venta de envases plasticos a industrias consumidoras de los mismos.
Beneficio: Influencia en et mercado objetivo y lograr incrementar la cartera de

Clientes
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c. Definicion del grupo objetivo
El grupo objetivo esta constituido por todas aquellas empresas industriales que

utilizan envases plasticos para el empaqgue y distribucion de sus productos.

d. Duraciéon de la campana
La duracion de la campafia se dara a lo largo de una afio, iniciando la misma a

partir del mes de julio de 2013 a junio de 2012.

e. Geografico
La captacién de clientes se enfoca en la ciudad de Guatemala, en la zonas 9,
12, y 13, estas zonas fueron tomadas en cuenta debido a la ubicacidn en la que

se encuentran las empresas a las que se desea liegar.

f. Concepto publicitario
Dar a conocer los productos que comercializa PLASGUA. Debido a que la
empresa actualmente no posee eslogan, se sugiere el siguiente el cual dé a

conocer el giro de la empresa, sea un mensaje sencillo, corto y facil de recordar

con palabras concretas, a continuacion se sugiere el siguiente:

El disefic del eslogan se realizara en letra arial, estilo impact, en color azul

oscuro sombreado, el cual ira debajo del logo de la empresa.

g. Propuesta al consumidor
Se ofrecera basicamente la venta de envases plasticos de calidad, variedad y
funcionalidad, ademas de la importancia que tiene para la empresa poseer

clientes satisfechos y brindar satisfaccion ein cada compra.
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h. Promesa basica
Proporcionar al cliente envases plasticos de alta calidad y solventar los

requerimientos de las empresas industriaies gue hacen uso de los mismos.

3.5.2.1 Anuncio en revista

La empresa PLASGUA es una empresa que cuenta con variedad de envases
plasticos de distintos tamafios, fos cuales se desea dar a conocer tanto a los
clientes potenciales como a los clientes reales. Por Io que, se desea aprovechar
esta tactica de anuncic de revista, en la cual se dé a conocer los aspectos
basicos de PLASGUA para ser contactada por todas aquellas personas
encargadas de compras interesadas en {a adquisicion de envases para empacar

sus productos.

a. Definicién

La estrategia publicitaria estara fundamentada en proporcionar un mensaje
basado en el ofrecimiento de envases de calidad, informando que la empresa se
preocupa por la satisfaccion de sus clientes. Los mensajes seran pautados en la

revista Industria y Alimentos elaborada por Osmosis.

b. Objetivo
Proveer informacién a los encargados de compra de fas empresas industriales
que adquieren envases plasticos para el empaque y distribucién de sus

productos.

c. Descripcion
Se realizara el disefio de un anuncio para ser pautado en medios impresos como
la revista {la cual es reproducida por Osmosis) que lieva por nombre “Revista

Industrias y Alimentos”, la cual es reproducida a través de 3,000 ejemplares de
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forma trimestral y distribuida a empresas que tienen una alta posibilidad de

consumir envases plasticos.

¢.1 Habitos de medios
El grupo objetivo se encuenira expuesto principalmente a medios de publicidad

escritos como revistas. (Véase cuadro 18 y 35)

c.2 Racional de medios

La propuesta consiste en pautar un anuncio informativo en la “Revista industria y
Alimentos”, distribuida por Osmosis la cual se dirige a un segmento de empresas
dedicadas a distintas actividades comerciales, esta revista es distribuida a 3,000
empresas a nivel nacional, a través de ta misma se llegara a un segmento mas
especifico, estas publicaciones se eniregan de forma gratuita y son
comercializadas con todas aquellas empresas que se encuentre en |la base de
datos la cual es depurada anuaimente a través de la solicitud via electrénica de

datos actualizados de los clientes interesados en recibir las mismas.

A continuacion se especifican los elementos a utilizar dentro del medio

seleccionado, tomando en consideracion las ventajas para ia empresa.

c.3 Disefic anuncio de revista

Se presenta un anuncio full color, ei cual contendra una fotografia general de los
envases que distribuye la empresa, asi como la direccion, logo y eslogan,
informacién de los tipos de envases que se producen y materiales en que son
fabricados. Se propone se publique en el interior de la revista “Industria y
Alimentos”, en medidas de 11"X8.5" la cual ira en contra portada de la revista.

El anuncic que se presentara en la revista es un anuncio dirigido a las empresas
industriales que compran envases plasticos, ic cual dard a conocer los productos
que ofrece PLASGUA, asi como informacién basica de ia empresa para ser

contactada. (\Véase figura 10)
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FIGURA 10
PUBLICIDAD EN LA REVISTA

i1

WWPLASGUACOMGT
26 CALLE 12-21 ZONA 10 TEL. {502} 2431-3231

2432-3233

- e e e 8y I
Fuenie: elaboracién propia agosto de 2012




d. Presupuesto

Los costos que genera la pauta en el medio descrito, se presenta en el

presupuesto publicitario correspondiente. (Véase cuadro 41)

CUADRO 41
PRESUPUESTO
TACTICA DE ANUNCIO DE REVISTA

“No. Medio escrito | Tamaiio inserciones | Periodo de:l:
publicacién . |
1 | Elaboracién vy - i a Q. 700.00

. disefio del | |

~ anuncio i :
2 “Revista industria | 8.5 X 117 pagina - 2 _ 6 meses Q. 18,480.00

| y alimentos | interior :

"TOTAL | Q. 19,180.00

Fuente: elaboracidn propia, julio de 2012
Véase tarifario anexc 5

e. Calendario
A continuacidn se presenta un calendaric que indica los meses en que se
realizara la pauta del anuncic en la revista elaborada por Osmaosis, las cuales

consistiran julio—septiembre de 2013 y enero-marzo de 2014 (Véase tabla 18)

~ TABLA18
CALENDARIC DE LA TACTICA ANUNCIO EN REVISTA 2013-2014

T

I
¥
|
i

Enerc | Febrero | Marze | Abril Mayo Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre

Junio | Julie | Agosto

f. Evaluacion y control

Es necesario que PLASGUA evalle {a percepcion del cliente respecto al anuncio
pautado en la revista, para ello se utilizara la boleta de control de clientes el cual
analizara 3 factores que lo definen funcionalmente: facil lectura, identificacion del

cliente con la marca o producto y faci de recordar. (Véase figura 13, pagina 111)
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3.5.2.2 Tactica de publicidad: publicidad movil

Se propone disefto de rotulacion para camiones de PLASGUA, la propuesta
consiste en colocar del lado lateral derecho e izquierdo un sticker en vinil
adhesivo este incluird el logc de la empresa, eslogan, direccion electronica y
numerc telefénico para ser contactada por aquellas empresas que requieran de

envases plasticos.

a. Objetivo
Ofrecer informacién a clientes potenciales sobre ta marca PLASGUA a través de

la circulacion de los camiones sobre las rutas establecidas.

b. Definicién

La propuesta consiste en colocar de una manera adecuada y atractiva la marca
de PLASGUA, dando a conocer los productos que le ofrece al mercado. Esta
publicidad sera vista por clientes potenciales asi como por aquellas personas
particulares (vehiculos y peatones), por donde realizara el recorrido los vehiculos
de reparto, las rutas establecidas comoe puntos importantes de industrias son
zona 9, 12 y 13 de la ciudad capital (véase figura 11), esta publicidad tambien
sera aprovechado con los clientes reales en la entrega de sus productos,
recordandoles que si necesitan envases plasticos tiene un proveedor gue

respondera a sus necesidades.

¢. Descripcion

La estrategia consiste en ia rotulacién de los 3 camiones que posee la empresa
en sus laterales, el cual sera elaborado en vinii autoadhesivo 3M mas la
aplicacién de barniz para mayor durabilidad. con impresion digital, disefio full
color y garantia de 1 afio, teniendo los cuidados necesarios al 'avar la unidad.
Los stickers llevaran el logo de la empresa, cada uno con un tamano de 4.75mts.
de largo X 2.55mts. de alto. (Véase figura 12}
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d. presupuesto

A continuacion se presenta el presupuesto para la elaboracion del rotulado de los

camiones de la empresa en estudio. (Véase cuadro 42)

CUADRO 42
PRESUPUESTO
TACTICA DE PUBLICIDAD MOVIL
No. | Medio escrito Costo total .
1 . Elaboracion de disefio y arte Q. 300.0C

2 " Pintura de tres camiones de 8 toneladas cada uno
Q.17,500.00
TOTAL Q. 17,800.00

Fuente: elaboracion propia, agoste de 2012, (Vease anexo 6)

e. Calendario
En el presente calendario se muestran ios meses que permaneceran rotulados

los camiones de PLASGUA, &l cual comprende desde julio de 2013 hasta junio
de 2014. (Véase tabla 19)

TABLA 18
CALENDARIO DE LA TACTICA DE ROTULACION DE VEHICULO 2013

N I - j ;’ T
!Febrero Marzo '___F\W%i.« Ma_yo Junio
vy | s i

: Energ

Septiembre | Cclubre | Noviembre | Diciembre

f. Evaluacion y control

Se propone una boleta de control para los ciientes potenciales que realicen
llamadas para la adquisicidon de envases plasticos, la cual puede ser evaluada
por parte de [a gerencia de ventas sobre el impacto que este tipo de publicidad a

tenido en los clientes actuales y potenciales. {(Véase figura 13)
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FIGURA 13

BOLETA DE CONTROL DE CLIENTES

TACTICA DE ANUNCIO DE REVISTA Y PUB_LICIDAD__MC')VIL

Boleta de control de clientes

(medios por el cual se entero scbre los preductos que ofrece !a empresa)

A continuacion encontrara  una serie de pregunf_as”; Revista ' Publicidad Otros
sobre ef medio por el cual se ha enteradc de Ios! : movil
producios que ofrece fa empresa Se solicita margue !
con una "X’ la respuesta segin considere se ajusta a | !
su respuesta. E=excelente, B=bueno, R=regular, | :
M=maloc ' !
1 I Por qué medic se enterc ‘scbre ios D'Odu""of ; ‘
. que ofrece la empresa? |
¢ parece que la publicidad es la adecuada? .
p | cleparecequelap si | No L]
3 iLle parece atract va la publicidad que E E |____l
actuaimente posee la empresa? | Si No
Bz influido la publicidad de PLASGUA al . ;
4 ¢ SisioL| Nno o [
. momento de requerir usted los envases plasticos? |
1 1
" Considera que ta publicidad a través de los )
| cConsidera gue @ o 0% | g | No L]
o redios que se estan utilizando es efectiva?
: i |
i E B i R M
5 Cémo le parece el anuncio visto en la revista? :
P

5 " Como le parece la publicidad movit?

/QUE ie aconsejaria a la empresa respecto a 1a |
publicidad de revista o movil? i

oA través de que ofro medio publicitario e

8
! gustana ver mformamon del proveedor?

Obsewamones

" Gracias por tomarse el iempe y damas su opinion!

Fuente. eladoracion propia, agosto de 2612
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3.5.3 Estrategia de promocion de ventas

La empresa en estudio actualmente no cuenta con promocion de ventas; a
continuacion se presenta una propuesta de incentivo para los colaboradores que
beneficiara en el incremento de la cartera de clientes. (Véase figura 14)

FIGURA 14
ESTRATEGIA DE PROMOGCION DE VENTAS

incentivos para {;nc
vendedores ) on el
A

T

b
|

%7 a Ing vendedores
2775 de sus metas

p
Descueritos por
 EsTmular la compra de

(Pmmocm\é nE v&wms] [ volumenes de | JhC.C iaticos ]
: compra ) .

4 T
- | Especialidades publicidac de la empresa cuves

pub;icgta rias ometvos &5 serr gde recardatono
J Lde 05 producios que se ofrecen

_\’- ;=2 alghoraran DOCE?%GS fN 31
|
r

-

Fuente: eiaboracion propia, agestc de 2012

3.5.3.1 Tactica Incentivos para vendedores
Para PLASGUA es muy importante tener empleados estimulados, es por ello que
se presenta a continuacion una tactica que fos motive a alcanzar las metas

propuestas.

a. Definicion

Actuaimente la empresa no cuenta con promociones que motiven a los
vendedores a incrementar sus niveles de ventas que peneficien a la empresa y a
ellos rismos. por ic que se debe estimular a los colaboradores y lograr un

incremente en la cartera de ciientes © mejorar los niveles de ventas.

La tactica consiste en entregar certificados de regalo al personal de ventas, los

cuales podran ser canjeables en supermercados: lo que se pretende es que los
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productos se ofrezcan de una manera mas eficaz al mercado de envasases
plasticos, esto permitira que se cuenten con vendedores proactivos y que

puedan incrementar la cartera de clientes.

b. Objetivo

Mantener personal motivado, incentivado y proactivo, deseoso de alcanzar
mayor eficiencia en los procesos y servicios que se proporcionan a los clientes
externos, y obtener a través de esta tactica el 10% de los clientes que se

esperan alcanzar con esta estrategia.

¢. Descripcidon
Se revisaran las metas propuestas por la empresa a los vendedores y se elegira
aquel vendedor gue haya liegado a las mismas vy se ie premiara por su liderazgo

dentro de! grupo v esfuerze dentro de Ia empresa.

» Se propone que mensualmente el area de ventas cuente con metas
alcanzables por los vendedores, con el fin de promover la capacidad vy
disciplina dentro del grupo para aicanzar los objetivos planteados dentro del
area. {véase cuadro 44}

» Los vendedores que consiga flegar a ta meta que sera fijada por la gerencia
de ventas, obtendra un diploma a su liderazgo dentro del grupo asi como un
certificado de regalo en supermercados la torre o econosiper por un valor de
Q. 800.00. (Vease figura 15)

» La estrategia debe de realizarse de forma mensual por tiempo indefinido, esto
lograra la motivacion dentro dei grupo y una mejor identificacién con la

empresa y objetivos del departamento.
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d. Presupuesto de la estrategia
A continuacidn se presenta presupuesto de la tactica de promocidon a

vendedores. (Véase cuadro 45)

CUADRO 45
PRESUPUESTO
TACTICA PROMOCION A VENDEDORES
" Descripcién Costo

Certificados metas cumplidas (12 Q. 9,600.00
certificados por un valor de Q. 800
cada uno)

Total Q.9,600.00

e. Calendario

A continuacion se detalla el ttempo en el cual se realizaran los incentivos a los
trabgjadores de PLASGUA, |a estrategia comenzara en julio de 2013 y terminara
en junio de 2014 (Véase tabla 20)

TABLA 20
CALENDARI!O PARA LA TACTICA PROMOCION A VENDEDORES

' }
| Octubre ! Noviembre | Diciembre ' Enerc ! Febrero | Marze

Septiembre

f. Evaluacion y control

Se realizara un control de fa estrategia propuesta a través de fa revision periodica
de metlas cumplidas por parte del gerente general y de ventas con el fin de
corstatar el crecimiento de la cartera de clientes o el aumento en las ventas, esto
a traves de la revision de la base de datos de la empresa, en relacion las
estadisticas indicadas en relacidén a afios anteriores, con ello se podra evaluar si

dicha propuesta a logrado e! fin esperado para la empresa.
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3.5.3.2 Descuentos por volimenes

PLASGUA es una empresa que ofrece envases plasticos al mercado los cuales
son utilizados en distintas industrias, por lo que se propone esta tactica la cual se

espera pueda ayudar en el incremento de la cartera de clientes actuales.

a. Definicion

Para la empresa es importante incrementar la cartera de clientes, brindandoles
variedad de envases plasticos y beneficios en sus compras, es por ello que se
hace la propuesta de descuentos por volimenes de compra, con ello se pretende

influir en fa decision de compra y obtener visitas mas frecuentes de los clientes.

b. Objetivo
Estimular la compra de envases piasticos en grandes volimenes por parte de los

clientes vy lograr atraer a un 15% de clientes recurrentemente.

¢. Descripcion

Se elaborara un cuadro en el cual se mostrard la cantidad de envases que

tendran descuento de acuerde a lo solicitado por los clientes. Los descuentos se
LY

reaiizaran desde un 2% hasta un maximo de un 10% sobre compras realizadas.

Lo que se pretende con esta tactica es atraer a clientes potenciales y lograr que
los clientes existentes realicen compras mas frecuentes a PLASGUA, y con elio

mejorar las utilidades que percibe el negocic. {Véase figura 18)

La propuesta se daréd a conocer a través de enviar informaciéon por correo
electronico a los clientes reales y potenciales sobre los descuentos a realizarse
en los productos. La base de datos sera tomada de PLASGUA y de! directorio de

la Camara de la Industria de Guatemala.
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FIGURA 16
TABLA DE DESCUENTOS DE ACUERDO A VOLUMENES DE COMPRA

Tabla de descuentos de acuerdo a volumenes de compra

A continuacion se presenta tabia de volimenes de compra y de acuerdo a los mismos
realizar los descuentos respectivos.

- Porcentaje de

No | Descripcion Cantidad descuento
1 :' Envase de PE iitro - ; 2,000 ' 2%

> | Envase de medio litro PE 2,000 | 2%

3 | Envase de medio galon PE | 2000 2%

4 | Envase de Gaién eh PE " 2,000 -_ 2%

T@'Emas'é de litro PET - 2.000 2% )

6 Envase de medio litro PET 2,000 ' . 2%

7 “Envase de 250mi. PET | 2,000 — 2%

g | Envase de PVC 500ml, 2,000 2%

o Envass de 250mi. PVC T 2.000 2%
10 | Envase de 120mi. PVC ST 2,000 - 2%

Observaciones: se realizard un 2% de descuento por cada 2,000 unidades sin distincion de

material con &l que es siaborado ef mismo, hasta un maxime de 10%.

Fuente: elaboracion propia, agosto de 2012
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d. Presupuesto
A continuacion se encontrara presupuesto de la tactica de descuento por

volumen de compra. (Véase cuadro 46)

CUADRO 46
PRESUPUESTO
TACTICA DESCUENTO POR VOLUMEN DE COMPRA
Descripcién Costo N
Impresion de tabtas por descuento por " Q. 50.00
volumen ce compra i -
Total - o _Q.50.00

e. Calendario
A continuacion se detalla el tiempo en el cual se realizaran los descuentos por

volumenes de compra a los clientes de PLASGUA. (Véase tabia 21)

TABLA 21
CALENDARIO TACTICA POR VOLUMEN DE COMPRA 2013

! 2 !

Eraro iFeb{ero Marra | Abril Mayo?.}unio Julio iAgosto iSeptiembre Octubre | Noviembre | Diciembre

f. Evaluacidn y control

Se realizara control de la estrategia propuesta a través de la revision del ingreso
de los pedidos colocados por los clientes, el cual sera observado a través del
sistema que actualmente utiliza la empresa (Visual Basic Manufacturing), para
conocer si el incremento en fas ventas se debhié al descuento se activara en el
sistema una casilia que indique cual es ia razén de la compra de cliente Ja cual
sera indagada por los colaboradores. Este informe sera analizado por medio de
fa gerencia de ventas, y ayudard a constatar el crecimiento de la cartera de

cliertes o aumento en el nive] de ventas.
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3.5.3.3 Tactica de especialidades publicitarias
Su funcién es recordar a los clientes la imagen de la empresa y que esta pueda
ser conocida en el momento preciso de la realizacién de las compras de envases

plasticos.

a. Objetivo
Recordar constantemente ios productos que ofrece ia empresa, a traves de
mantener la informacién a ia vista del encargado de compras de las empresas

industriates.

b. Definicion

Se distribuiran los pocillos durante los meses de abril a septiembre 2013 a los
clientes reales y potenciales compradores de envases plasticos, estos seran
enviados a través de los vendedores los cuales seran entregado en las visitas

que estos efectuen.

¢. Descripcion

Se propone la impresién de pocillos de porcelana para que el cliente tenga
presente la informacidon de la empresa y con esto la pueda contactar con mayor
facilidad, ademas de recordar la marca permanentemente; el disefio del logo
tendra fas medidas: 1.5 x 2 pulgadas, el pocillo podra ser utilizado por los
encargados de compra al momente de degustar de un café por la mafiana o en
horas de la tarde, el mismo podria pasar largas horas sobre el escritorio y

recordarie que posee una opcion al momento de requerir envases plasticos.

La publicidad que llevara sera el logo de la empresa, pagina electronica y

teléfono. (Véase figura 17)
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FIGURA 17
POCILLO PROMOCIONAL

~uente: elaboracion propia, agosto de 2012
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d. Presupuesto
A continuacion se presenta el presupuesto necesario para la elaboracion de

los pocillos propuestos. (Vease cuadro 47}

CUADRO 47
PRESUPUESTO DE ESPECIALIDADES PUBLICITARIAS
No. | ] Medio - " Costo total |
1 Diseno | G7100.00
2 Fabricacién (100 pocillos a Q. 12.50 ciuy | Q. 1,250.00
3 o ) ) VA Q.14 .00
TOTAL _ Q. 1,364.00

Fuente: elaboracion propia, agosto de 2012 (Véase anexo 7)

e. Calendario

En el presente calendario se muestran los meses en los cuales se hara la
entrega de los pocillos publicitarios a los clientes reales y potenciales. (Vease
tabia 22)

TABLA 22

CALENDARIO DE ENTREGA TACTICA ESPECIALIDADES
PUBLICITARIAS

I

i
Enero'Febrero Marzo | Abril Mayc | Junio .Julio 'Agosto Septiermbre ; Ocfubre

Diciembre

f. Evaluacion y control
Se realizara un control de la entrega de paocillos por parte de los vendedores a
los clientes a través de la realizacion de un listado de los clientes reales que

posee la empresa.

La entrega de los pocillos serd supervisado por parte de la gerencia de ventas
al finalizar el mes de septiembre, constatando que hayan entregando los
mismos a los clientes previamente identificados a traves de una boleta.

(Véase figura 18}
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FIGURA 18
BOLETA DE CONTROL DE LAS ESPECIALIDADES PUBLICITARIAS

F. ™

=

<

5,
ol

Boleta de control

{medios por el cual se entero sobre ios productos que ofrece ia empresa)

A continuacion encontrara una serie de preguntas sobre el medio por el cual se ha enterado de
: los productos gue ofrece la empresa. Se sclicita margue con una “X' la respuesta segun
, considere se ajusta a su respuesta.

| i ig,Qué impacio le ha causado 2 publicidad
_colocada en el pecillo ofrecido por PLASGUA?
;Le ha sido de ufilidad la informacidn que te

Si :I No

|
!
2 | | i L
- proporcionamos en el pocille al momento de‘
requerir envases plasticos? |
e kil > i J—
, i€ parece que la publicidad es adecuada” i Si D No |:|
" Le parece atractiva ta publicidad que aparece en | . T ' D_ =1
3 ¢ !
&l pocille? ! Si No
4 iHa influido la publicidad de PLASGUA ai! i ; No i

i momente de requerir usted ios envases plasticos? -

. . Qué le aconsejaria a la empresa respecto a este
. tipo de publicidad? :

i (A través de que ofro medio publicitario le

| gustaria ver informacion de! proveedor?

- Observaciones;

Fuente: elaboracion propia, agesto de 2012
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3.5.4 Estrategia de relaciones publicas

La empresa PLASGUA no cuenta con relaciones pliblicas, por lo que, se propone
una tactica a través de ia cual se logre dar a conocer la empresa tanto a los
clientes internos v externos. (Véase figura 18}

FIGURA 19
ESTRATEGIAS DE RELACIONES PUBLICAS

. [ Encaminar acciones gue |
~—1 permita dar a conocer los
; envases plasticos

Patrocinio en
feria

-

py
1
—
o

i ﬂ{ Ensefiar a los colaboradores

Y <l =THT Reciciae d : : A
ACIONES PUBLICAS — 7FF ciae ce | scbre los beneficios econdmicos
| il envases plasticos : _\de, reciciaje

el Cartelera de
mensaes

R

5
_________ ‘ Kotivar al perconal a través de
| mensajes posiivas

Fuente: elaboracidén propia, agoste de 2012

3.5.4.1 Patrocinio en la feria Tecno alimentaria en la ciudad de Guatemala

Para PLASGUA es importante mantener una relacion estrecha con todos
aquellos clientes compradores de envases plasticos. Lo gue se pretende es
encaminar acciones que permitan dar a conoccer los productos plasticos y que
esta pueda iograr un grado mayor de lealtad por parte de los clientes a la

empresa.

a. Definiciéon

La propuesta se basara en realizar un patrocinio en la feria tecno alimentaria, la
cual redune a mas de 200 empresas de distintos sectores comerciales y la cual se
preve como una oportunidad para dar a conocer la empresa y con ello obtener

mejores oportunidades de crecimiento en la cartera de clientes.
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h. Objetivo

Mantener y fortalecer la relacién con los clientes y todas aquellas personas que

se identifican con la marca elevando con ellc 1a lealtad y apego a la organizacion.

¢. Descripcion

Debidc a que PLASGUA ofrece insumos al sector industrial, su producto va
dirigidc a las empresas que consumen envases plasticos. Esta estrategia dara a
conocer los productos aque ofrece por su alta calidad, razén por la cual se
solicitara en la Feria Tecno alimentaria ser patrocinadores selectos que apoyan
una evento tan importante a nivel nacional en el cual participan empresas de
distintos tipos de giro comercial gue compran envases plasticos, por io que a
través de esta tactica se busca que la marca pueda ser visualizada por cualquier
compafiia que se interese en adquirir ios mismos, y ai momento de requerir este

tipo de bienes pueda pensar en PLASGUA como opcion.,

En esta tactica se propone colocar e logo de la empresa en la publicidad que
utitice Osmosis para invitar a fas empresas industrias a fa participacion de este

evento. (Véase figura 20)

Los pasos a seguir son ios siguientes para patrocinar dicho evento.

a. Contactar a Osmosis empresa organizadora de la feria en abril de 2014
b. Enviar carta al encargado del area de la realizacion de patrocinio.

¢. Concretar el canje que serd utilizado en el patrocinic de la feria

d. Enviar el logo a utilizarse en el patrocinio del evento

e. Participacién en el evento

=t
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FIGURA 20

Guatemala, x de febrero de 2014

Ingeniero:

XXHXXXXX

Gerente de Mercado y ventas
Revista Industrial y Alimentos
Osmosis

Ciudad, Guatemala

Ingeniero Cardona:

Por este medic solicitames muy atentamente ser patrocinador en la Feria Tecno-
alimentaria a lievarse a cabo en junio de 2014, debido a que este es uno de los
acontecimientos mas grandes que reunen al gremio de Alimentos y Bebidas de
Centroamérica; deseamoes patrocinar este evento con el fin de mejorar nuestras
relaciones publicas y al mismo tiempo poder colaborar con dicho evento.

De acuerdo a tas normas de este evento, ofrecemos la portacion de 2000 botellas
de agua pura mismas que podran ser repartidas a ios visitantes de la feria.

Por ic anteriormente, esperamos ser tomados en cuenta v poder patrocinar tan
reconusidia fena.

Agradecemos la atencion a la presente y quedamos a la espera de sus apreciables
noticias.

Atentamente,
Gerente de Mercadgeo
PLASGUA

Fuente. elaboracion propia. agosto de 2012
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d. Presupuesto (Véase cuadro 49)

CUADRO 49
PRESUPUESTO
TACTICA DE PATROCINIO EN FERIA TECNOALIMENTARIA
"No. | Descripcion " Cantidad C ‘Costo total
1 © Canje para el patrocinio 2000 botellas | Q. 4,200 00
- ) de agua pura
2 | Logo para la feria tecnoalimentaria 1 B Q. 500.00

TOTAL | Q. 4,700.00

e. Calendario

A continuacién se detalla los meses en ios cuales la empresa tendra la
participacién en la Feria Tecnoalimentaria, el cual comprende desde su
organizacién hasta la participacion. (Véase tabla 23)

TABLA 23

CALENDARIO PATROCINIO EN FERIA TECNOALIMENTARIA 2014
i . | i i by

i

i
Marzo !Ab{ii Mayo ?Junio

i i
Enero | Febrero | Jutio | Agoste : Septiembre | Octubre : Noviembre | Diciembre

b

o3

f. Evaiuacién y control

Para el debido control de ta efectividad de las relaciones publicas, se evaluara a
través de un listado cuantas empresas mas han Hlamado y realizado pedidos de
envases plasticos, en dicho listado se manejara la casitla del medio por el cual se
entero sobre la empresa, esto a partir de ia participacion en la feria
Tecnoalimentaria, este control debera ser evaiuado entre la gerencia de ventas y
el gerente general, esto permitird conocer si se estan aicanzando los objetivos.
(Véase figura 13, pagina 111)
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3.5.4.2 Tactica de reciclaje de envases plasticos

PLASGUA es una empresa dedicada a la fabricacién de envases plasticos, por lo
que tambien se encuentra preocupada de! medio ambiente y de lograra en las
personas una cultura de reciciaje de estos materiales para logra un ambiente

limpio y con responsabilidad de cuidar el entorno que los rodea.

a. Definicion

La propuesta se basarad en realizar capacitaciones al personal interno de la
empresa (planta de produccion y administrativo) sobre como se deben manejar
los desechos sélidos como io son jos envases plasticos, cuales son los usos que
se le puede dar a estos y culturizarlos sobre la importancia de colocar la basura
en su lugar, g través de estas capacitaciones se espera que las familias de los
empleados puedan beneficiarse y crear también en sus hogares la cultura del

reciclaje y mas personas se involucren en el cuidado del medio ambiente.

b. Objetivo
Fortalecer la relacion con los colaboradores y crear en estos una cultura de
cuidado del medio ambiente y que puedan al mismo tiempo identificarse mejor

con la empresa.

¢. Descripcion

El reciclaje es una actividad economica y social importante para el pais, ya que,
ademas de beneficiar el ambiente, se ha creado una industria, generando
ingresos para familias que se dedican a la recoleccion y acopio de materiales,
puestos de trabajo en empresas recictadoras, lo cual contribuye a nuevos
productos con los cuales se pueden lograr beneficios. PLASGUA realizara una
capacitacion por parte de fa gerencia de produccién a su personal tanto
administrativo como operative sobre las razones y formas que tiene el reciclaje y

como eiios pueden beneficiarse econémicamente de esto.
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Esta capacitacién se realizara en tres grupos en los cuales interactuaran los

empleados tanto operativos como administrativos, cada grupo estara conformado
por 50 empleados, y fa misma se dara en las instalaciones de PLASGUA en la
cafeteria que actuaimente posee, donde se les brindara igualmente un refrigerio
y material impreso; la capacitacion tendra una duracion de dos horas por grupo y
entre cada reunién habra un lapso de 20 dias esto con el fin de no interrumpir las
labores de los empleados y cumplir también con las necesidades de los clientes

en cuanto a sus productos.

A continuacion se presentan los temas que se utilizaran en la capacitacion gue
se brindara al personal y los lineamientos que esta debera contener con el fin de
lograr el compromiso de mejorar el medio ambiente por parte de cada uno de los
colaboradores.

TABLA 24
GUIA DE CAPACITACION

Guia de capamtacron sobre envases plasticos

Tema Responsable
¢ Que son los desechos solidos? " Gerente de planta
";Cuales son los desechos sélides? Gerente de planta
 (Cuanto demora la biodegradaciéon? ' Gerente de planta

2Dentro de una ciudad, cuales son los desechos mas | Gerente de planta
comunes?

¢ Como deben tratarse los desechos so\ild'::ls’> g Gerente de planta
. Coémo debemos disponer o sacar los residuos? - Gerente de planta
¢ Cdmo debemos separar los residuos solidos‘? | Gerente de planta
¢ Como podemos reducir los residuos solidos? | Gerente de planta

Actividades sugendas para minimizar los residuos | Gerente de planta
solidos

Realizar acciones de proteccion al medio ambiente | Gerente de planta

 Elaborar | productos con Ios envases reciclados T Gerente de planta

“Fuente: elaboracién propia, agosto de 2012 —
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c.1 Beneficios econdinicos del reciclado de plasticos

Actualmente se encuentran en Guatemala empresas que se encargan de reciclar
los envases plasticos, ios cuales son melidos y luego convertidos nuevamente en
materia prima la cual es utilizada para distintos fines tales como escobas, tubos

de PVC, palanganas, alcancias. entre otros.

El precic que pagan las empresas actualmente por envases reciclados es de

Q.1.00 la ibra de este material, por ic que si cada familia junta sus envases
puede obtener un beneficic econdmicoe a parte de la contribucion que esta

haciendo a! medic ambiente.

¢.2 Comunicacion de ia tactica

La capacitacién sobre el reciclaie de los envases plasticos se lievara a traves de
un anuncio que se insertara en el periddico Nuestro Diario, el cual es un medio
bastante aceptado por el publico en general, el cual sera pautado en media

pagina, a través de una insercion de forma bimestral por 6 meses.

Lo gue se pretende con este anuncio es gue se de a conocer la responsabilidad
que PLASGUA posee con el medic ambiente, vy lograr la creacidon de conciencia
en sus trabajadores y el publico en generai schre ei cuidado que se debe tener
con los desechos soélidos que se maneian en las casas, industrias, escuelas y

calles.
A continuacién se presenta el disefio propuestc para ia insercion del anuncio en

Nuesiro Diano y el cual se espera sea visuaiizado por 10,000 personas que

gustan de este medio para informarse. (Véase figura 21)
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FIGURA 21

REDUCE, REUTILIZA Y RECICLA

REUTILIZAR, es sacarle & maximo partido
a los productos gue adquieraes, v ademas,
evitas la contarninacion.

PLASGUA es una smpress preocupada por el
medio ambente, por 1o que esta capaditando
a sus colaboradores sobre i forma correcta
et reciclar jos ervvases plasticos, es por alio
cue motiva & indas tas personas a cuidar del
medio ambienie que Nos rodes,

Reciciande por un mundo meior ¥ mas saludabie.

wwnw. plasgua.com.gt
Tel (502 2431-3231

\“‘--\_, . - e e ez e
Fuente: elaboracion propia. agosto de 2012

d. Presupuesto
En el presupuesto de esta tactica se incluiran a los 150 trabajadores de

PLASGUA {personal operativo y administrative). (Véase cuadro 50)

CUADROQO 50

PRESUPUESTO TACTICA DE RECICLAJE DE ENVASES PLASTICOS

No. ' Descripcion Cantidad- | Gosto total
' Caﬁéﬁtacién impartida por fa gerencia de produccién sobre e 1

_reciciaje de ios envases plasticos Q. 500.00
2 Coffeoreak 150 Q. 1,800.00
3 | Materal para fa capacitacion 450 Q. 750.00
4 Cafionera y laptop . i 1 Q. 150.00
T TOTAL | Q.3,200.00

e. Calendario
A continuacion se detallan los meses en los cuales la empresa realizara la
capacitacidn sobre el reciciaje de envases plasticos. (Véase tabla 24)

TABLA 25 )
CALENDARIO TACTICA RECICLAJE DE ENVASES PLASTICOS 2013

Julio Agosto | Septiemnbre | Octubre | Noviembre | Diciembre  Enero ;__Febrero Marzo {Abrit | Mayo | Junig
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3.5.4.3 Tactica de relaciones publicas: cartelera de mensajes

Una carielera de mensajes positivos que ayuden a crear lazos mas fuertes entre
los clientes internos y la empresa, son acciones importantes que deben de
ponerse en practica para lograr relaciones mas largas y duraderas entre el

empleado vy el empleador.

a. Definicidon

Creacion de una cartelera er: la cual se cologuen mensajes motivacionales a los
colahoradores, {0 que busca esta tactica es incentivar a los empieados a buscar
la excelencia en sus iabores cofidianas y crecer la cartera de clientes y lograr las

metas propuestas por cada unc.

b. Objetivo
Dar a conocer mensajes motivacicnaies a los empleados que ayuden a incentivar
el trabajo que realizan y a buscar la excelencia y el logro de las metas

propuestas.

¢. Descripcion

Se colocara una cartelera en la entrada principai al departamento de ventas, en
la cual se incluiran mensajes motivacionales alusivos al cumplimento de metas y
el logro del éxito personai, el cual incentivara a los colaboradores a perseguir sus
metas y con elio el logro de un portafolic de clientes mas grande que contribuira

en mejores beneficios tanto a los trabajadores como a la empresa en general.
Asimismo, en el centro de la cartelera se colocara un diploma con el nombre y

fotografia del empleado que haya logradc sus metas, esto para motivarlos a

llegar ai primer lugar como el vendedor estrella de la empresa. (Véase figura 21)
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d. Presupuesto
En el presupuestic de esta tactica se inciuiran los 12 diplomas que se colocaran

en i{a cartelera de mensajes como reconocimienio al vendedor que haya

cumplido con la meta de ventas propuesta por la gerencia. (Véase cuadro 51}

CUADRO 51
PRESUPUESTQ
TACTICA DE CARTELERA DE MENSAJES
No. | Descripcién | Cantidad | Costototal - - -
1 - Cartelera de mensajes i 12 : Q. 500.00

TOTAL  Q.500.00

e. Calendario

A continuacion se detallan los meses en ios cuales la empresa realizara la
cartelera de mensajes y dipiomas a los vendedores, el cual se realizara de julio
2013 a junic 2014, (Véase {abia 26}

TABLA 26
CALENDARIO TACTICA CARTELERA DE MENSAJES 2013
J.L.liFO Agosto éSeptiembre Octubre | Noviembre | Diciembre 'lEﬂero

3

BRI

f. Evaluacion y control
Se reaiizara un control del la efectividad de las reiaciones publicas, sobre los
mensajes que se colocaran en la cartelera, el cual se lievara a través de una hoja

de txce! {(Vease figura 23}
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FIGURA 23

CONTROL DE CARTELERA DE MENSAJES MENSUALES

Tabla de control de mensajes motivacionales

Tabla de control de mensajes motivacionales la cual debe ser llenada de forma mensual
y ser presentada a la gerencia de recursos humanos para su respectivo archivo.

.- Descripcion del mensaje Nombre del

" utilizado

Nombre y firma del

encargado

.1

| ol N|o|o| b w| N

Observaciones:

Fuente: elaboracion propia, agostoae2012_
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3.5.5 Estrategias de venta personal

De acuerdo a la informacion obtenida sobre venta personal esta presenta
inconvenientes en cuanto a la atencion a los clientes debido a que no posee
personal interno que pueda atender inmediatamente a los clientes desde la
oficina, asimismo se sabe que no se cuenta con capacitaciones para el personal,
por lo que se espera contrarrestar estas deficiencias a través de las estrategias

que se presentaran a continuacion. (Véase figura 24)

FIGURA 24
ESTRATEGIA DE VENTA PERSONAL
N ‘:c iblecer un cana! de comunicadidn i

.+ Puesto de servicic al cliente ﬂ més eficierte ertre el ciente v
{ ./ temoresa i

\ VENTA PEQS\JNAL

| ?‘opo cionar hemamientas 4 ia fuerza |
Ca acitacion persanal de vantas 4 deventas que les aywuden compeliren |
| &l mercade.

Fuente: elaboracion propia, agosto de 2012

3.5.5.1 Puesto de servicio al cliente en el departamento de ventas

Segun el analisis de la informacion obtenida en el diagndstico, se constatd que
dentro de PLASGUA no existe personal encargado del area de atencion y
servicic al ciiente, de acuerdo a encuestas realizadas a clientes reales y
potenciales, este puesto es de importancia para una empresa ya que una vez
realizada ja venta inicial, el vendedor creativo puede ser reemplazado (no
fisicamente) por alguien que se dedigue a tomar pedidos, cuyo papel es mucho
mas casual. Se propone tener en el departamento una persona encargada de

monitorear y ayudar en las necesidades que se le presentan a los clientes.

a. Definicidn
Se plantea tener a una persona calificada y capaz de ofrecer a los clientes

soluciones a sus reclamos y brindar una asesoria de acuerdo a las inquietudes
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que éste presente al momento de la realizacion de sus requerimientos de

envases plasticos.

b. Objetivo
Establecer un mejor canal de comunicacidén con el cliente para una mejor
comprension de sus requerimientos, ademdas de monitorear los niveles de

satisfaccion del cliente.

¢. Descripcion

Se hace necesario un puesto de servicio ai cliente, el cual dentro de su accionar
puede monitorear los procesos creando con ello un ambiente de confianza y
seguridad, permitiendo asi obtener informacion general y de primera mano, para
una mejor retroalimentacion y su aprovechamiento para la elaboracion de
estrategias congruentes que permitan elevar los niveles de satisfaccion del

cliente.

c¢.® Comunicacién

En este aspecto, ademas de la comunicacién que mantendra con el gerente de
ventas segun via jerarquica, también tendra una estrecha comunicacién con los
ejecutivos encargado de las carteras de clientes. calidad y produccion esto con el
objetive de tener informacion sobre aspectos de pedidos, tiempos de entrega,
convenios establecidos entre cliente y empresa, asi, como aspectos técnicos y

de materiales que solicite ef cliente externo.

c.2 Funciones generales del puesto que desempeniara el puesto de servicio
al cliente

Una de las tareas fundamentales del puesto de servicios es formular y dirigir
estrategias de servicio efectivas, las cuales permitan construir una relacion
duradera con los clientes, identificando, comprendiendo y satisfaciendo sus

necesidades. (Véase tabla 27 y 28)
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TABLA 27

DESCRIPCION DEL PUESTO DE SERVICIO AL CLIENTE

PROPUESTO PARA PLASGUA
l. DENT!FICACION DEL PUESTO

ULO QEL Pussm 5 |

Ubicacion adminisirativa | SERVICIO AL GLIENTE

Puesto inmediato superior . Gerencia de ventas _ i
Subaiternos i Ninguno
| Fecha de elaboracion 129 de julic ae 2012
i )

« 1. DEFINICION DEL PUESTO

'Naturaleza o funcién basica ‘Puesto de caracter administrativo persona a incorporar

deberd gestionar de forma eficaz las flamas entrantes y
. salientes asegurando una adecuada atencion a los clientes
| que solicitan informacion sobre los productos que ofrece ta
| empresa.
i Se busca una persona con elevadas habilidades de
L comunicacion, buen nivel de interlocucidn y orientada
_ ~a resuitado, que tenga experiencia.
¢ Atribuciones : a) Las tareas relativas a la emisidn, seqguimiento y
’ control de pedidaos

by Alencién a ios clientes que soliciten informacion
refativa a ia empresa y sus productos.

¢j Recepoion de guejas yfo reclamaciones y su
tramitacion

d) Segumiento de ias actuaciones tendentes a ia
finelizacidn de los clientes existentes.

e} Ofrecer una atencidn de calidad, asesocrando y
resolviendo  cualquier tipo de incidencia,
reclamacion o consulta.

f}  Ayudar cuando sea necesario en la ejecucién de
ias operacicnes.

g) Efectuar las llamadas necesarias a los clientes
potenciales y clientes que han desertado para

: censaiidar informacion importante para la empresa.

: : h) Cortesia a los clientes, respeto y consideracion,

' Se relaciona con vendedores, gerente general y de ventas
Relaciones i de la empresa. J

o [ILRESPONSABILIDADES

o ~ TToma decisiones relacionadas con las funciones que por
| Tomadedscisiones  ianaturaleza de su puesio le comresponde.

Mobiliaric v equipo a su cargo.

Bienes y valores

o ?Reép_énsab!e dei buen funcionamiento  del servicio
Supervisién _ _ ' prestade a los clientes via telefonica,
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IV. ESPECIFICACIONES DEL PUESTO

]_ducacron | Como minimo debe ser estudiante de la Carrera de 1
Admwstramon de Empresas

Experiencia laborai _ ; Acr_@_ditar 2 anos en puesto similar.

V. HABILIDADES Y DESTREZAS _
. Microsoft Office e internet

Manejar programas

| Operar equipos Computadora, impresora, cafionera, sumadora, fotocopiadora.

' Otras habilidades ! a) Facilidad de comunicacion
b; Dinamice. iniciativa, responsabie, honradez
cj Disposicién al cambic

d} Capacidad de analisis y sintesis

e) Disposicion para trabajar en equipo
fy Capacidad para trabajar bajo presion
g} Ordenada, cuidadosa y analitica

h) Hagilidad de servicio ai cliente

, o o i} Orieniada a resuitados

@os idiomas Inoies bésico

VI. AUTORIDAD o _
Para tomar las decisiones relacionadas con las funciones que por la naturaleza de su puesto le
corresponda. B
ViHl. RELACIONES DE TRABAJO o _

Se relaciena con los niveles ! Gerencia General, Gerencia de ventas, vendedores.
jerarquicos superiores e inferiores

siendo los siguientes:

| Relaciones Externas 1 Clientes reales ympét_g_nciales

VI CONDICIONES DE TRABAJO L
Condiciones ambientales Cubiculo, ambiente limpic e lluminado, con normas de
o seguridad y sin contaminacion auditiva y visual.
[Riesgos y consecuencias ' Ninguno
IX. ESFUERZO o
Mental ___Requiere atencicr, concentracién y razonamiento
Fisico ' | Trabajo variado con procedimientos técnicos, requiere

| peco persenal extrovertido.
Fuente: elaboracion propia jU|IO de 2012

A continuacién se hace un detaile especifico sobre la aplicacion de la tactica que

seran cocrdinadas por ia persona designada al puesio de servicio al cliente.
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TABLA 28
PROCESO DE APLICACION DE LA TACTICA

No. |  Nombre I Descripcion

Es necesario que la smpresa PLASGUA, logre consolidar ia

informacién basica de ios clientes stendidos, por lo menos det afio

anterior, tanto vor la gerencia de ventas, como agueilos clientes

i identificar a los ) ] .
~que tuvieron un rato a traves de medios telefénicos, tomando en
! clientes .

: consideracién asoectos como: nombre de la empresa, contacto,

| direccibn, nimeros telefdnicos, cuenta ge cotreo electronico y

. ciclos de compra v tipos de envases adquiridoes

(2 empresa PLASGUA, actualmente posee catalogacion de

. Diferenciar a los * clientes tipo A. B, C, y D por lo que se debe torar en cuenta para

¢ clientes seleccicnar a los clientes de acuerdo al volumen de compra que
: realizan.
- Es importante mantensr una comunicacion constante con el
3 - interactuar con : ciiente: a través de una busna interaccion, ia empresa lograra
) ; los clientes formular mejores estrategias, que sean especificas y que logren
| § solventar los req uerimientos hechos por el cliente externo.

Fuente: etanoracion propia, J()ztO de 2012

Cor toda esta informacion, serd mas viable para la organizacidn tener un
contacto mas directe con los clientes, ademas permitird evidenciar si existen
compradores dentro de la base de datos, con los cuales ya no se tiene ninguna

relacién de tipe comercial.

Ademas. ai ordenar la base de datos de los clientes. a organizacion podra
realizar un mejor aprovechamiento, brindando a sus otros compradores
potericiales ia cerieza y seguridad que los productos comercializados son de

excelents calidad.

Con a impiementacion del puesto de servicio al cliente y utilizando de la mejor

manera los recursos actuales de ia organizacion, se lograra:

» Centralizar la atencién a los clientes, para brindar un mejor servicio.
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* Realizar llamadas a clientes valiosos

» Monitoreo constate de |a satisfaccion de los clientes

* Interaccion y seguimiento pre y post venta

Una de las oportunidades que PLASGUA posee para realizar mejoras en su
sistema actual de atencién es resolver de manera eficiente los problemas y las
fallas que pueden suscitarse en el desarroiio de la prestacion del servicio y
cumptir con las expectativas del cliente, suministrando servicios que cumplan con

altos estandares de calidad.

A continuacion se detalla cuadro del costo de contratar a una persona encargada

de servicio al cliente. (Véase cuadro 53)

CUADRO 53
COSTO PARA CONTRATAR A UNA PERSONA DE SERVICIO AL CLIENTE
No. | Descripcién Cantidad |  Salario Costo
mensual anual
; Puesto de servicio al| 12 | Q. 3500.00 Q. 42,000.00
2 Bonfficacion .12 1Q25000 | Q.3,000.00
3 | Cuota patronal (12.67%) 12 (1. 53214 ' Q. 6,388.92
4 Bono 14 T Q.3.500.00 Q. 3,500.00
5 Agui_nal_c!o 3 1 Q. 3,500.00 1 Q.3,500.00

TOTAL | Q. 58,388.92

145



d. Presupuesto

A continuacién se presenta el presupuesto de la tactica de servicio al cliente.

(Vease cuadro 54)

CUADRO 54
PRESUPUESTO
TACTICA DE PUESTO DE SERVICIO AL CLIENTE
No. | Descripcion "~ [ Cantidad Costo total
1 Contratacion de una persona ' 1 Q. 58,388.92

| encarga de servicio al cliente

T TOTAL Q. 58,388.92

e. Calendario

A continuacién se presenta el calendario correspondiente a la propuesta a la

empresa en estudic, el cual comprendera de julio de 2013 a junio de 2014.

(Véase tabla 29)
TABLA 29

CALENDARIO PUESTO DE SERVICIO AL CLIENTE

Julic | Agosts | Sepliembre | Ociubre | Noviembre | Diciembre | Enero
R e

Febrerg !

f. Evaluacion y control

Luegs de cumplir con la implementacion de servicio al cliente el gerente de

venias de P ASGUA debera realizar una evaluacion del mismo, para comprobar

su eficacia; esto con ei fin de verificar si la tactica cumplic su cometido, el cual

puede ser reflejado a través del mejoramiento en aspectos de eficiencia en los

procesos de atencion al cliente. Este contro! se llevara a través de la boleta de

satisfaccion at cliente. (Véase figura 2D)
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FIGURA 25
BOLETA DE MONITOREO DE SATISFACCION AL CLIENTE PROPUESTA A
PLASGUA

Boleta de satisfaccion a! Cliente

Apreciado ciiente: a continuacion se le realizaran una serie de |
preguntas sobre nuestro sistema de atencién y servicios,
solicitamos  su  colaboracién contestandc ias  siguientes .
pregunias. Toda la informacion proporcionada sera de mucha
ayuda en la mejora de nuestros productos y servicios. Marque
con una "X’ su respuesta en la casilia gue corresponda.

Excelente
Bu_eno
Rég[ﬂar
Malo

Muy malo

1 £Cdmo catalogaria {a atencién prestado al momentg de
realizar su llamada®? g

2 ' ;Como fue ia atencion recibida por e ejecutve de
ventas?

;Como  calificaria el tiempo que se tomo &l _
departamento de servicio al cliente para dar respuesta a . ;
sUs inguietudes? -

(%]

¢, Como ie parece el precio de nuestros productos?

i Eltiempo de entrega de ios productes fue? '

2
5
6 . ,Como le parece ia calidad de nuestros productos?
7

: {_ermo calificaria el trabajo de la empresa?

8 | ¢Camo calificaria al personai que ie brinda el servicio?
8]

' ¢Cc')mé"fue 5U expériencia con nuestra empresa? | '

Observaciones:

:Gracias por tomarse € tiempo y damos su opinion |

Fuente: elaboracién propia. agosto de 2012
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3.5.5.2 Capacitacién del departamento de ventas

A traves de la informacion obienida en la entrevista realizada al gerente de
ventas este indico que actualmente no se cuentan con capacitaciones al
departamento de ventas, por lo cual se propone se capacite a la fuerza de ventas

y lograr una mejor participacion dentro def mercadc actual de plasticos.

a. Definicion

La realizacion de capacitaciones son herramientas muy importantes,
principalmente para mantener a los miembros del departamento de ventas
actuaiizados en cuanto a la tendencia dei mercado y sus técnicas para mejorar el

servicio al cliente.

Por lo que se propone capacitar a los vendedores en cuanto al servicio al cliente,
y con elio ofrecer mejores estandares de calidad, asi como conocer los intereses

que poseen y las tendericias del mercado de envases plasticos.

b. Objetivo
Proporcionar a los vendedores a través de la capacitacién conocimientos y

competitividad en el mercado.

¢. Descripcién
Unc de les aspectos que toma mayor relevancia al momento de ofrecer
productos al cliente es que el servicio gue se ofrece el cual debe cumplir con la

calidad que el mercado exige.

El personal debe contar con las herramientas de caracter cognoscitivo, Utiles y
necesarias para un mejor desarrolio de sus actividades. £s por ello que la
empresa PLASGUA debe contar con un proceso de capacitacién en el area de
servicic at cliente a través del cual exista un mejor aprovechamiento de las
cualidades de! personal de ventas. modelando con elio sus habitos y actitudes en
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cuanto a su papel importante dentro del proceso de atencién al cliente externo,

contribuyendo de esta manera al alcance de los objetivos organizacion.

¢ <¢.1 Ejecucién del programa de capacitacion
El programa de capacitacion (véase cuadro 55) deberéa ser ejecutado en la fecha

estabiecida, llenando los objetivos previstos en cada una de sus etapas, el cual

sera impartido en las instalaciones de la Camara de la Industria de Guatemala el

dia 15 de agosto de 2013 con una duracion de 6 horas. (Véase tabla 30)

TABLA 30

IMPLEMENTACION DE LA CAPACITACION

No. | Nombre de la | Descripcion
: etapa o
1 Recurso | La participaciéon en dicha capacitacidén incluye a todos los
humanc | cciaporadores del departamento de ventas, (vendedores vy
| asistentes), ademas, incluye al expositor por parte de ja Camara de
: | la Industria de Guatemala.
2 | Materiai de : Enmarca tode el material de tipo didactico que sera utilizado en el
| apoyo " proceso de capacitacion {folders, block de notas, lapiceros).
3 Equipo Hace referencia a eiementos”ihﬁportantes ¥ necesarios para una
audiovisual capacitacidn mas interactiva {cafonera. laptop).
4 | Alimentacién Sera con base a un ment; p'robﬂesto como coffe break, que incluya
: una pequefia refaccion.
5 ' Fechas del '-f_E'Imprograma anual de capacitacién serd proporcionado al cliente
programa | interno en i mes de agosto de 2013
6 | Lugar dela La capacitacion se llevara a cabo en las instalaciones de la Camara

|
i capacitacion

de la Industria de Guatemaia.

Fuente: elaboracion propia, agosto de 2012
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d. Presupuesto
A continuacién se presenta presupuestc de tactica de capacitacion al

departamento de ventas. (Véase cuadro 56)

CUADRQ 56
PRESUPUESTO
PRESUPUESTO TACTICA DE CAPACITACION DEL DEPARTAMENTO DE VENTAS
No. Descrlpc;on ; Cantidad Costo total
1 | Capacitacion de servicio al Shiente | . 1 Q. 2,400.00

| impartida por a gerencia de ventas |

TOTAL | Q. 2400.00

e, Calendario

A continuacién se presenta el calendario correspondiente a la propuesta de
capacitacion. (Vease tabla 31)

TABLA 31
CALENDARIO DE CAPACITACION 2013

I
| ‘
L

. i : :
Julio  {Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre | Enero | Febrero | Marzo | Aoril | fdaye | Junio
i ! ; R

f. Evaluacion y control

Luego de cumplir con la capacitacion de servicio al cliente el gerente de ventas
de PLASGUA debera realizar una evaluacion det mismo, para comprobar su
eficacia; esto con el fin de verificar si el programa cumpli® con su cometido, el
cual puede ser reflejado a través del mejoramiento en aspectos de eficiencia en

los procesos de atencidn al cliente. (Vease figura 26)
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FIGURA 26

Roleta evaluaciéon de capacitacién servicio al cliente

Apreciado colaborador a continuacion se ie realizaran una serie de preguntas, por favor

responda de acuerdo a sus conocimientos adquiridos.

1 1 ,Cudles son los dos o tres conceplos bAESICOS |

" desarrollados en el curso que puede o podria apiicar? |

8]

" .En qué medida estos conceptos son aplicables a sus |

tareag?

{ad

| ;Como llevaria a cabo la implementacién de los

mismos?

,Qué opina sobre el trabajo en equipe y COmMO |

considera gue ha funcionado el mismo en la empresa?

o

; . Como mejoraria la calidad en las labores que realiza a

' diario?

| - - R
6 | ¢Qué es para usted el servicio y come lo aplica en su

" puesto de trabajo?

7 Mencione 3 beneficios de una cultura de servicios?

i
L

8 ;_E,_Cém'c le parecié la capacitacién recibida y cuales

| serian sus comentarios al respecto?

__{. S - — " ——— e =
9 1 .Qué tipo de capacitacion le gustaria recibir en una
|

| proxima oportunidad?

Observaciones:

‘Gracias par tomarse el tiempo y 4arnos su opinion !

Fuente: elaboracion propia, agosto de 2012
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3.5.6 Estrategias de mercadeo directo

PLASGUA no cuenta con mercadeo directo en la actualidad, y se espera esta
herramienta beneficie y ayude a incrementar la carlera de clientes que
actualmente poseen. (Véase figura 27)

FIGURA 27
ESTRATEGIA DE MERCADEO DIRECTO

Portafolio de | | Serirddeapoyo ala ferza devents,
para dar a conocer los productos que

MERCADEO DIRECTO pl'OdUClOS offece la empresa.

Fuente: elaboracién propia, agosto de 2012

3.5.6.1. Portafolio de productos
Se realizara un portafolio de los envases plasticos que actualmente la empresa
comercializa el cual sera enviado a traves de e-mailing, se espera sirva de apoyo

a la fuerza de ventas en la visita a los clientes reales y potenciales.

a. Definicién

Para la empresa es importante dar a conocer los productos que actualmente
posee, brindando variedad e innovacion de envases plasticos, por lo que el
mercadeo directo pretende a través de e-mailing hacer llegar un portafolio de
productos a méas clientes potenciales y lograr un crecimiento sustancial de la

cartera actual de la empresa y por ende una percepcion de mayores utilidades.

Como parte fundamental en cuanto a productos se refiere, se debe elaborar un
portafolio de los envases plasticos que actualmente ofrece la empresa y que este
contenga imagenes, descripcion clara e informaciéon practica y veraz que
necesite.
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b. Objetivo

Dar a conocer los productos a través del e-mailing de una manera rapida a todos

los clientes interesados en adquirir envases pigsticos.

c. Descripcién
Se elaborara un portafolio de los envases que actualmente la empresa ofrece al
mercado a través de un catalogo, el mismo estard disefado a través de 8

paginas las cuales incluiran los codigos, nombres y fotografias de los envases.

Este portafolio sera enviado a todos los clientes reales y potenciales, los cuales
seran tomados de la base de datos que posee PLASGUA y la guia

proporcionada por la Camara de la Industria de Guatemala.

A través del e-mailing, se enviara un PDF que poseera un tamafo de 3MB. El
envio del archivo facilitara al comprador tener informacién rapida y precisa de los

envases que busca y que desea adquirir para sus productos. (Véase figura 28)
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FIGURA 28
PORTAFOLIO DE ENVASES PROPUESTO A PLASGUA
PORTADA DEL PORTAFGLION

EWERS&DA' DEENVASES PLY
26 CALLE 12-21 20NA TOTELS. (50,
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e. Presupuesto
En el siguiente cuadro se podra observar el presupuesto necesario para llevar a

cabe la estrategia propuesta. (Véase cuadro 58)

CUADRO 58
PRESUPUESTO
TACTICA DE CATALOGO
No. Actividad ' Costo total
1 Disefio del portafolic Q.3,000.00
TOTAL (1 3,000.00

Elaboracion: Polyprintin, S.A., julic de 2012

f. Caiendario

A continuacion se muestra el calendario durante el tiempo que se llevara a cabo

la estrategia de mercadec directo, el cual comprendera de julio de 2013 a junio
de 2014. {Veéase tabla 32)

TABLA 32
CALENDARIO MERCADEOQ DIRECTO 2013

;

Enaro

F
Septiembre | Ociubre | Noviembre [ Diciembre

Febr_er_o

Marzo

g. Evaluacion y control

Se realizard control a través de las visitas que realice la fuerza de ventas a los

clientes potenciales y reales para saber fa eficiencia de ia herramienta propuesta.

La estrategia se evaluard por parte de la gerencia de ventas de acuerdo a las

boletas presentadas por los colaboradores. (Véase figura 29)
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FIGURA 29
 BOLETADE CONTROL Y EVALUACIC)N DEL MERCADEO DIRECTO

Boleta de control y evaluacion del mercadeo directo

Nombre de la empresa

Nombre del encargado de compra:

Fecha:

Correo electronico.

A continuacion se presente la siguiente boleta la cual debe ser Hlenada con informacion proporcionada por el

cliente reai o potencial, de acuerdo a lo soficitade y entregada a |a gerencia de ventas. Se solicita marque

con una “X” ia respuesta segun considere se ajusia a su respuesta.
1 ¢ Considera que recibir catalogo de products que | SI No I:‘
| ofrece la empresa, le proporciona mayor agilidad
! en sus decisiones de compra?
. ¢ Llena sus expectativas el 'cata'iogo de productos .
2 . & L5 N
i gue le ofrece la empresa”? ' |:l ° |—_——!
5 17l ha sido de utiidad Ia informacion que se le si [_| No T
" pronorciona en el catalogo de productos?
Tl ;Los colores en e catalogo de productos son | . '
2 | 808 © | catdlogo de pi si || no o L]
- llamativos?
"~ Ua influido 8l cathiogo de productos al momento | . |
3¢ . g product ¢ 8i D No |—_—_l
| de requerir usted ios envases plasticos?
. ", Qué le aconsejaria a la empresa respecto al

catalogo de productos?

iGracias por darnos su opinion

Fuente: elaboracion propia, agosto de 2012
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A continuacion se presenta ia integracion de la propuesta de mezcia promocional y
el porcentaje esperado se gane con cada estrategia propuesta, con el fin de

incrementar y mejorar las ventas de PLASGUA. (Véase cuadro 61)

CUADRQC 61
INTEGRACION PROPUESTA MEZCLA PROMOCIONAL EN PORCENTAJES
B Estrategla Tact:ca s Total
~ Anuncio de revista 15% |
f d : — %
___T_mi_di Publicidad movil 10% 25%
Promou;on a vendedores . 0%
| Descuento por volumen 15%
Promocién de ventas | de compra ) ° 30%
i Espngaliqades 5% |
. | publicitarias _ _ i
* Patrocinioc en feria 59, :
. tecnoalimentaria ) '
Relaciones pablicas | Reciclaje de envases 5 59, 10%
_plasticos _ £ i
 Cartelera de mensajes - 25%
:, (I;Ejeenstteo de servicio al _ 129% |
Ventas personal - o : : 20%
Capacitacion 89
_ _ " departamentc de ventas °
Portafoiio puklicitario : :
Mercadeo directo °op 15% | 15%

Total i 100%

Fuente. elaboracion propia, agosto 2012

3.6 Beneficios en el crecimiento de la cartera de clientes
Con las tacticas propuestas se espera aicanzar el objetivo propuesto de

incrementar la cartera de clientes y mejorara las utilidades del negocio.
La empresa posse una cartera clientes, dias de crédito gque se les ha otorgado

segun su clasificacion a ias empresas que consumen envases plasticos, asi como

por la periodicidad de compra de envases plastico a PLASGUA.
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A continuacion se observa cuadro en el cual se da a conocer la cartera actual que
maneja PLASGUA y su respectiva clasificacion, seguidamente se podra observar
cuadro proyectado respecto al incremento de la cartera de clientes que se espera
con el implemento de las estrategias de mezcia promocional, las cuales consisten
en ia obtencion de un 10% mas de crecimiento en la cartera actual, tomando en

cuenta que el crecimiento de la empresa es lenta.

CUADRO 62
CARTERA DE CLIENTES ACTUAL 20’12 Y PROYECTADA 2013

CLASIFICACION DE LA CARTERA DE CLIENTES PLASGUA 2012

CLENTES | No.DE | VOLUMENESDECOMPRA  DIASCREDITO  PERIODO DE
LENTES ' ~ COMPRA
CLIENTESA | 5 (10,001 A 15000 UNI "7 60-90DIAS | MENSUAL
“ClEnTess 10 5000A10,000UNI T Taspias MENSUAL
CLENESC 15 10004899UNI | 30DIAS | MENSUAL |
 CLIENTES D 20 i A 995 UNI  CONTADO | TEMPORAL

CLASIFICACION DE LA CARTERA DE CLIENTES
PROYECTADA EN UN INCREMENTO DEL 10% PARA 2013

CLIENTES ~ No.DE . % VOLOMENESDE ~ DiAS | PERIODO DE
CLIENTES | INCREMENTO COMPRA ~ CREDITO ~ COMPRA

CLENTESA 6 ' 1061 10,001A15000 UNi . 160-90DAS - MENSUAL _|

CLENTESB 11 | 2000  5000A1L5, 000UNI . 45DIAS  ~  MENSUAL |
Fcuentesc 18 1 2909 1,000 499U\ 30DIAS | MENSUAL
{CLENTESD 22 | 4000 | 1A999 u;\u CONTADO " TEMPORAL

Fuent~ eiaboracion oronia, agosto de 201')

Nota: en &l cuadio anterior se proyecta un crecimiento por clasificacion de clientes,
los cuales ayudaran en el incremento de la cartera de clientes y el mejoramiento

de las ventas actuales.
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3.7 Beneficios en ia implemeniacion de las estrategias de mezcla
promocionaj

A continuacion se presenta cuadro y grafica en el cual se ha realizado un analisis

comparativo entre lo que actualmente vende PLASGUA en dinero y unidades y lo

que se espera percibir después de realizadas ias estrategias propuestas.

Ef caicuic se hizo en relacién a los datos proporcionados por la gerencia de ventas
en cuantc a sus estadisticas analizadas hasta la fecha y el 10% de incremento en

cuantc a ventas de productcS y crecimiento de cartera de clientes.

CUADRO 63
~ VENTAS NETAS EN QUETZALES PLASGUA
______ HOY 2012 _PROYECTADO 2013
Q. 1 390, 920 Q.1,693 692, 00

Fuerte. elaboracion en base a ia informacidn p \,oorc onada por ia Gerencia General de
PLASGUA agosto de 2012

CUADRO 64
_ VENTAS EN UNIDADES PLASGUA
HOY 2012 __PROYECTADO 2013
1 045 900 Unidades | 5 1,150,490 qnldades

Fuente: elaboracion en base a la informacion propormonada por la Gerencia General de
PLASGUA, agosto de 2012



GRAFICA 5
UNIDADES ACTUALES Y

% UNIDADES

Fuente: elaboracion propia, agesto de 2012

GRAFICA 6
VALORES NETOS EN QUETZALES ACTUALES Y PROYECTADO

F U TZALES

SHETUINUES PROYECTADO

Fuente' eiaboracion propia, agosto ae 2012

De acuerdo a las tablas vy grafica anterior se observa que las estrategias de
mezcla promocional pueden ser implementadas en un periode de 1 afio, con un
beneficio de Q. 302.772.00 esto se dara una vez se logre que las estrategias
sugeridas se lleven a cabo y se cumplan la meta de tograr un incremento del 10%

sobre lo gue actualmente vende PLASGUA.
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A continuacion se presenta el estado de resultados de PLASGUA proyectado el

cual mostrara la rentabilidad que posee la propuesta de mezcla promocional

siempre que se illeve de una manera ordenada las estrategias ayudaran a lograr

una mejor rentabilidad para la empresa y mejorar el negocio de envases plasticos.

(Véase cuadro 65)

CUADRO 65
PRESUPUESTO ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADOS PLASGUA

Periodo anterior 2012

Periodo proyectado junio

! L
No..  Rubros principales Quetzaies 2013-jutio 2014 Quetzales
1] Ventas totaies en unidades 1.045 300 1,150,490
2 | participacion en el mercado 14.353/9__________ o 16.26%
3| ventas totales en valores 1,390.920 : 1,693,692
4 378,567 417 523.7
—~-— Costo de ventas ————
5 | Utiidad bruta i 1,011,353 1,276,168.3
. 6 | Gastos de operacion 453,789 499.167.9
L7 EJtliadad de operacion 557 564 777.000.40
Programa de estrategias de !
g |Fromacicn 3 119,560.92
Utilidad antes de impuestos 557 564 657.439.48
9 i
10 |1SR (31%) . 17284ss | 203,806.24
11 Utilidad neta ' 384,719.16 : 453,633.24

Fuente: elaboracion ﬁrﬁbuesta agosto de 2012

En el cuadro anterior se determind gue el ingreso proyectado luego de impuestos
es de Q. 453,833.24 con una inversion de Q. 119,560.92 dichos valores con base

a la propuesta de las estrategias de mezcia promocional.

Roa=1,693,682-1036252.52=0.63

1.036.252 .52

Si se realiza la propuesta se obtendra el €3% de interés por cada quetzal invertido

comparado contra la tasa dei mercado del sistema financiera formal. Mientras que

si se tivierte en el banco dei sistema solo se obtendria un maximo de un 25%
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CONCLUSIONES

La empresa tiene limitado conocimiento sobre mezcla promocional, lo cual se
considera que ha influide en el poco crecimiento de la cartera de clientes de
PLASGUA, lo que permitio comprobar la primera hipdtesis planteada en el

pian de investigacion.

PLASGUA no posee informacién necesaria para ia elaboracion de estrategias
de mezcia promocional que sean adecuadas al mercado de envases plasticos,

como Indicaba la hipdtesis dos planteada en el plan de investigacion.

Es necesario para PLASGUA un seguimiento sobre {a mezcla promocional y
sus estrategias las cuales deben adapiarse a los cambios que puedan

presentarse en el mercado, tal como se plantea en la hipotesis tres.

. Al efectuar ei trabajo de campo se identifico que los segmentos de mercado a
los cuales PLASGUA atiende son: industria de alimentos, bebidas, cosméticos

y agroaulmiccs.

. Se constaté que la empresa Unicamente se da a conocer por medio de sus

ejecutivos de ventas, guia teiefénica y pagina de internet.

. Al reaiizar el diagndstico de PLASGUA se confirmé que no posee mercadeo
directo, que permita dar a conccer los productos que ofrece PLASGUA a las

industrias consumidoras de envases plasticos.

PLASGUA no cuenta con relaciones publicas que den a conocer a clientes

internos y externos ia imagen de la empresa.
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RECOMENDACIONES

Que se implementen estrategias de mezcla promocional para el incremento de
la cartera de clientes, la cual contenga una serie de estrategias de
mercadotecnia aplicables a PLASGUA que le permitird mejorar la imagen

empresariat.

Que se realicen anuncios en revistas industriales v publicidad movil que den a
conocer la imagen empresarial de PLASGUA vy la gama de productos que

ofrece a ios diferentes compradores de envases plasticos.

Que se cuente con un puesto de servicio al cliente, con fin de lograr un mayor
acercamiento entre los vendedores v los compradores de envases plasticos,
coni ef fin de incrementar la cartera de clientes que actualmente posee
PLASGUA.

Que se apliquen estrategias de patrocinio a {a feria Tecnoalimentaria que
ayudara a las relaciones publicas de la empresa y a un mayor reconocimiento

de la marza por los clientes potenciaies.

Que se efectlen astrategias de promoenién de ventas que incentiven a los
ciientes en la compra de envases plasticos y con eilo se incremente la cartera

actuai,

Que se impulsen los productos que se ofrecen a ios clientes a través de un
portafolic de productos.

Gue se realicen relaciones plblicas gue mejoren la Imagen de PLASGUA a

nivet interno v externo.
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ANEXO 1




eElongacidén: ¢ slargamientc gue sufre ur cuerne que se somete a esfuerzo de

fraccion

s Etilenglicol: es un liquido incoloro usado en soluciones anticongelantes y para

desheiar. La exposicion cantidades zltas de etiernglicol nuede dafar los

riftones el sistema nervioso, 1038 puimones v 2! corazon,

e Macromoléculas: scn moléculas sue tenen unamasa molecular elevada,
formadas por un gran namero de atomos. Generaimente se pueden describir
cormio ia repetcidn de una ¢ unas pocas unidades minimas o mondmeros,

formandc los poiimeros.

o Polietilenn: e3 gquimicamente el polimers mas simpie. Se representa con su
unidad repetitiva (CH:-CH;),.. 8 uno de ios pigsticos mas comunes, debido a su
alte produccidn mundial {aproximadamente 50 mitlones de icneladas anuales
alrededor del mundo} vy a su bajo precic £ guimicamente inerte Se obtiene de
la polimenizacion del etileno {de férmula guimica CH;=CH. y llamado efeno por
la {UPAC).

ePolimeros: Los polimercs se producar por la union de cientos de miles de
moiecuias penuefias denominadas monomeres que  constiuyen enormes
cadenas de las formas mas diversas. Algunas parecen fideos, otras tienen

ramificaciones.
o Teraftaiato: es un tivo de plastico muy usads en envases de bebidas y textiles.

eTerftaiico: es una sustancia incolcra, sciubie en agua y en aicohol. Tiene un
sisterna feniiico con dos grupos carboxi en zosicion 1 y 2. Su nombre deriva
det naftaleno del cual se generaba antiguamente por oxidacion. Hoy en dia la

sintesizs se basa en ia oxidacion de! s-¥ieno.
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Boleta Unica
GUIA DE ENTREVISTA
DIRIGIDA A LA GERENCIA VENTAS
DE LA EMPRESA DEDICADA A L.A ELABORACION DE ENVASES PLASTICOS

Estimado Gerente Ventas:

Estoy realizando una investigacion de campo, con fines de recolectar datos para la tesis titutada,
“MEZCLA PROMOCCIONAL, COMO ESTRATEGIA PARA EL INCREMENTO DE LA CARTERA
DE CLIENTES DE UNA EMPRESA DEDICADA A LA ELABORACION DE ENVASES
PLASTICOS EN LA CIUDAD DE GUATEMALA.” Por io que, solicitc su apoyo en la informacion
que solicito a continuacion.

Fecha de entrevista: ! /
Nombre dei entrevistado:
Edad: _ . Jexo Profesion:
Estudics reaizados! Carge que ocupa:
Nombre de ia empresa:
Direccion:
Teléforo:

Instrucciones: por favor responda segan su opinién y corsideracion las siguientes preguntas. La
informacion que proporcione serd confidencial v utilizada con fines de la elaboracion de tesis.

i. Datos generales de la empresa

1..En qué afio se fundd la empresa de envases plasticos?

2.;Cual es ia vision y mision de la empresa de envases plasticos?

3..Cuéles son los objetivos de la empresa de envases plasticos?

4.;Cuales son las politicas de la emoresa dedicada a !a elaboracion de envases plasticos?

5., Cuantas personas laboran actualmente en la empresa de envases plasticos?

6., Considera aue &f recurse humans con i que cuenta es el adecuado?
Si MNo

LPor qué?




Il. Situacién actual de la empresa

7.; Cuales son las principales fortalezas de la empresa de envases plastices?

8. Cuales son las principales debilidades de Ia empresa de envases plasticos?

9., Cuales son ias principales oportunidades de la empresa de envases plasticos?

10.; Cuales son las principales amenazas de ta empresa de envases plasticos?

. Producto

11.; Cudles son los principales productos de ta empresa de envases plasticos ofrece?

12.;considera gue sus clientes actuales son potenciales en el consumo de envases plasticos?
Si No ¢ Por gque?

13..Podria proporcicnar datos de la demanda de envases plasticos?

14.; Como ve el mercado actual de la empresa frente a la competencia?

Excelente Bueno Regular Deficiente

¢ Por qué?

15.; Considera que la tecnologia con que cuenta la empresa es suficiente para la demanda del
mercado actual?
Si__ No ¢ Porque?

16.;,Dertro de ios aspectos que se mencionan a continuacion, cuales son los que afectan fa
produccion de los envases plasticos y por qué? ; podria detallar cuales?

Factores econdmicas Factores socioculturales Factares politico-legales

17..Considera que los envases plasticos que distrivuye estan bien pesicionados en el mercado,
cual considera que s ef actual al gue ie sive?  Si No Por qué?



18.¢ Cual es el posicionamiento de sus envases plasticos en el mercado?

Calidad ___ Disponibilidad o
Preco Tiempo de entrega -
Presentacion e Tamafio ) o
Otros

19.; considera que sus clientes reconocen la marca de sus envases?
Si No

¢St su respuesta es afirmativa, podria proporcionar daos que respalden esta afirmacién?

IV. Precio

20.; Qué aspectos tomaria en cuenta para fa fijacion de los precios de su producto?
Costes Competencia _ Mercads o demanda Estrategias de precios

V. Plaza

21.;Cuales son los canales de distribucion de sus productos? {subraye la respuesta)
Productores ~ usuarios industriales

Productores ~distribuidores industriales —consumidares industriales
Productores - agentes — distribuidores industriales — usuarios industriales
Productores — agentes — usuarios industriates

22.; Cuenta con medios de transperte para hacer llegar su producto hacia el mercado nacional?
Paneies camiones Contendores

23., Cuenta con el personal necesario v adecuado para realizar las ventas de sus productos?
Si No

VL. Promocion
24.; En qué tipo de medio estaria infteresado en promaocionar su producto?

Radio { ] Televisién [
allas publicitarias [ ] Mupis ]
Prensa [] Revistas L]
Correos electrénicos [ Volantes [
Afiches [ ] Guias telefonicas L
Otro, especifique
25.; Tienen presencia en internet? Si_
No
26.; Aplica el marketing directc con sus clientes? Si

No



27.; Tienes relaciones publicas con respectc a la competencia? Si
No

28.; Considera que su fuerza de ventas esta capacitada adecuadamente? Si
No

Porque

Muchas gracias por su colaboracién!!!
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ANEXO 3

Encuesta cliente real ]‘




Buenos dias scy estuifiante de la universidad de Sar Carlos de Guatemala y actualmente me encuentro haciendn mi trabajo
titulada: “*MEZCLA PROMOCIONAL, COMO ESTRATEG!A PARA EL INCREMENTO DE LA CARTERA DE CLIENTES DE U
EMPRESA DEDICADA A |A ELABORAGION DE ENVASES PLASTICOS EN LA CIUDAD DE GUATEMALA.™ por lo que, 8¢
valiosa participacién para poader efectuar mi trabajo de campo en ei cual pretendo obtener informacion que me ayude en esta

Objetive; identificar aspectos relacionados con el mercado de los plasticos. que ayuden en la determinacidn de ias estrategi

adecuadas de mezcla promocional.

ey

o

-

Boleta No:
BOLETA DE ENCUESTA DIRIGIDA A LOS ENCARGADQOS DE COMPRA DE MATERIAL DE EMPAQUE (ENVASES
PLASTICOS) (clientes reales)

fecha:

iGeupacion

Nombre: _
Sexo: F i_ oM ‘Edad: l
Profesian: PERITO CONTADCR

Carge gile ncuba en ia empresa

consideracién a las siguientes preguntas. La informacidn que proporcione serd confidencial y utilizada con fines de la elabara

i Producto
1.6 Qué asrectos considers ai adauinic envases piashcos?
Calidad ' Pracig ;

: Disponibil !
presentacion | fidad !
Tiempec ce i
enirega E.’a.’r‘aﬁo i
Otros
espetifigue

2. ¢ Gon quéd recuencia adguiers envases plazncos?

T i

Diaric : ‘Quingsaal |

1 . i

Semanii irmeasual |
Otros

especitiaue |
3. ¢Qué madio Witiza para hacer la compra 2e Sus 27va5es
plasticos?

corea '
F H

Electrorito | wia tetefdnica ‘
: otros

compra i esproifinn !

directa H e i

empresa iiena sus axpectativas?

| i ' i Na i

5.4, Céran considera la calidad de ios productos (emases
plasticas)?

Exceienis . Buena
Regular : Mata
(Muy maia

e de iz emoresa;

1. Precio

respuesta)

2731000 10C1 a 5000
'_SDD‘. 2 ctros

100G0 especifique

7ICue modios de PAgo ulll1Za para hacer sus
compras de envases plasticos?

[Transiceer :Cinero en
:= barncaria s!efeﬁi\.'o

i iatros
iChegues iespecifique

3.4 0Qué forma de pago utiliza para cancelar las

i ‘crédizo 20
‘tontado cias
iCrédito 15 ‘redito 60
;d:’as Ec-ias
“Crédito 90 !
dizs | iOtrcs
IIl. Ptaza

4.¢ Cor cuantos proveedores de envases
plésticos cuenta?

1 ! 4
2 § 5
3 i 6

IMencionelos por favor er: crden de preferencia

sus productos, influyen en su decision de compra?

kN ! ]




11 ¢ Porgde razen prefiere & sU aciua proveedor de ervasss’

Calidaz bmzague

150 de

Precio

atro,

espes fique

12 .Realizs pedidos prevics a los sroveedaras?

Y B .
{
tPurgin-

i prowsedol aciua 1o ofrscs eniega a domiziio?

T
I
(] |

Porqué?

14450 groveedor actua Bena sus exnectativas de corrgrar

5 o

Porgue?
¢ Que excectativas son las qua lena s proveedor

Calidas .
; te e
i ;

lagd pata adquinr sus ermases pAatices

15. ¢ Fa tenide alguna difc
CON S ravesdor acival?

i
i

T
i
| .
i fite

16.¢Que tipo de dificdltades hatenido consu provesder de
envases piasticos?

i T - T
Mzizcgnasd
Precics i
enles L £
Dtroc

:_:espec“'que

w
w
r.
i

|
o
LAt

i8¢Aescuchado o visto algin Bpa de publicidad de
provescones de envases plasticos? 5isu raspuesta es
roodse 3 .a pregunta 21

5 : i No

1

1§ ¢En gue medios a escuchado o vsic algln tipo de
Jubiic:oad de proveederas de envases plastcos?

[ ——— .
‘Rzdiz Aevistas

. coren

wigtrdn o

i

. Wilantes
Frensa ! Afcnes
Guiay oiros,
e efdnicas esnecifique

20 j En 0ué medios le gustaria enterarse sobre nuevos

proveadcres de ervases piasticos?
: i :
Raciz ! Revistas

LLarrea

‘2 etranico

Wiartes

Aliches

ot e
ST,

nspedifigue

Hups
2t Que cizse de werta le gustara que ie ofrecieran por
5 COMETE 38 envases plasticns?

Descuentos

votizoe

2.,
arnfuctas de los proveedores de envases plasticos?

Arecinido a traves de coaeo electronico cataiogo de

5i © Mg
Loargeeedor de anvases pasticos cuents con
Qaging dginmmal?

77.5

5 Il . Na

ra paging en intemet da jos productos que ofrece?

Mo

3

5;5u empresa coroce sobre las ferias de plasticos que
35 llgvar. a cabo en la C:udad de Guatemala?

5i I G




26 ;Es wsitado frecuentemente por e! provesdar ge
envase piasticos?

- . — I . .
= . | (=

i i

27 ,Como considera ta labor que efectia ! vencedor
asignado por fa empresa proveedora de envases

{
Excelente iHepgular
¥
Bueno . {Maio
: les i
: iy malo !

Y. oSerwcios

28 ., Cdmu ‘e parece el senicio gue te ofrece la empresa

de envaees piasticosy

= : .
Exceionte ! ‘Reg.lar
s e S S —
Rueno i Wiato !
: : T
i MUy mzlo i

28 ;Sus pedidos son entregados a tiempo., yen e
tiempo requerido?

[ s ; [ No ‘

30 jLa ztencidn gue recibe por narte de el vendador
asignado a su cuenta es adecusda?

[ s : N

31 ¢Ceonsidera que su vendedor esta capacitado
iecnicaments para resoiver sus duda”

el

3 ’ I No )

L

: L |
31 ¢! senacio, trato v atencién gue ie brindar fos
colaboradores de la empresa de envases plasticos es
adecuAua”?

Descripoicn : Maio Regular ! Busno Exczlente
Coriezis

Raprides 1 i

Caonfiznza : :

Eficic-icia

Amabiiidad

Disganibiliga
dpara

atendarte

Seglricdad
Confisriza

Pe— e .




ANEXO 4

. Encuesta cliente potencial




Boleta No:

BOLEYA DE ENCUESTA DIRIGIDA A LOS ENCARGADOS DE COMPRA DE MATERIAL DE EMPAQUE {ENVASES

PLASTICOS) (clientes potenciales)

Buenos dizg soy estudiante de ia uniwersidad ge San Carlos de Guaterala y actuaimente me encueniro haciendo mi trabajo de tesis titul
“MEZCLA PROMOCIONAL, COMO ESTRATEGIA PARA EL {NCREMENTO DE LA CARTERA DE CLIENTES DE UNA EMPRESA DEDIC
ELABORAGION DE ENVASES PLASTICOS EN LA CIUDAD DE GUATEMALA.” war o gque, soficitn su svaliosa participacion para poder ef
traba|n de camao 2n el cual pretende obienar inforracion que me av:de en esia inestigacicn

Fecha
Nombre:
Sexc: F | o i L _______ _‘tdad: __ -Grupacion
Profesian: wombre de la empresa:
Cargo que acupaen laempresa
tnstruccionas: 2 continuacidn sa oressnta und sanie U2 pregurias s COr 3ol Tesnonda ©on un X Begln U opinion y
consigorat. i & 158 sigulertes preguntas fa infotmacion que srocort.ong secd coof denc.a v ublzada con fres de la elaboracion de
tesis.
l. Producto it Bracio
1. ¢ Ukl.za ervases mastioos para 8 empanue de procucias saborades 2nla 7 ;Qué cantided de emases compra nomalmente? (su
SMIEss 818 Jue presta sus senacios” respuestal
o i T ne : frgiagn T 1007 a £000
B . . 5007 & otros
Moooo &3 pecifique
8.ilonsidera aceptatble el precio que paga por el
2.4 Qué aspecios connicena 3 Bdquinr amases pifetisos” tpe de ervases gue consume’?
Calidad ' : ; g [ o
|

presentacics

I
Tiempo Je |
i

entrega !

Gtros

saperifiz.z :

- — RS | -

. i o
Lregaes I especifique
“5.Quéferma de pace WU 22 pare cancelar las campras

3. (Con que frecusncia aqaLiene envases plasticos? C.agticos?

' , lcrécita 30
Ciaric itncers! idius
: i i dito 60

Semans: RACRESEN . E':Eas

Otros H

ospedifinus : i&tfos

4. Que medic cue utiliza Dara hace: 12 COMpra e U3 envasas piagticos? AL Plaza

camrea

Electranico N via teiefénica 11 ;. 0on cuantos proveedores de envases plasticoz cuend

compra FHEN i

directa : aspedfinue ; 1 4

expectativas? | 7 : ' 5

T we L L3 .

2.4Camo corsidera a

Marciineles por faver &~ orden de preferencia

Exte et

Bequla-

calidad oo praducios ferva

PR : i
i




12.¢Poraué razon prefiere a su aciual proveedor de evases?

Calidad : fmpague :

Semps de J :
frecio Bnfregz ,I i
otra,

esperifigue

13, Reaiiza ped-dos previes a los provesdoras?

& ; e

Parqu=?

14¢E! "c'*ueer:C' zolus! le shez entrega a demicilic?

Parqué? l

Calidad cracio

13
Dizgonibiic
H
;

preseiacon |

Tiempo e

enireg: =t ;
16; Ha tenae siguna dﬁm-tar‘ parz ad4 i SUR SMyas
con s. pm.@mof a*‘ua

! 5
|

17.4.Que tpa de sificuitades Ya et
plasticos 7

Lt za

Maba ¢2f cad it poribioioad

Aragios

EACRE v, : tiizla atenc oa

Otros i
espeltg.ie ;

V. Mezciz Promacional

= . : [

2 Qué ez

18 ¢ Le foirma en Gue 108 proweedoes promocianan sJs |
infiuye & su ecis Or de comprs?

i :

1 i
H

|

|

2/3

20 Aescuchado ¢ visto a'gln tipo de publicidad de prove-
envases plasticos?
i 5 ' i Ng J

21487 que mad s & escechado ovisto algin tipo de publi

nrovess0res de erveses piesticos?

Hadio Rewvistas

LoTen
eletronice

wilantos

Peonsa Afiches
Goois O:ros,
Gereds e;necifigue

22, Qus lo motivaria a comarar envases plasticos con un
digto al que actiaimente ‘e compra?

22 .En gué medios te gustariz enterarse sobre nuewos pr
gnvases olastoos?

;:‘Ed'r_- . ‘Revistas

! ; coren
£ Btrinito

Yo antes
Afiches
iras,
especifigue

'C_)

24 QU clase de promoo2a |8 gustaria que le ofrecieran
oz envases plasticos?

\Cansres : Doscuentos |

—
s th

[
ies_ne-:ifi:ue
25 ;Erectids zfravés de corren electronico cafdlogo de p
iU3 OTOVEECOIES G8 envases pasticos?
! i

5 : No

—

28 ;50 aroves :I\,rce envasas plasticos cuenta con pagine

| 3 i . hio é

Zorsicera:mportanie cue ‘os proveedores de p-astic
207 1138 pagna en internet de ios productos que ofrece?

1

! Mo i

v

.,llﬂ.
-2 ¢ Su ermargsa maneja algun canvenio de precios esper
BIMATESE prOVERdo’a de grgses plasteo?
| |

: Si i ; ko

29 1 5L empresa conoce sohre [as farias de plasticos que
cabe en la cudad de Gusemala?

I © o MNe |




envasre cigsicos’y

=

¢

i NG

T

especiales con la empresa proweedora de envases

lasticc?

[ =

1

ol

No

T

!

32 sComo censidera ta iabor gque efactia e vendador
asignado poria empresa proveedora de envases

e

Excelente

Regulai

Bucna

Moalc

iMuy maio

W SBerdoios

33 LUOMO € parsns & senicio gue e offece 1a 2Mpresa e eNvasss

olastcos’?

Sk et e
Exceicrnte : Regular i ;
H i fl
Buen H Miaio N
H R 1
i Muy mslo :
34 ;5

[}

L

| MNe

= pedidos 300 entregadas a tiempo. yen el tiempo requeride?
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ANEXO 5
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Teiéfono {502 2367 5355 Fax (502) 2357 5061 <=PRINTING,S.A.

¥ & M Printing, Sociedad Andnima \7 &M
23 Avenida 16-21, Zona 10, Coloniz Aicazar

sutdcor@yvymprinting.com

Guaiemaia, 21 de Septiembre dei 2012

Sefores
PLASGUA
Ciudad de Guatemala
Estimados sefiores:
Tenemoes el agrado de presentarles ia siguiente cotizacién:
SERVICIO: Rotulacion parcial en vinil autoadhesivo 3M

+ apiicacidon de barniz para mayor durabilidad,

con impresion digial. diseno fult color, con garantia de 2 afos

teniende ios cuidados necesarios al lavar ia unidad.

< stickers con el logotipo de la emprésa, para celocarse en |os laterales.
Cada uno mide 478 Matros de ! argo x 2.55 Metros de alto.

VERICULO: Camién Hino, ver foto adiunia.
VALOR POR UNIBAD. Q. 5,850.- Inchuye iVA y Timbre de Prensa e instalacion.

FORMA DE PAGC: 50% en forma anticipada - 0.2,925.-
50% contra entrega - 22,925 -

OBSERVACIONES: Se requiere que ias superficies estén debidamente pintadas
para aue el vini!l se adhiera.

ARTES: En freehand o phatoshop (lavers) a 72 dpi de resolucidon.
TIEMPG DE ENTREGA: 3 dias a partir de aprcbacion de artes.

Nos dzra muchs gusio serviries.

Muy atentamente,

V&M PRINTING, S5.A.

Srita. Margarita Lopeaz
Servicic al cliente



. Cotizacion pocillo publicitario




338 Cal

le 1Z2-70 Zona 13 Colonia Santa Fe
Telgfong (5023 2442-7717 Fax (502) 2367 5061

Guatemala, 17 de diciembre dei 2012

Sefiores

PLASGUA

Ciudad de Guatema'a
Estimados sefiores:

Tenemns i agrado de presentaries la siguiente cotizacién:

SERVICIC: Impresion de pocitos blancos en tuil color. 1a impresion tendra una
3.75" X 2.57, el disefio debe ser proporcionade por el cliente.

VALOR POR UNIDAD: Q) 12.50.- Incluve WA
FORMA DE PAGO: Contadc
OBSERVACIONES: Ef precic que se ofrace es para una cantidad minima de 100

unidades.

TIEMPC DE ENTRECGA.  una semana después de recibido &l pago.

Muy atentaments,

Sra. Mariz Elena Tobar
Ejecutiva de ventas
Pubiicidad innovadora, 8.4,



