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RESUMEN EJECUTIVO

SUKER S.A., es una empresa constituida hace varios afos, donde se
importan y distribuyen productos de las siguientes categorias: computacion,
suministros de oficina y papeleria. Desde su constitucion hace 10 afos, se
ha dado a conocer muy poco en el mercado ubicandola en una etapa de
introduccion prolongada.La empresa no es reconocida en el sector, no esta
posicionado en el mercado de suministros de oficina y computacion, no
cuenta con una comunicacion adecuada debido a que no se ha puesto en
marcha un plan de marketing quepermita comunicar sobre los productos de
las diversas marcas que la empresa comercializa a sus diferentes grupos de
clientespara darla a conocer aiin mas en el mercado Guayaquilefio. Dentro
de las empresas comerciales es indispensable contar con un plan de
marketing que permita tener los lineamientos claros para alcanzar los
objetivos esperados en diversas areas de la empresa.

Para Suker S.A. el implementar el plan de marketing significara ubicarla
como una de las mejores comercializadoras de suministros de oficina,
debido a que trabajard comunicando a los diversos grupos de clientes,sobre
toda la gama de productos con los que cuenta laempresa, asi como darle
seguimiento a los productos que se entregan, captarla atencién de nuevos
clientes, y por ende se dard a conocer aun mas a la empresa en el mercado
guayaquilefio.AdemasSuker S.A. cuenta con una plataforma web, donde se
encuentra toda la informacion de la gama de productos que comercializa la
empresa y se potencializara esta herramienta como un nuevo canal de
distribucion realizando estrategias on-line con el objetivo de ofrecer un
servicio mas agil y personalizado a los clientes que prefieren realizar sus
pedidospor internet,para asi aprovechar aiun mas las ventajas que ofrece la
web, lo cual beneficiara a la empresa Suker S.A. y a los clientes.

SUKER S.A. es una empresa que se ha desarrollado desde hace varios
afios en el mercado guayaquilefio,ha crecido de forma significativa, lo cual
ha despertado el interés del autor del presente trabajo para desarrollar un
plan de marketing; adicionalmente esnecesario implementar estrategias de

marketing on-line, debido a que la pagina web servira como canal de
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comercializacion de los productos.La empresa tiene gran capacidad para ser
una de las mejores distribuidoras de suministros de oficina, computacion y
papeleria en general,ya que cuenta con todo lo necesario para obtener la
rentabilidad esperada por los duefios, pero debido a que no se desarrollado
un plan de marketing donde se plantee estrategias que permita dar una
mejor asesoria de compra para los clientes, no se ha obtenido lo esperado
comercialmente.

Por lo tanto el presente trabajo estd enfocado en realizar un plan de
marketing,para que dentro de la empresa SUKER S.A. seestablezcan
estrategias que permitan mejorar el servicioque se ofrece, ganar mayor
posicionamiento en el mercado, mejorar la comunicacion de la empresa y
sus productos para que sea mas reconocida por la ciudad de Guayaquil, por
sus clientes actuales y potenciales y asi obtener una mayor satisfaccién de
los clientes, que consecuentemente se puede traducir en obtener mayores
niveles de rentabilidad.

Se espera obtener los resultados esperados a lo largo del desarrollo del
proyecto y dar un enfoque adecuado al mismo, consiguiendo beneficios para

la empresa y sus clientes internos y externos.

Palabras claves:

e Marketing

¢ Investigacion de mercado

e Plan de marketing

e Posicionamiento

e Estrategias de comunicacién

o Estrategias de marketing digital
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INTRODUCCION
PLAN DE MARKETING PARA LA EMPRESA SUKER S.A.

ANTECEDENTES

Se puede decir que el negocio de distribucion de suministros de oficina esta
dentro del sector industrial de papeleria, ya que los articulos de esta rama
gue se producen en Ecuador comprenden una variada gama que va desde
los destinados a uso de oficina y material escolar, hasta los de higiene

personal.

Segun andlisis desarrollada por la Camara de Industrias de Guayaquil
(2014):

Para el periodo enero-septiembre de 2013, se estima que la produccion

total del sector superé US $1.000 millones, siendo en la industria
manufacturera, el segundo sector que mayor valor agregado genero en
2010.

Figura 1VAB por rama manufacturera

i Mo, 3
Ecuadar: Gaemperac|ian de valor ﬁgtEgF’lﬂﬂ AGF Fama manulacturera
% VAB zobre praduccion taotal)
Tabaro 20,0
Elaboracicn de productos alimenticios 4.8
Maquinaria ¥ equipo; equips de ransporks 23,5
Fabricaciin de Productos metalicos ¥ no metdlicos 30
?roductas bextiles, prendas de veste; cuero ¥ 39,3
Pradiicg it ¥ fabiricadicn de prosligies de madera 194
Procluctos gquimices; del caucha ¥ plistico 156
Falsicacion de papel y productad da papsd 40, %
Elabizrackin de bebidas 457
2018
P’ Ras < Dirvndl ' Pl
Elabaaraciive: CWees 20 o Exlechas - 05

Adaptado por: (Camara de Industrias de Guayaquil, 2014)

Estos datos indican que el sector de papeleria se encuentra encrecimiento y
gue es un mercado atractivo, donde se refleja que en los ultimos 3 afios tuvo
un aumento considerable en la generacion de valor agregado siendo el

segundo sector de mayor aportacion.
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Después de haber tratado sobre el mercado en donde se desenvuelve
SUKER S.A. es importante mencionar que la empresa ejerce su negocio
dentro de ésta industria, puesto que se encarga de la comercializacion de
productos de papeleria en general, suministros de oficina y computacion en
la ciudad de Guayaquil, constituida hace 10 aflos promoviendolos beneficios
que ofrece a los clientes como es la facturacibn de montos pequefios
otorgando crédito y servicio de entrega sin recargo y por lo cual ha logrado
obtener una cartera considerable de clientes, aunque a pesar de ello su
rentabilidad no es la esperadadebido a que no cuenta con un plan de

marketing para dar a conocer aln mas a esta empresa.

SUKER S.A. cuenta con una pagina web donde claramente se puede
apreciar toda la gama de productos que posee Yy las diversas marcas que
componen el portafolio de la compafiia, lo cual hace que la empresa sea una
de las mas completas del mercado, pero debido a que no se ha
implementado un plan de marketingpara poder potencializar este canal se ha
fallado en varios factorescomo por ejemplo, no se han desarrollado
estrategias creativas para ofrecer un mejor servicio por la web a todos los
clientes actuales de Suker, asi como no se han creado estrategias para
captar la atencion de nuevos clientes. Es importante recalcar que el trabajar
a través de la web significa captar la atencidén de clientes que prefieren hacer
negocios por esta via ya que representa una mayor rapidez en la
comercializacion de productos mdltiples, en este caso productos de oficina,
ademas de ofrecer un servicio personalizado donde se dé seguimiento a los
requerimientos de los clientes antes, durante y después de haber realizado

Su compra.

Estos elementos pueden ser controlados y modificados por la empresa, de
manera que se pueda implementar unaestrategia eficiente en la gestion de
relacion empresa-cliente, en la cual no se refiera Unicamente a los clientes
externos, sino también a los clientes internos que laboran en la compaiiia y
cuya relacion con la empresa debe estar siempre en los mejores términos,
para que esto sea precisamente lo que puedan reflejar en el servicio que se

brinda al mercado.
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Se puede mencionar factores como la insuficiencia de las estrategias de un
plan de marketing, la falta de actualizacion de informacion que constituyen
herramientas valiosas para el manejo de bases de datos que permitan el
desarrollo de estrategias directas para cada cliente y la deficiencia en los
programas de capacitacion y motivacion de manera principal al area de
ventas. Identificando estos factores se puede entender las razones de la

deficiencia en el manejo de las relaciones con los clientes.

Los suministros de oficina son implementos que necesitan los negocios para
desarrollar sus actividades administrativas o comerciales, dependiendo de la
naturaleza de negocio que posean, ya que puede ser para venta o0 para uso
directo de los diferentes bienes. En la actualidad debido al gran nimerode
distribuidoras existentes en el mercado, las empresas buscan brindar lo

mejor de si.

La clave para que estas empresas puedan mantenerse en el mercado, es
buscar siempre la satisfaccion de sus clientes y de ofertar productos de muy
buena calidad y variedad, esto ayudara a la captacion de mas clientes, asi
como la retencion de los actuales.Con la elaboracion de un plan de
marketing se espera dar a conocer ain mas a la empresa, mejorar el
servicio, abrir un nuevo canal de comercializacion dandole funcionalidad a su
sitio web y posicionar a SUKER S.A. en el mercado.

Para el desarrollo del proyecto de titulacion se consideran como
antecedentes conocer sobre la empresa, su mercado, desarrollo de un plan
de marketing, ademas de saber la referencia de investigaciones similares
realizadas por otros autores, que en este caso no se ha desarrollado una
investigacién igual para la empresa SUKER S.A., asi como no se ha

desarrollado un plan de marketing.
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PROBLEMATICA

De acuerdo al analisis desarrollado por la Camara de Industrias de
Guayaquil (2014):

Entre enero y septiembre de 2013 — ultimas cifras disponibles del
Banco Central del Ecuador — la rama de fabricacion de papel y
productos de papel, aport6 US $412 millones al PIB total de la

economia; ese monto represento el 4.99% del PIB manufacturero.

Se puede decir que la industria en donde se desenvuelve la compaiiia se
encuentra en una etapa de crecimiento, a pesar de ello Suker no cuenta con
el crecimiento de ventas esperado, ya que en los ultimos 4 afios se pondera

solo el 1.33% de incremento en sus ventas anuales.

El problema esta enfocado en que no existe un plan de marketing para que
la empresa Suker S.A.pueda alcanzar los objetivos deseados y un
crecimiento de ventas notable en comparacion con la industria, asi como no
tiene un posicionamiento establecido en el mercado,ademas, vale recalcar
que la empresa desea implementar un nuevo servicio mediante su portal

web www.sukersa.com.ec, donde los clientes podran comodamente realizar

sus pedidos, lo cual representa un método mas rapido y actual de hacer y
cerrar negociaciones, con esto Suker S.A. podra incrementar la rentabilidad

esperada.

Dentro de toda empresa es de suma importancia contar con un plan de
marketing que permitadar a conocer los beneficios que ofrece la empresa,
acentuado en puntos importantes como en hacer llegar un producto de
calidad al cliente en el tiempo correcto con la cantidad solicitada, al mejor
precio del mercado y sin recargos adicionales por entrega con asesoria por
parte de los ejecutivos de cuentas. Se desarrollaran herramientas de
estrategias on-line donde el plan de marketing se ajustara en implementar un
nuevo canal de comercializaciéon por la web e innovando constantemente
para mejorar el servicio con el cliente, aumentando la satisfaccion de los
mismos, obteniendo los resultados deseados por parte de los gerentes y

todos los colaboradores de la empresa.
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El desarrollo del trabajo ayudara a que la empresa SUKER S.A., pueda
ofrecer un servicio mas agil, mediante la web, para darse a conocer aun mas
en el mercado guayaquilefio ante sus clientes, es decir ante otras empresas
que son sus clientes directos, debido a que adquieren varios de los

productos que SUKER S.A. comercializa.

De acuerdo a la observacion directa de la autora, se puede mencionar varios
inconvenientes que hay en la empresa como la falta de posicionamiento de
la compafiia y sus productos por parte de los clientes actuales y potenciales,
falta de puntos de distribucién en comparacion a la competencia, mal uso de
la pagina web de la empresa y falta de comunicacion a sus clientes sobre los
productos y beneficios que ofrece Suker; también existen problemas internos
con los empleados como las diferencias y conflictos personales entre
empleados que afectan su rendimiento y falta de conocimiento de ciertos
productos por parte de los vendedores lo que impide dar un correcto

asesoramiento a los clientes.

JUSTIFICACION

Debido a que Suker S.A. es una empresa dedicada a la comercializacion de
implementos de oficina y computacion es importante que cuente con un plan
de marketing que le permita comunicar de forma adecuada a todos sus
clientes sobre lo que ofrece la empresa, es necesario no olvidar que el
mercado evoluciona constantemente, los clientes se orientan hacia
empresas que ademas de ofrecer productos de calidad, brinden un servicio
personalizado, ademas, al momento que se esta realizando Ila
comercializacién con el cliente debe prestarsele toda la atencion requerida,
ya que este es un factor puede representar la preferencia permanente del
cliente.

El plan de marketing ayudara a trazar estrategias que permitan dar a
conocer y posicionar a la empresa, ofreciendo mejoras en el servicio y
nuevos canales de comercializacion mediante su portal web, ademas con
este plan se desea atraer a nuevos clientes y asi ganar mas participacion en
el mercado guayaquilefio, para que de esta manera la empresa disponga de

una ventaja competitiva, como el ofrecer un servicio personalizado mediante
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su portal web, entre otros medios publicitarios convencionales y no
convencionales.

El plan de marketing es un mapa con objetivos trazados que guian a toda
empresa compafila o institucion, para que desarrolle actividades que
aseguren una mejora en el aspecto comercial, administrativa y financiera por
ende esta mejora se refleje en una buena rentabilidad. Es necesario que el
plan de marketing sea entregado de la mejor manera posible, considerando
la coordinacion en cada una de las actividades, ademas de contar con un
personal totalmente capacitado en las funciones que tienen que desarrollar.
SUKER S.A. necesita tener un plan de marketing que permita comunicar a
todo el grupo de clientes que posee, tanto actuales como potenciales sobre
la gama de productos de las diversas marcas con las que cuenta, asi como
el servicio que se ofrecemediante sus ejecutivos de ventas, empleando un
mezcla de estrategias de marketing como marketing directo a través de
herramientas on-line y redes sociales, fuerzas de ventas, promociones de
ventas y publicidad, de esta manera se podra lograr la satisfaccion de los
clientes para que la empresa sea mas conocida en el mercado guayaquilefio

y tenga mas rentabilidad.
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OBJETIVOS DEL PROYECTO

OBJETIVO GENERAL

Desarrollar un plan de marketing para la empresa SUKER S.A. que
permita aumentar las ventas en un 15% para el afio 2014.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Analizar la situacién actual del entorno de la empresa que sirva como
base para desarrollar el plan de marketing.

Realizar la investigacion de mercado para conocer las percepciones,
tendencias y preferencias de los clientes internos y externos.

Establecer las estrategias necesarias para el plan de mercadeo y definir
las tacticas mercadolégicas para plantear las acciones del proyecto
logrando el posicionamiento de la empresa.

Conocer la inversion necesaria que se utilizara para el desarrollo de la

propuesta identificando la viabilidad del proyecto.

RESULTADOS ESPERADOS

Identificar las oportunidades que se presentan para poder desarrollar la
propuesta, determinando los aspectos que mejoraranal implementar un
plan de marketing, asi mismo se podran tomar medidas necesarias para
el desarrollo de la propuesta.

Obtener resultados que permitan cristalizar el trabajo y asi mismo
establecer las pautas necesarias para realizar un buen planteamiento de
la posible solucion al problema encontrado.

Plantear estrategias y tacticas viables, con la finalidad de tener buenos
resultados con la propuesta a realizar.

Poder solventar lo que se necesita para implementar la solucion

oportuna al problema encontrado y la viabilidad del mismo.
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CAPITULO 1

MARCO TEORICO



MARCO TEORICO

En el trabajo se han considerado temas relacionados al proceso

investigativo, destacando teorias de diferentes autores.
Fundamentacion Teorica

En la actualidad el marketing es una herramienta utilizada en todos los
negocios, y es fundamental aplicarla para lograr el éxito de la compafia.
Existen varias teorias sobre el marketing, ya que es una técnica muy amplia
y ajustable a todo tipo de empresa y las distintas actividades que realizan.
Sin embargo se encuentran varios enfoques que estudian este método, y
sus autores que los tratan desde sus propias investigaciones sobre las

necesidades del consumidor.

En el presente capitulo se mencionaran algunos conceptos de varios autores
sobre el marketing y sus implicaciones, que explicaran el desarrollo del
proyecto. Se tomara en cuenta la teoria desde los aspectos fundamentales

del marketing.

Enseguida se muestran enunciados esenciales del marketing y sus

complementos que ayudaran a un mejor entendimiento.
Marketing: Aspectos Fundamentales

Segun lo compartido por (Iniesta, 2011)

El marketing...es mucho mas.

No solo es analizar el mercado.

No solo es vender.

No s6lo es hacer publicidad.

No sélo es tener buenas ideas.

El Marketing es todo eso y mucho mas.

El marketing es una mezcla planificada de estrategias que, partiendo del
conocimiento cualitativo y cuantitativo del entorno y del mercado y de sus
tendencias, se ocupa de la concepcion, desarrollo, planificacion, difusion y

comercializacibn de marcas, productos y servicios, que satisfagan las
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expectativas de la demanda, logrando resultados rentables para la empresa

u organizacion interesada.

Existen muchas definiciones de marketing que han ido evolucionando en el
paso del tiempo, por lo que es importante nombrar algunas definiciones de
autores reconocidos, que han tratado el tema y todos sus complementos

basicos.

Segun Kotler & Armstrong(2009) definen que, “Marketing es el proceso
social y administrativo por el que individuos y grupos obtienen lo que
necesitan y desean a través de la creacién y el intercambio de productos y

de valor con otros.” (pag. 8)
(L6pez-Pinto, 2008), indica:

La mercadotecnia sostiene que para alcanzar las metas de la
organizacion se deben definir las necesidades y los anhelos de los
mercados meta, a los cuales se les deben proporcionar las
satisfacciones requeridas con mayor eficacia y eficiencia que la

competencia. (pag. 20)

Las definiciones mencionadas sefialan que el marketing prioriza las
necesidades de los individuos, por lo que se las debe identificar
correctamente para satisfacer las mismas aplicando estrategias que se

definen de acuerdo a su necesidad.
Conceptos béasicos en el marketing

Es importante definir otros conceptos que forman parte del marketing, los

cuales se utilizaran con frecuencia en el transcurso del proyecto.

Segun Kotler, Bowen & Makens (2004) mencionan que el marketing debe

tener en cuenta:

e Lo que quiere el cliente.

e ¢Donde y cuando lo quiere?

e ¢Como quiere comprarlo?

e ¢ Quién quiere realmente comprarlo?

e ¢Cuanto quiere comprar y cuanto esta dispuesto a pagar por él?
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e ¢Por qué puede querer comprarlo?

e (¢Qué estrategia utilizaremos para que finalmente se decida a

comprarlo?

Estas preguntas permitiran identificar a los futuros clientes potenciales, lo
que ayudarda a satisfacer lo demandado por el segmento elegido

(consumidores), por medio del producto o servicio que se esta ofreciendo.

Es indispensable que el bien o servicio ofrecido logre posesionarse en la
mente del consumidor, para esto es necesario desarrollar un plan de
marketing que comprenda las cuatro variables principales: producto, precio,

plaza, promocién.

De acuerdo a Brenes (2010) sefiala que, “La comercializacion se define
como el proceso de determinar las necesidades y deseos de los
consumidores y ser capaz de ofrecer productos que satisfagan esas

necesidades y deseos.” (pag. 23)

Comercializacion incluye todas las actividades necesarias para mover un
producto desde el productor hasta el consumidor. Se puede pensar en la

comercializacion como un puente desde el productor hasta el consumidor.

El Marketing comienza con la investigacion de mercado, un aprendizaje del
proceso en el que los vendedores conozcan todo lo que puedan acerca de
las necesidades y deseos de los consumidores, y termina cuando alguien
compra algo. Muchas empresas consideran que los servicios prestados a los
clientes después de la compra también son una parte importante de la
comercializacion. Todo lo referente a la produccion, publicidad, transporte,
procesamiento, empaque y venta se incluyen en el proceso de

comercializacion.
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FUNCIONES DEL MARKETING

Para que el marketing pueda funcionar adecuadamente al momento de que
una empresa venda, asi como para proporcionar a los consumidores
oportunidades para la compra de los productos y servicios que necesitan, el
proceso de marketing debe cumplir con funciones importantes, las cuales

son:

La compra:Las personas tienen la oportunidad de comprar los productos

que ellos quieran.

La venta:Los productores funcionan dentro de un mercado libre, es decir
pueden vender todos los productos a los consumidores, y ellos eligen que

compratr.

El financiamiento: Los bancos y otras instituciones financieras
proporcionan dinero para la produccion y comercializacion de productos se

dé adecuadamente.

Bodegas:Los productos deben ser almacenados y protegidos de
contaminantes entre otros factores que puedan dafarlos, hasta que sean
vendidos, o solicitados por los clientes. Esta funcibn es especialmente

importante para los productos perecederos, como frutas y verduras.

En locales comerciales los productos deben ser ubicados fisicamente donde
los consumidores pueden apreciarlos para que luego puedan ser

comprados. Esta es una funcion muy importante. (LOpez-Pinto, 2008)

Los Objetivos del Plan

(Cohen, 2008) “Los objetivos y metas deben documentarse con precision.
No basta con decir que se quiere <<Establecer nuestro producto en el
mercado >> este es un objetivo general; habria que afadir, por ejemplo, que
se pretende ganar 10 por 100 del total del mercado” (pag. 25). Los objetivos
permiten definir la situacion actual y la etapa futura deseada. Estos deberan

ser realizables en los cuales se pueda cuantificar y medir. En el transcurso
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de la realizacion de los objetivos, es fundamental establecer nuevas metas o
modificar los objetivos anteriormente definidos de acorde a los cambios que

se vayan dando durante el negocio.

La formulacion de objetivos debe cumplir con algunos requisitos esenciales:

o Establecer un resultado a lograr (aumentar la produccion un 10 % el afio

préximo).

e Comenzar con un verbo en infinitivo (lograr, aumentar, participar,

desarrollar, etc.).
o Especifico y cuantificable.
e Coherente con la mision de la empresa
e Factible
Necesidades, deseos y demanda

(L6pez-Pinto, 2008) especifica que, “La necesidad es una condicion en que
se percibe una carencia de algo, un estado fisico o psicolégico que es
comun a todos los seres humanos.” (pag. 15). Por lo que se observa que
elmarketing se basa desde las necesidades que las personas poseen y que
se deben satisfacer de acuerdo a sus intereses.

El deseo, por consiguiente, es la forma en que se puede satisfacer las
necesidades, esto depende de las caracteristicas personales que cada
individuo manifiesta segun factores culturales, sociales y ambientales y la
forma como el marketing puede manipular los deseos del cliente, mediante

estimulos. (L6pez-Pinto, 2008)

La demanda segun LoOpez-Pinto(2008) enuncia que, “Es una formulacién
expresa de un deseo, que esta condicionada por los recursos disponibles del
individuo o entidad demandante y por los estimulos de mercadotecnia
recibidos.” Se refiere a que la demanda es la posibilidad de realizar una
compra siempre y cuando haya una necesidad manifestada por un deseo en
particular. Muchas veces la demanda puede ser influenciada por los gustos y
preferencias individuales de los consumidores, para que éste haga efectiva

la compra.
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Productos, bienes y servicios

Producto hace referencia a un bien material, servicio o idea, que satisface
las necesidades porque posee un valor para el usuario. Se usa el término
producto ya sea para bienes tangibles, asi como para intangibles como los

servicios.(L6pez-Pinto, 2008)

Siguiendo con los conceptos béasicos porLopez-Pinto(2008), se puede
determinar que un bien es un objeto tangible que puede ser percibido por el
individuo, el cual puede ser de consumo inmediato o de consumo

perdurable, y que satisface las necesidades de las personas.

Por ultimo podemos decir que los servicios son las actividades que se
realizan para responder a las necesidades de un cliente, se determina como
no materiales y se consume en el momento que es prestado. (Lépez-Pinto,
2008)

Mercado

SegunKotler & Armstrong(2009) definen mercado como, “El conjunto de
todos los compradores reales y potenciales de un producto.” (pag. 8), lo que
se refiere a todos los individuos que tienen una necesidad manifestada por
un deseo, y cuentan con el poder adquisitivo de comprar o adquirir un bien o
servicio, que en otras palabras se pueden llamar demanda. Dentro del
concepto de mercado también hay que tomar en cuenta las personas o
entidades que conceden dichos bienes o servicios denominados como

oferta.

Se puede concluir que el mercado esta conformado por la oferta y demanda,
donde el Unico objetivo es realizar el intercambio para poder satisfacer
necesidades de ambas partes. Y el marketing interviene realizando
actividades para administrar el mercado creando relaciones entre los clientes
y los vendedores, las cuales se basan en una serie de actividades que las
empresas deben realizar para atraer a los compradores, como es investigar
las necesidades de los individuos, disefiar productos acordes a sus

intereses, fijacion de precios, comunicacion entre otros.
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Plan de marketing
Para (Diaz, 2010)

El plan de marketing deber4d comenzar con un breve resumen, con
los principales objetivos y recomendaciones que se desarrollaran
dentro del cuerpo del plan. El resumen permite a la alta direccion
darse cuenta rapidamente de los principales puntos del plan, pero

debera ir seguido de un indice de contenido.

Las empresas que tienen éxito en el marketing comienzan invariablemente
con un plan de marketing. Las grandes empresas tienen planes con cientos
de paginas, las pequefias empresas pueden llegar a funcionar con una
media docena de hojas, un plan de marketing, debe ser monitoreado por lo
menos trimestralmente, pero mejor ain mensual, para asi no perder detalles

de sus beneficios, o si es necesario modificar algo, para mejores resultados.

El plan de marketing en empresas pequefias debe planteérselo para que
cubra un afio, ya que las cosas cambian, la gente se va, los mercados
evolucionan, los clientes vienen y van, y se necesita constantemente
modificar las estrategias para obtener mejores resultados para la empresa.
El propésito de crear un plan de marketing es mostrar claramente qué

medidas se emplearanpara lograr los "objetivos de la empresa”
¢, Qué hay en un Plan de Marketing?

Un tipico plan de marketing de la pequefia empresa podria incluir una
descripcion de sus competidores, la demanda del producto o servicio, y las
fortalezas y debilidades de un punto de vista de mercado, tanto de la

empresa y sus competidores.(Diaz, 2010)
Otros elementos generalmente incluidos en un plan de marketing son:

e Descripcion del producto o servicio, incluyendo caracteristicas
especiales

e Presupuesto de marketing, incluyendo la publicidad y el plan de
promocién

e Descripcion de la ubicacion del negocio, incluyendo las ventajas y

desventajas para la comercializacion
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e Estrategia de precios
e La segmentacion del mercado (especializado en nichos de mercado
especificos o, si el marketing de masas, como la estrategia de marketing

podria diferir entre los diferentes segmentos, como los grupos de edad).

Caracteristicas de un plan de marketing:
Para (Ekos Negocios, 2013)

Un buen plan de marketing incluyen los aspectos de investigacion y
planificacion por adelantado que luego puede utilizar para construir una

comunicacion eficaz.

Investigacion
(Ekos Negocios, 2013)

Un plan de marketing eficaz que proporciona informacién objetiva para tomar
decisiones con confianza.Esto incluye la investigacion que identifica la
necesidad de los consumidores de su producto o servicio, las caracteristicas
demograficas de los clientes, la competencia de los que se compran, los
lugares que estan comprando y los precios que estan dispuestos a
pagar. Lleve a cabo un andlisis exhaustivo del mercado antes de empezar a
crear o modificar su producto o servicio, o el desarrollo de campafas o
promociones publicitarias. Identificar a los consumidores por la edad, el
sexo, el estado civil y el nivel de ingresos.Centrarse en la identificacién de su

beneficio distintivo, en lugar de confiar en su publicidad para crear demanda.
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Informacion Financiera
(Ekos Negocios, 2013)

Otra de las caracteristicas de un plan de marketing completo es informacion
financiera detallada que le ayuda a determinar qué precio debe vender su
producto o servicio. Esta informacion incluira una descripcion general de los
gastos de produccion y los gastos generales, los costos de ventas, los
gastos de sus opciones de distribucion, margenes potenciales de beneficio y
la elasticidad de la demanda en base a diferentes precios de venta. Estos
datos le ayudard a fijar sus precios, lo que podria incluir estrategias dirigidas
a grandes volumenes de ventas de articulos de bajo margen, bajos
volimenes de ventas de articulos de alto margen o la creacion de valor

percibido utilizando los precios mas altos o mas bajos que la competencia.

Descripcion general de distribucion
(Ekos Negocios, 2013)

Puede que no tenga los recursos financieros para vender sus productos
utilizando todos los métodos disponibles para usted, como por ejemplo a
través de mayoristas, distribuidores, minoristas, representantes de ventas,
en linea a través de su sitio web o0 el uso de métodos de respuesta
directa. Un plan de marketing eficaz analiza los volimenes de ventas
potenciales de cada opcioén de distribucion, los costos y los margenes de
ganancias potenciales. Un plan de marketing completo incluye una seccion

sobre la identificacion, comparar y recomendar estrategias de distribucion.
Comunicaciones
(Ekos Negocios, 2013)

Una vez que haya terminado su investigacion y planificacion, es el momento
de desarrollar la parte de las comunicaciones de su plan de marketing. Antes
de comprometer su presupuesto, revisar su analisis de mercado para
determinar las opciones de las promociones mas eficaces. Esto podria incluir
la impresion y emision de publicidad, los medios digitales, el correo directo,
promociones en las tiendas, marketing de causas, patrocinio de eventos y

promociones cruzadas. El uso de los beneficios y los clientes objetivo que
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identificé en su estudio de mercado, se utiliza una estrategia de marca que

promueve un mensaje comun en todas sus comunicaciones.

El mantenimiento de un Plan de Marketing hasta Fecha

Al igual que un plan de negocios, un plan de marketing es un documento
importante que necesita ser actualizado de manera regular. Incluso los
planes de marketing de cinco afios deben ser revisados peridédicamente al
menos una vez al aflo para hacer frente a los cambios en las condiciones

del mercado, la demanda, problemas de precios, etc.

Que se debe incluir en el plan de marketing
Segun(Diaz, 2010)

Como se ha mencionado anteriormente, el plan de marketing ayuda a
identificar varios aspectos donde se debe trabajar, permite identificar
quiénes son los clientes objetivos, de qué manera se va llegar a ellos, y

cOmo mantener y captar a nuevos grupos de clientes.

A continuacion se presentan pasos claves para desarrollar el plan de

marketing

1. Resumen Ejecutivo

Complete elresumen ejecutivo pasado, y, como su nombre lo indica, esta
seccion se limita a resumir cada una de las otras secciones de su plan de
marketing. El resumen ejecutivo sera util para dar al gerente de la
empresa, y a todos los colaboradores de la misma una vision general de

su plan.
2. Los clientes de Target

Esta parte describe a los clientes que a los que se dirigen. Define su perfil
demografico (por ejemplo, edad, sexo), perfil psicografico (por ejemplo,
sus intereses), sus necesidades concretas y las necesidades en lo que

respecta a los productos y/o servicios que ofrece.
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Es importante identificar mas claramente a los clientes objetivos, debido a
que esto ayudara a localizar tanto su publicidad (y obtener un mayor
retorno de la inversién) y mejor "hablar el idioma" de los clientes

potenciales.
3. Propuesta Unica de venta

Tener una fuerte propuesta Unica de venta, es fundamental, ya que

distingue a la empresa de sus competidores.
4. Precio y Estrategia de Posicionamiento

La estrategia de precios y posicionamiento deben estar alineados. Por
ejemplo, si desea que su empresa sea conocida como la marca niumero
uno en su sector, que tiene un precio demasiado bajo podria disuadir a

los clientes de la compra.

En esta seccion del plan de marketing, debe detallarse el posicionamiento

que desea en el mercadoy cdmo es su precio.
5. Plan de distribucién

El plan de distribucion debe detallarcémo los clientes van a comprar a la
empresa. Por ejemplo, ¢los clientes compran directamente a la empresa
mediante su sitio web? ¢Van a comprar a los distribuidores oa otros

minoristas? Y asi, sucesivamente.

Se debe pensar a través de diferentes formas en las que la empresa
puede ser capaz de llegar a los clientes y documentarlos en esta seccion

de su plan de marketing.
6. Ofertas

Las ofertas son promociones especiales que se colocan juntas para

conseguir que los antiguos clientes lleven a clientes nuevos a la empresa.

Las ofertas pueden incluir pruebas gratuitas, garantias de devolucion de
dinero, paquetes (por ejemplo, la combinacion de diferentes productos y/o
servicios) y ofertas de descuentos. Mientras que su negocio no requiere
necesariamente ofertas; usandolos, por lo general, para hacer que su

base de clientes crezca mas rapidamente.
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7. Materiales de Marketing

Los materiales de marketing son la garantia a utilizar para promover a la
empresa o0 negocio hacia los clientes actuales y potenciales. Entre otros,
se incluyen su péagina web, folletos impresos, tarjetas de presentacion y

catalogos.
8. Estrategia de Promociones

La seccion de promociones es una de las secciones mas importantes del

plan de marketing ya que se detalla como se va a llegar a nuevos clientes.

Existen numerosas tacticas de promocion, tales como anuncios de
television, marketing ferial, comunicados de prensa, publicidad en linea y

marketing de eventos.

En esta seccién para el plan de marketing, se debe considerar cada una
de las alternativas y decidir cuales son las mas eficaces, que permitan

llegar a los clientes objetivos.
9. Estrategia de Marketing Online

La mayoria de los clientes actualmente visitan los sitios webs de
empresas, para encontrar o revisar los nuevos productos o servicios a la
compra. Como tal, tener la estrategia de marketing online adecuada

puede ayudarle a asegurar nuevos clientes y ganar ventaja competitiva.

Los cuatro componentes claves para su estrategia de marketing en linea

son las siguientes:

e Estrategia de Palabra clave: identificar qué palabras claves desea para
optimizar el sitio web.

e Estrategia de la optimizacion del motor de reserva: actualizaciones de
informacion para el sitio web de todos los productos o servicios que se
ofrecen.

e Estrategia de publicidad en linea: Definir los programas de publicidad
online que se van a utilizar, para llegar a los clientes objetivos.

e Estrategia de redes sociales: Documentar como se van a utilizar los

sitios web de redes sociales para atraer a los clientes.
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10.Estrategia de Conversion

Estrategias de conversion se refiere a las técnicas que emplean para

convertir clientes potenciales en clientes de pago.

Por ejemplo, la mejora de sus guiones de ventas puede aumentar las
conversiones. De la misma manera, el aumento de su prueba social (por
ejemplo, mostrando testimonios de clientes anteriores que estan
satisfechos con su compafia) serd casi siempre un impulso para

aumentar las conversiones y ventas.

En esta seccién del plan, se estructura un documento con las estrategias

de conversion-impulso a utilizar.
11.Estrategia de Retencion

Muchas organizaciones gastan mucho tiempo y energia tratando de
conseguirnuevos clientes en comparacioén con la inversion de conseguir

que los clientes existentes compren mas a menudo.

Mediante el uso de estrategias de retencion, tales como un boletin
mensual o programa de fidelizacion de clientes, se puede aumentar los
ingresos y beneficios al conseguir que los clientes compren en su

empresa con mas frecuencia todo el tiempo.
Marketing Mix
Para (Iniesta, 2011)

“La mezcla o mix de marketing no es una simple suma de fuerzas, es decir,
esS una union sinérgica en la que cada pieza o elemento, influyen o

condicionan a las demas personas.”

El Mix de marketing es una herramienta que permite aplicar estrategias a
los diversos elementos comerciales, con el objetivo de beneficiar tanto a la
empresa como a los clientes, es importante recordar que el marketing no es
s6lo vender, el mix de marketing ayuda a que los productos o servicios que
una empresa ofrece se pueda distinguir de los de la competencia. Los
elementos que conforman el mix de marketing son: producto, precio, plaza,

promocion.
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Figura 2Marketing Mix

MARKETING MIX

LAS CUATRO P
‘
Canales de venta
Loglstica

Producto
Variedad
Disefio
Marca MERCADO
Tamaiio OBJETIVO
Empaque
Precio Promocién
Precio inicial Comunicacién
Descuentos Publicidad
Condiciones de pago Merchandising

Relaciones pablicas

Fuente: (Kotler & Armstrong, Fundamentos de Marketing, 2009)

La mezcla de marketing es el resultado del conjunto de elecciones, acciones
y decisiones de la organizacion respecto de cada una de las areas de las
cuatro P. De esta manera se puede pensar en infinitos conjuntos de
operaciones para responder a las necesidades que plantean distintos

mercados, productos y clientes.
e Producto
Para (Iniesta, 2011)

Es posible que se tenga una idea brillante para un producto o servicio, pero
si no se comercializa con eficacia a todos los consumidores, entonces no se
estd manejando un plan de negocios adecuadamente. En esencia, el
producto tiene que satisfacer a cabalidadel deseo o necesidad de los
clientes. Como los deseos y necesidades cambian con el tiempo, el producto
tendra que evolucionar para satisfacer la demanda cambiante. Esto es
particularmente cierto para los articulos de moda o de temporada, como la
ropa, la musica o los articulos relacionados con el arte, donde las modas van

y vienen con relativa rapidez.
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Toda empresa dedicada a la comercializacion, o a ofrecer servicios,tiene que
adaptar los productos o servicios que ofrece al tiempo actual, para que
pueda sobrevivir en el mercado, estas actualizaciones con el mercado,
representara para la empresa mayor rentabilidad, y posicionamiento, esto
hace que el producto de un importante primer paso para determinar la

mezcla de marketing.
e Precio
Para(Rivera, 2011)

El precio es una parte importante en la mezcla de marketing, por dos
razones, no se debeaplicar un precio alto, con relaciébn a los de la
competencia, en el caso de que la empresa sea nueva, debido a que los
clientes no estaran dispuesto a pagar mucho dinero mas por algo que no
conocen, y segundo, un producto no debe tener un precio relativamente
bajo, ya que desde el punto de vista del cliente no tendra buena calidad o se
disminuyenlos beneficios del mismo. El ajuste del precio del producto
depende del valor percibido del mismo, si es necesario se recomienda
realizar pruebas de estudios de mercado para determinar el valor del
producto percibido en lugar de su precio real de produccién, ya que ayudara

a determinar el nivel de precio adecuado.
e Plaza
Para (McCarthy, 2011)

Plaza es un concepto relacionado con la distribucion y la generacion de
oportunidades de compras: es el lugar donde se concentra el intercambio, el
famoso “momento de la verdad” Comprende dos areas muy definidas. La
primera como se indica en la parte superior, es el lugar concreto donde se
vinculan la oferta y la demanda; mientras que la segunda area, comprende el
proceso necesario para que el producto llegue al lugar de compra, es decir,
la logistica (Pag. 29)

Referenciando lo compartido por (McCarthy, 2011), plaza dentro del
marketing mix, permite que se establezcan vinculos fisicos entre la empresa
y sus mercados, con el objetivo de fomentar la compra de productos y

adquisicion de servicios que una empresa ofrece.
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Dentro del marketing mix, plaza cumple con los siguientes objetivos:

e Formalizar y desarrollar las operaciones de compra-venta de los

productos y servicios de las empresas.

e Generar mayores oportunidades de compra para los consumidores o

usuarios.

e Lograr que para el consumidor o usuario sea mas facil adquirir los
productos y servicios, obtener informacibn o asistencia técnica,
solucionar problemas con su uso, utilizarlos, operarlos, darle

mantenimiento, repararlos, etc.

Por ello, plaza (distribucion) busca darle al cliente de la mejor manera
posible un producto, o servicio, con el objetivode tener mayores
margenes de rentabilidad para la empresa. Ademas, debido a la
tecnologia, un producto puede darse a conocer con todos sus atributos y
caracteristicas mediante la web, ya que es un medio que se esta
empleandocon mayor frecuencia por las empresas, para ofrecer
servicios on-line, asi como para brindar asesoramiento personalizado a

los clientes.
e Promocion
(Rivera, 2011) Menciona lo siguiente:

“Es el conjunto de técnicas que refuerzan y animan la oferta normal de la

empresa, con el objetivo de incrementar la venta de productos a corto plazo.”

Referenciando lo dicho por Rivera (2011), la promocién tiene como objetivo
anico el reforzar a corto plazo la accién de la publicidad y la fuerza de
ventas; ademas, con la promocion, se generan estimulos para fomentar la
compra de un producto objetivo, por lo cual se genera una actividad y

eficacia en los canales de distribucion.

Los encargados del departamento de marketing de una empresa, hacen con
la promocion que un producto tenga vida, lo diferencian de los de la
competencia, le afiaden valor, dando como resultado que el producto se
venda, asi adicionalmente se construye la imagen de la empresa y el

producto. La promocién al aplicarse a las ventas, es necesario que se la
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incorpore en el plan estratégico de marketing, al igual que la publicidad del, o
los productos que se desean promocionar para poder venderlos, para ello es
necesario plantearse qué objetivos se desean conseguir, empleando

estrategias apropiadas.

La promocionse la puede mejorar con la fuerza de ventas, a través de
diversos canales de comunicacion, publicidad, marketing on-line con el
objetivo de mejorar el proceso de promocion, asi como ofrecer un servicio
personalizado a los clientes, generando una cadena de valor para cualquier

empresa, sean grandes o pequefias.
Marketing On-line

De acuerdo a Gaitan y Pruvost (2009)en su libro publicado "Comercio

Electronico al alcance de su empresa”.

Las herramientas de marketing digital o e-marketing presentan
caracteristicas inmejorables para los objetivos del marketing, permitiendo un
didlogo interactivo de ida y vuelta con el cliente, capturando datos vitales de
los mismos durante el proceso, abriendo nuevos canales de
comercializacion y estableciendo presencia de la marca escala mundial.
(Pag. 91)

Referenciando lo compartido por Gaitdn y Pruvost, (2009), el marketing
digital, ademas de contar con objetivos a conseguir que el plan de marketing
aplicado en medios convencionales, el marketing digital ayuda a comunicar
las caracteristicas comerciales que ofrece una empresa, usando medios
informaticos, que generan ante todo en adolescentes captar mucho mas la

atencion.

Muchas empresas que comercializan productos y servicios, estan
implementando cada vez mas el marketing digital debido al impacto y la
llegada que tienen estos instrumentos informaticos a mas personas vy,
ademas, que son mucho mas econémicos que los medios como la tv, la

prensay las revistas.

Segun (Puro Marketing, 2014) “El marketing digital es un elemento necesario

dentro de la estrategia de ventas de toda empresa. Un activo que ayuda a
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conseguir los objetivos que permiten mantener el crecimiento y buen ritmo

de los negocios.”

En base a lo compartido por Puro Marketing (2014), las empresas en su
empefio por llamar la atenciébn de mas personas utilizan medios que estan
en boga como las redes sociales para crear una pagina de empresa,
representando estar en lo actual, en lo que mueve ahora al mundo, no solo
por ser un medio sumamente econdmico, sino que el marketing on-line
genera mayor rentabilidad puede comunicar lo que ofrece y dispone, siendo

una estrategia mejor empleada.
Marketing On-line plan tactico

Después de haber considerado a la competencia, al cliente, y la marca de
fabrica, es el momento para determinar qué canales de comercializacion se
van a utilizar. Cada plan tactico es diferente. La razon por la que la
comercializacion en el Internet es tan poderosa es que hay una enorme
cantidad de canales a utilizar, y casi todos los clientes potenciales en linea
utilizan varios de esos canales. Por ello se considera que la web ofrece un

gran espacio para comunicar los beneficios y caracteristicas de la empresa.

A continuacion se detalla una lista parcial de los posibles canales en linea
gue puede utilizar para llegar a sus clientes: el marketing de afiliados,
medios sociales, medios enriquecidos, campafas de correo electronico,
bldsqueda, servicios de alimentacién (por ejemplo, Twitter), blogs, tiendas en

linea, desarrollo de aplicaciones entre otros.
Hay dos pasos adicionales que se recomiendan para determinar cudl usar.

1) Se debe determinar qué canales son lo mas utilizados por los clientes y
posibles clientes, para ello ser4 necesario aplicar una investigacion, que

puede realizarse por la web.

2) Determinar cuales no son sus competidores directos, con el objetivo de

no mal gastar tiempo y dinero.
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Estrategias del marketing On-line
Segun lo compartido por (Kutcher, 2013)

“Como el marketing digital sigue evolucionando y los ciclos de compra se
hacen mas complejos, los vendedores se esfuerzan por encontrar maneras

de conseguir la maxima rentabilidad de la inversion.”

Una buena estrategia de marketing digital no representa algo complicado de
ejecutar, pero es necesario que al momento de querérsela poner en practica,
darle la debida atencion, para asi asegurar tener el éxito en lo que se desea
conseguir, ya que los medios conocidos como digitales pueden generarle
multiples beneficios a empresas o marcas de varias formas. Aunque existen
las 4P’s, para obtener los mejores resultados en el marketing convencional,
el auge que ha generado la tecnologia y sus diversas herramientas, ha
permitido que se desarrollen estrategias netamente para el marketing digital.

El experto en técnicas de marketing digital (Kutcher, 2013), propone varias

estrategias infalibles para un correcto desarrollo del marketing digital.

e Marketing de contenido: Es necesario brindar informacién coherente,
adecuada sobre él, o los productos que se ofertan, en una pagina web,
esto puede generar aumento de visitas de la pagina, por parte de los

clientes.

e Marketing de los medios sociales: Resulta importante para los clientes
tener una respuesta rapida de sus proveedores, esto generara que el
cliente sienta una atencion personalizada, a traves de sitios webs de las

empresas, donde estan adquiriendo sus productos.

e Marketing por E-mail: Denominado como una poderosa herramienta de
comunicacion, se debe tener en cuenta sélo enviar informaciéon Uutil, a

personas que acepten positivamente los denominados mailing.

e Marketing viral: Indispensable para propagar a clientes y no clientes de
alguna empresa, o producto, debido al efecto multiplicador de esta
herramienta, se logra crear un sentimiento entre el cliente y la marca o

marcas que una empresa comercialice.
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e Publicidad On-line:Publicitar lo que mas se pueda sobre la gama de
productos con los que cuenta una empresa, mediante la pagina web
propia de la empresa, o en redes sociales que son las que tienen mayor

influencia actualmente.

Estas estrategias haran que la empresa tenga éxito usando herramientas de
internet para promover a la empresa y los productos que ofrezcan. (Kutcher,
2013)
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CAPITULO 2

ANALISIS SITUACIONAL



2.1. Analisis del microentorno

2.1.1. Empresa: Resefia Histérica

Acerca de laempresa

Tomado del sitio web de SUKER S.A. (2013), es una empresa importadora
dedicada a la distribucién de suministros de oficina, papeleria, computacion,
productos de limpieza, trabajos de imprenta entre otros servicios, a nivel
nacional y actualmente posee 10 afios en el mercado. Es un proveedor que
satisface con excelencia las necesidades y exigencias de los clientes tanto
en precios, calidad y servicio, cuya garantia es la tranquilidad de contar con
una empresa seria y un personal capacitado y responsable que trabaja para
el cliente.

Suker S.A. " Siempre tiene lo que necesita, cuando lo necesita sin recargo
por entrega”, es el lema con el cual hace ahinco la empresa sobre lo que

proporciona a sus clientes.

Servicio

Siempre pensando en el bienestar y comodidad que Suker brinda a sus
clientes, tiene a disposicion el servicio de puerta a puerta, otorgandole asi la
oportunidad de contar con su pedido en poco tiempo y de manera mas agil y

eficaz.

2.1.2. Misién

(SUKER S.A., 2013) “Comercializar a nivel nacional suministros de oficina,
papeleria y computacion; satisfaciendo las necesidades de nuestros clientes,
reflejando en ello...la perseverancia, dedicacion y esfuerzo de nuestro
personal capacitado con un propadsito claro de excelencia”.

Esta mision fue planteada por los propietarios de la organizacién pero es
necesario que se establezcan cambios sobre este punto para entregar la
mejora deseada en la propuesta, y de esta manera los clientas tengan

presente el valor diferenciador de la compaifiia.
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2.1.2.1. Mision mejorada

La propuesta para la mision es:

“Comercializar suministros de oficina, papeleria y computaciéon ofreciendo a
nuestros clientes el mejor servicio de entrega con la asesoria adecuada,
enfocandonos principalmente en la satisfaccion de las necesidades del

cliente, alcanzando el liderazgo en el mercado guayaquilefio.”

2.1.3. Visioén

(SUKER S.A., 2013):

Permanecer en el mercado como la mejor empresa importadora y
distribuidora de suministros de oficina, papeleria y computacion,
conscientes de la importancia del cuidado del medio ambiente,
optimizando recursos dia a dia, logrando asi mantenernos como
primera y mejor opcién para nuestros clientes y futuros clientes;
mereciendo el reconocimiento de nuestra sélida organizacion en el

mercado nacional.

Se considera que la visién planteada por los socios de la empresa debe
reajustarse donde se pueda identificar su meta a largo plazo y de lo que

conlleva a realizar la propuesta determinada por la autora.

2.1.3.1. Visién mejorada

Se propone una nueva vision ajustando la que posee actualmente:

“Convertirse en la mejor y mas eficiente empresa importadora y distribuidora
de suministros de oficina, papeleria y computacion a nivel nacional, logrando
asi mantenernos como primera y mejor opcion para nuestros clientes y

futuros clientes; a través del compromiso y la calidad del servicio al cliente.”
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2.1.4. Valores Corporativos

La empresa no cuenta con valores corporativos definidos y que son una

estrategia para que el cliente interno se identifique con la empresa y su

actividad dentro de su entorno de participacion.

2.1.4.1. Valores Corporativos incorporados

Se estableceran los valores de acuerdo a la mejora que se desea realizar en

el presente proyecto, para que todos los empleados de la compafiia realicen

su trabajo con valores constituidos.

Responsabilidad: La empresa esta orientada a trabajar con
responsabilidad en todas las actividades que realiza, por lo que se
espera que los empleados contribuyan a fomentar el sentido de la
responsabilidad personal en cada tarea que realizan.

Lealtad: En la empresa se ofrece igualdad de oportunidades de
desarrollo profesional, por lo que se espera de los empleados lealtad
hacia la empresa y el mejor rendimiento de su productividad.
Puntualidad: Cumplir con todas las actividades con mayor puntualidad
sobretodo la distribucion de los pedidos.

Trabajo en equipo: Se espera que mediante el trabajo en equipo se
pueda resolver los problemas que pueda haber en la empresa
direccionando el trabajo hacia un solo interés que es la rentabilidad de la

empresa.

2.1.5. Objetivos Organizacionales

Ampliar la participacion en el mercado.

Garantizar la satisfaccion del cliente mediante el mejoramiento del
servicio.

Ser reconocida por el valor diferenciador del servicio de compra on-line y
entrega sin recargo a domicilio, junto con la asesoria por parte de los

ejecutivos de cuentas.
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2.1.6. Estructura Organizacional

Suker S.A. no cuenta con un organigrama planteado debidamente, por lo
que los cargos que cada empleado tiene se los estableci6 de manera

informal, de acuerdo a la necesidad que en ese momento tenia la empresa.

2.1.6.1. Estructura Organizacional formalizada

Mediante el presente proyecto se determinard la estructura organizacional
de la empresa de la siguiente forma:

Nivel Directivo: Gerente General
Nivel Auxiliar: Asistente de Gerencia

Nivel Operativo: Comercial, Marketing, Distribucion, Financiero
La estructura organizacional que se aplicard en la Distribuidora se la

representa a través de un organigrama horizontal, el cual permite

representar la estructura jerarquica desde arriba hacia abajo.
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Figura 30rganigrama formalizado

Gerente General

Asistente de
Gerencia

Loqisti : :
g|st|_ca y Financiero
Operaciones

Comercial Marketing

Fuente: (SUKER S.A., 2013)
Elaborado por: Autor

2.1.7. Cartera de Productos

Tabla 1 Cartera de productos

Papeleria en general
Computacion
Suministros de oficina

Fuente: (SUKER S.A., 2013)

Elaborado por: Autor

En la tabla se muestra la cartera de productos con la que cuenta la empresa
SUKER S.A., dentro de la cual estan productos de papeleria, computacion y
suministros de oficina. Se mencionara a todos los productos que se

distribuyen en la empresa de acuerdo a la clasificacién segun las categorias.
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Tabla 2 Papeleria

PAPELERIA

Cartulina kimberly a4

Cuaderno cuadro
100 hjs

Cartulina esmaltada
lila 70x100

Funda de documentos
comerciales

Papel crepé lancer
dorado

Papel manteca
verde 70x100

Resma papel
periddico t/oficio

Formulario continuo
91/2x114p tr(350)

Libreta de
correspondencia

Cuaderno cuadro
200 hjs

Cartulina esmaltada
negra 70x100

Funda regalo extra
grande

Papel crepé lancer
fuxia obscuro

Papel ministro
cuadros

Resma norma
digilaser t/oficio 75 gr

Formulario continuo
105/8x11 1p(3000)

Hoja 2 lineas x50
unidades

Cuaderno linea 100
hjs

Cartulina esmaltada
naranja 70x100

Libreta #1 cuadro

Papel crepe lancer
lila

Papel periédico
pliego 65x90

Resma a2 75gramos

Formulario continuo
91/2x11 1p nr 1400

Cartulina bristol
amarillo t/oficio

Cartulina bristol
celeste 70x100

Cartulina esmaltada
t/oficio-naranja

Libreta #1 linea

Papel crepé lancer
morado

Papel peridédico
pliego 90 x 130

Resma paper line a4
75 gramos

Formulario continuo
91/2x11 5p tr(500)

Cartulina bristol
blanca 70x100

Cartulina bristol
celeste t/a4

Cartulina esmaltada
rojo 70 x 100

Libreta #2 cuadro

Papel crepe naranja

Papel sketch 40 gr
70 x 100

Resma x500h
impresas pbond 75g

Formulario continuo
91/2 x 11 3p tr(450)

Cartulina bristol
blanca t/a4

Cartulina bristol
celeste t/oficio

Cartulina esmaltada
rojo t/o

Libreta #2 linea

Papel crepe rojo

Resma papel
periddico t/oficio

Resmas x500h
impresas pbond 75g

Block formulario 007
interconsulta

Cartulina bristol
blanca t/oficio

Cartulina bristol
negra t/oficio/a4

Cartulina esmaltada
rosada 70x100

Letra de cambio x
unidad

Papel crepe verde

Sobre kimberly
blanco zahara

Resma navigator a4

75 gramos

Block 100x1 formulario
022 pperiodico 1c

Hoja 1 linea t/a4 x50
unidades

Cartulina bristol
negra 70x100cms

Cartulina esmaltada
rosada t/o

Papel aluminio azul

Papel crepé lancer
verde claro

Resma norma
digilaser t/a4

Resma papel couche
115 grs a4

Block solicitud de
imagen formulariol2a

Hoja 1linea
t/cuaderno x50
unidades

Cartulina bristol
rosada 70x100

Cartulina esmaltada
turqueza 70x100

Papel aluminio dorado

Papel celofan
naranja 90x100

Resma papel bond
t/a4/tofic 60grs

Resma repropal
ecoldégica a4 75 gr.

Formulario sri 108

Hoja 1 linea t/oficio
x50 unidades

Cartulina bristol
roja 70x100cms

Cartulina esmaltada
verde t/o

Palillos helados
colores

Papel celofan rojo
90x100

Resma papel bond
t/a4 90grs

Resma Xerox 75 gr
tamafio a4

Formulario 008 1 color

Hoja 2 lineas t/a4 x50
unidades

Cartulina bristol
rosada t/a4

Cartulina esmaltada
verde 70x100

Papel ministro lineas

Papel crepé
turqueza

Resma papel
pluma t/a4

Resma Xerox a5 75 gr

Formulario sri 107

Hoja 2 lineas t/oficio
x50 unidades

Cartulina bristol
rosada t/oficio

Cartulina hilo t/a4

Papelera artesco
negro 1 piso

Papel celofan
90x100

Resma papel
pluma

Formulario continuo
91/2x11 2p (700)

Formulario cont 1/2x11
32/3 1p logo 90g

Hoja 4 lineas
t/cuaderno x50
unidades

Cartulina bristol
verde 70x100

Cartulina hilo color
t/a4d

Papel oropel
dorado/plata

Papel celofan
verde 90x100

Resma paperline
t-a5 75grs

Formulario cont 91/2
x 11 p.quimico 3p

Formulario continuo
91/2 x11 4p tr (380)

Hoja 4 lineas t/oficio |Cartulina bristol . . L. L Papel crepé verde [Resma xerox Formulario continuo|Formulario cont
. Cartulina hilo t/oficio Papel aluminio plata

x50 unidades verde t/a4 obscura t/carta 75 grs 91/2 x 11 2p tr-550h 91/2x11 1 p nr

Hoja 75grs t/a4 x50 Cartulina bristol Cartulina iris azul 70x48 Resma papel periodico|Papel foto apli 265 |[Resma xerox Formulario continuo|Formulario cont

unidades verde t/oficio t/ad gr tamafo a4 x 10 h |t/oficio 75 grs 91/2x11 2p tr quimic |91/2x11 1p tr logo

Hoja 75grs t/oficio Cartulina corrugada |Cartulina iris amarillo o Papel foto glossy Resma xerox a3 75 |Formulario continuo|Formularios 003
. . Papel aluminio rosado R R

x50 unidades varios colores 70x48 256gr pqgt x 10 gr 91/2x11 1p tr1800 pperiodico 21x29

Hoja cuadro Papel regalo

L Cartulina esmaltada |Cartulina iris f/10 2 e Papel gamuza Formulario continuo|Formularios 004

t/cuaderno x50
unidades

blanca a-4

colores

primavera 70x48cm

70gr

amarillo

Resma a3 90 gr

91/2 x 11 2p nr-550h

periodico 1c 21x29

Fuente: (SUKER S.A., 2013)
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Tabla 3 Computacién

COMPUTACION
Cartucho Mouse optico bdi Toner hp Toner
Cd-rw hp 12x Cartucho hp Cartucho epson |Cartucho canon |Cartucho lexmark |Data tape 72- Protector Recargatoner  [Toner/tambo Toner hp Toner lexmark Toner xerox
. |lexmark Toner hp cb435 |usb/ps2 con " 9704 tambor samsung clp
700 mb 80min c6657a color  |t0473 magenta |31 color 18c2110(15) 170-36gb/72gb pantalla 15 laser xerox rcanon gpr 22|, ce255a e-260 106r01378
1810032 (82) adaptador imagen 315 magenta
. Cartucho Computadora Data tape Toner
Cinta epson Cartucho hp Cartucho epson Cartucho lexmark | Dvd-r hp torre 50 |Protector Cartucho epson |Tonercanon [Toner hp Toner hp Toner lexmark Toner xerox
lexmark i dual core 2.5ghz imation 160-320 | Toner hp cb542a| . samsung clp
5015335 c6658a 0474 amarillo 18¢1523 (23) unidades pantalla 17 5191089 gpr6 c9720 q1338a c500m 106r01278 cyan
1810042 (83) 500gb 2gb gb superdit 315yellow
Di Di i T¢ | kT
.lspensador Cartuchohp  |Cartuchohp  [Tonersamsung |Cd-r hp hewlett- |Cartucho lexmark |rect0|_'|o Toner hp ce260a |Multifuncion hp . - Toner canon (Toner hp Toner hp onerexmark | foner Toner xerox
cinta scotch telefonico ) Pistolasilicon [Sobre cd-dvd e-321/23 samsung 3560
51625a color  |c8727anegro  [scx-4200 packard sobre  [18c1524 (24) . . negro deskjet £2480 gpr8 c9721 q2610a 106r01279
3mc-60 ejecutivo 12a7400 db
Formulario Sony vaio
Cassette . Toner
continuo Cartuchohp  |Cartuchohp  |Tonersamsung |Cartucho epson |Cartucho lexmark . Mouse genius blueray c2duo  |Tonercanon |Toner hp Toner hp Toner lexmark Toner xerox
panasonicdvc |Toner hp ce505a ) Toner hp q5949x X samsung scx
91/2x112p 51626a negro |c8728a color  [ml-1610 10621 18c1428(28) negro 0 video optico ps/2 negro 500gb m4gb win |npg-11 c3906a q2612a e-210 1050063 75 106r01485
(700) 7
Computador hp [Mouse Toner
Toner canon |Cartuchohp |Cartucho hp Toner xerox Cartucho epson |Cartucho lexmark Dvd+rw imation |dcs000 2 enius/klip optico |Toner hp q7553a Cartucho epson [Toner canon |Toner hp Toner hp Toner lexmark I——— Toner xerox
140 51620ablack |c8765a(94)  |106r1413 10632 18c1429 (29) color 9 [ pop i NV npg-9 3909 426133 2201250400 859 1113100730
320gb 2gb w7  [usb d5530
Monitor hp 18.5 T¢
Tonerricoh  |Cartuchohp |Cartuchohp  |Tonerxerox Cartucho epson [Cartucho lexmark [Dvd-rimation oner ho q6511x Iogl \?v:dzlcd Toner xerox Cartucho epson |Toner canon [Toner hp Toner hp Toner lexmark SZ:ELH d Toner xerox
400-401 S1645anegro |c8766a(95)  |013r00606 10633 1862130 (36) 52x e [ 006101179 1090120 negro  |pc6-re (a30) |c4092a 42613 -250x22g “MBEP - 1406r1159
1360x768 500 djc color
Transparencia
- Cartucho hp Cartucho . . Toner Toner lexmark
Cilindro canon [Cartucho hp 8767 (96) lexmark Cartucho epson [Cartucho lexmark Dvd-rw imation |Toner hp q7516a Monitor flat panel [Refill canon bc- |Toner xerox lexmark e Toner hp Toner hp e252dn staedtler Toner xerox
87/Ibp-2410(51649a col t0634 18¢2140 (37) ) hp led 17" 05 106r01047 i} 4127 2670: | iador (106r01246
P acolor | egro 15m2619 (19) 20067 P " 120(22018sl) |2 oo/t (250a111) :':e'/ COptaconf o
Ups fi t- Cartucho h Cartuch | T toshibat- |Teclad: T | k [Tarjetad
PR Parlantes 5w SIS artucho Cartucho epson [Cartucho lexmark |Dvd-r hp torre mprfasora. Monitor Ig lcd 18.5 |Recarga toner onertoshiba ec.a ° Toner hp Toner hp oneriexmar a”,e ade . |Toner xerox
SOLS00VA g ) o s |Coi2 (21 flexmark \d8i2negro  |41(180141)  [25unidades  |ToirunciOnhel  eadas laser h 1200(162d) - lgeniuskb- | ) 2671a e310(3000  |sonido genius | >e
240w i negro 15m2971(71) £ Y 1522 negro s P original 06xe slim ps2 i hojas) 5.1
Cartucho Cartucho Cartucho hp . Cartucho epson Dvd playerlg  |Impresora . " . . . Toner Toner xerox
Toner konica . Cartucho lexmark X X Monitor Ig 19" flat [Refill panasonic |Transparencia  [Toner hp Toner hp Toner hp Toner lexmark
epson t07312- [canon bc-02  [c9352a (22) minolta 1690y 1048620 ligth 12 (18y0142) usb karaoke 2 |multifuncion hp anel kofa 54a 3m ce3460 ink iet |ce278a neero [ca129x 26732 e-320/322 samsung 106r01335 cyan
220320-420  |negro color magenta Y entradas 2320 i E ! E il ml1210-1430  [ph6125
. Toner xerox
Moddulo de Cartucho . . . Toner hp Toner lexmark [Toner
Pa— e on be0S Cartuchohp  |Toner xerox Cartucho epson [Cassette Dvd rw Impresora Monitor g 20" lcd Refill panasonic |Transparencia  [Toner hp Toner hp 12682 230 - 106r01336
9361w (93; 013r0589 t081320 ta [limpiador vh: d 890 kx-fa67a-94 3 2900 a4 4096 4192 t
113r552 xd125 |color (e " IMELSNE) [IEELINE | (RAERRr | RAEITEERE - |FIN(EEAER | [asls e amarillo [232(24018l) [1710-1740  |T2EEME
ph6125
Toner xerox § . . X . Refill panasonic Toner Toner samsung
106101337 Cartucho Cartucho hp Refill panasonic |Cartucho epson |Cinta 3m masking |Toner canon ep-{Impresora Mouse optico kx fa57a kx Toner lexmark  [Toner hp Toner hp Toner hp Toner lexmark samsung ml- |ml-1610/2010
-2 2w (92 kx-fa 91/ kxfa 52|t08122( 4" 1 7 22 21 4182 420-12a741!
yellow ph6125 canon bc-20  |c9362w (92) x-fa 91/ kxfa 52|t081220 cyan 3/4" 18mmx37m epson t omega f293a c500c c4182x cc530a negro |q3960a t420-12a7415 2150d8 sl

Fuente: (SUKER S.A., 2013)
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Tabla 4 Suministros de oficina

SUIVIINISTRO DE OFICINA

Carpeta catalogo
a-4a4 20hjs

Lapiz staedtler
hb con
borrador

Lapiz artesco
Nnumerado 3b

Cinta doble faz
espuma lancer
ASmm < 3mt

Lapiz mongol

Mapamundi
politico

Marcador pelikan
p/fina verde

Carpeta catalogo
artesco a-4 2a
negro

Caja tiza blanca

Lapiz artesco
numerado 4b

Escuadra artesco
A45>x30 cm

Lapiz pelikan 2Zhb
con borrador

NMarcador
Nnumerado O.3

NMarcador
pPermanente rojo
a420

Carpeta catalogo
artesco ad 2a azul

Funda regalo
Nnavidena
srande

Lapiz artesco
Nnumerado 4h

Escuadra artesco
6030 cm

Lapiz staedtler 2b

NMarcador
Nnumerado 0.6

NMarcador
permanente
staedtler ps recarg

Carpeta catalogo
artesco a-4 3a
azul

Funda regalo
Nnavidena
mediana

Lapiz norma
bicolor delgado

Escuadra carioca
4535 cm

Lapiz staedtler 2h

NMarcador
Nnumerado 0.8

Marcador
schneider perman
p/redl130 negro

Carpeta catalogo
artesco t/oficio
Ba neg

Grapa alex 10

Lana escolar
v/colores

Escalimetro
artesco 1/20,
1/25

Lapiz staedtler 3b

NMarcador
NnumMmerado O.1

NMarcador
schneider perman
p/redl130 rojo

Carpeta catalogo
artesco t/oficio
Sa azu

Graduador
artesco/jeff
A180x1O0cm

Plantilla de
circulos verde

Escarcha colores
fundita

Lapiz staedtler 3h

Marcador
NnumMerado 0.2

Marcador pelikan
p/fina rojo

Carpeta cubierta
tranparente azul
t/ofic

Graduador
artresco
360x10cm

Plastilina norma
larga <8

Escarcha fina
v/colores x libra

Lapiz staedtler 4b

NMarcador
Nnumerado O.5

NMapamundi 18cm

Carpeta cubierta
transp a

Graduador
artsco
360x15cm

Barra de silicon
finmna escarchada

Lapiz artesco
Nnumerado 2h

Lapiz staedtler 4h

NMochilas

Lintermna eveready

Carpeta cubierta
transparente
negra t/of

Graduador
artesco
360x20cim

Silicon liquido

Lapiz artesco
Nnumerado 3h

Lapiz staedtler 6b

Marcador
pelikan
Nnumerado #0O.1

Curvigrafo artesco
30 mm

Carpeta cubierta
transp neg t/cu

Goma bioplast
140grs

Tempera jovi
litro

Lapiz artesco
Nnumerado Sb

Lapiz staedtler b

NMarcador
pelikan
numerado #0.2

Lapiz artesco
Nnumerado 2b

Carpeta cubierta
transp rojo

Goma bioplast
260 grs

Tarjeta
Nnavidena
fasinarm

Lapiz artesco
Nnumerado 6b

Lapiz stedtler h

NMarcador
pelikan
numerado #0O.3

Carpeta rapesco
plastica c/elastico

Carpeta cubierta
transp rosado

Goma bioplast
590 grs

Ataches 31 mm

Lapiz artesco
bicolor delgado

Lapiz staedtler
triplus delgado

NMarcador
pelikan
numerado #0.4

NMarcador beifa
p/fina negro

Carpeta cubierta
transp verde

Globos de
colores

Ataches 38 mm

Lapiz artesco
bicolor grueso

Lapiz staedtler
triplus grueso

NMarcadores
pelikan 12
colores

Juego geometrico
carioca/jeff 20cm

Carpeta catalogo
rex p/nmnorma 1"
2rex25sr

Goma ega
120grs

Acuarela artesco
>x 12 colores

Lapiz de color
artesco 12
colores largos

Lapiz staedtlier
p/vidrio

/dermatografico

Marcadores
pelikan 24
colores

Lapiz de color
carioca 12 colores
largos

Carpeta catalogo
rex/nmnorm 1.5"

Goma bioplast
50grs

Acuarela
pelikan 12 c/ jr

Lapiz bic
evolution hb

NMarcadores
colorific 12

NMarcadores 6
colores

NMarcador
pPermanente

Carpeta catalogo
rex p/nor 1.5" 3ar

Goma
escarchada
foska S

Album de fotos

Lapiz de colores
largos 12 colores

NMatrices pelikan

Marcador
permanente

Juego geometrico
artesco 30cm

Carpeta catalogo
rex 2" 2/3ar t/a4a
2x38d

Goma funda 1
libra

Ataches 46 mm

Lapiz carboncillo
faber castell

NMarcador beifa
p/fino rojo

Marcador
pelikan para
fomix azul

NMochila escolar
pPascualina

Fuente: (SUKER S.A., 2013)
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2.1.7.1. Productos Importados

Tabla 5Importacion de articulos de computaciéon

COMPUTACION: CARTUCHOS Y TONER

PROVEEDOR: DATA TECH INC.

PAIS: MIAMI, ESTADOS UNIDOS
Toner Samsung D104s Cartucho Lexmark C (100 XI)
Téner Hp Ce285 Cartucho Lexmark Y (100 XI)
Toner Hp Ce505a Cartucho Lexmark M (100 XI)
Toner Hp Q6003a Cartucho Canon Pg210
Toéner Hp Cb540a Cartucho Canon CI211 Color
Toner Hp Cbh541a Cartucho Lexmark 10n0016
Toner Canon Gpr-10 Cartucho Lexmark 10n0027
Toner Canon Gpr-22 Cartucho Lexmark 18c2090

Fuente: (SUKER S.A., 2013)

Elaborado por: Autor

Tabla 6lmportacién de papeleria en general

PAPELERIA: RESMA DE HOJAS
PROVEEDOR: XEROX S.A

PAIS: COLOMBIA
Resma Xerox T/Carta 75 Grs
Resma Xerox T/Oficio 75 Grs
Resma Xerox Extra/Oficio 75 Gr

Resma Xerox A3 75 Gr

Fuente: (SUKER S.A., 2013)
Elaborado por: Autor
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Tabla 7Importacién de suministros de oficina

SUMINISTROS DE OFICINA
PROVEEDOR: AW FABER CASTELL PERUANA S.A
PAIS: LIMA, PERU

Escuadra Faber Castell 45 Grados
Escuadra FC 60 Grados

Lapiz Faber Castell C/Borrador
Resaltador Faber C Rosado #49
Portaminas Faber Castell 0.5mm
Tinta Permanente Faber C Negra
Lapiz Carboncillo Faber Castell
Lapiz De Color Faber C 12 Col L

Lapiz Faber C Bicolor Delgado

Lapiz Faber C Bicolor Grueso

Lapiz Faber Castell Numerado 2b
Lapiz Faber Castell Numerado 3b
Lapiz Faber Castell Numerado 4b
Lapiz De Color Faber Castell 12
Marcador Para Cd Faber Castell 421
Esfero F/C Gel Rojo P/Fina 064

Fuente: (SUKER S.A., 2013)
Elaborado por: Autor

En las tablas anteriores se puede observar los productos que se importan en

la linea de computacion, suministros de oficina y papeleria puesto que, no

todos los articulos que ofrece la empresa se importan, solo se traen del

exterior aquellos productos que no se encuentran con facilidad dentro del

pais o que los proveedores nacionales tienen en costo elevado.

Estas importaciones solo se realizan dos veces al afio, y de esta manera los

costos de importacion no son tan representativos para la empresa, adicional

a esto la empresa cuenta con una cartera de productos repartida

equitativamente de productos nacionales e internacionales.
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2.2. Analisis del macro entorno

2.2.1. PIB

Figura 4 PIB

Producto Interno Bruto por clase de Actividad Economica
Miles de dolares de 2007

2011 2012 9%
Agricultura, ganaderia, cara y silvicultura 4 457 878 4 524 AT8 0.559%
Pesca y Acuicultura 738,004 780 454 5.74%
Explotacion de NS, c:anten-isf, petrol-e-c-, gas 5.043 445 6,033,135 181%
natural y actividades de servicio relacionadas
Indu::.tnas manufacturas (excluye refinacion de 7 204 654 7 452 506 5 445
petroleo)
Fabl:lc:ac::c-n de productos de la refinacion de 555,240 1,000,295 4 780
petroles
Suministro de electricidad y agua oS00 500 949 973 4. 455%:
Construccién 5,964,451 6,537,082 -
C-::-m&rf:c— al por mayor y al por me!'lc-r; Y reparacion 6,681,137 &,538, 361 3 555
de wehiculos automotores v motocicletas
Tran sp-c:-rt?, almc&naM|&ntG, COrmed ¥ 5 763,704 5,568,901 3 559
telecomunicaciones
Actvidades de senvicios finan c:erc:-s_*,r FII‘IE.I'IC-.‘-IE.CHGH 1 673,336 1782634 5.50%
de planaes de seguro, excepto seguridad social
Mmm_lstramc—n_ pu blll-:‘.:ﬂ., de_fensa; planes de 3124 777 3 646,622
seguridad social obligatoria
Ctros elementos del PIB 2,931,389 3,041 553 3.87%
Hogares privadoes con servicio doméstico 145 435 146, 940 1.00%
Ml:r'._"r:_lad &?. profesionales, técnicas v 4,062 180 4266924 5.30%
administrativas
COiros servicios 9,371,459 9,949,201 6.16%
Hoteles v Restaurantes 1,169 Fa0 1,263,923 -
PIB Total 61,121,458 64,186,129 5 01%

Fuente: Previsiones 2012, Banco Central del Ecuador BCE
Elaboracicn: Poderes

Fuente: (BCE, 2013)

El PIB del Ecuador hasta el afio 2012, segun datos del BCE (2013), fue de
$64.186,129 millones que representaron un crecimiento del 5.1% en
comparacion al afio anterior para la economia del pais.

El PIB es una medida macroeconomica el cual refleja el movimiento

monetario del pais; es de conocimiento necesario para su estabilidad
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econOmica en el mercado, observando que la tendencia financiera ha tenido
buenos réditos en los afios del 2011 al 2012 en el que se ha agilitado
internamente el comercio.

En cuanto al PIB en el sector de comercio al por mayor y menor tuvo un
crecimiento del 3.85% del afio 2011 al 2012, lo que refleja un pequefio
aumento en el mercado ecuatoriano y de lo cual en la organizacion no se

manifiesta el crecimiento esperado en sus ventas.

Figura 5 Paises Latinoamericanos con la representacion del PIB
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Elaborado por: Unidad de Andlisis Econémica

Fuente: (BCE, 2013)

En comparacion a paises de Latinoamérica con el PIB del Ecuador,
Perulideré en el crecimiento del PIB con un5.8% anual, obteniendo Ecuador
el tercerlugar con el aumento del 4.1%; mientras que el de menor

crecimiento en su PIB fue Argentina con el 3.1%.

El crecimiento del 4.1% indica que Ecuador esta creciendo en la produccion
interna, por lo que refleja un bienestar monetaria, y se puede aprovechar
este crecimiento en el pais para incrementar las ventas de la empresa

mediante la propuesta a realizar.
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Figura 6 VAB, por industrias, tercer trimestre de 2012

VALOR AGREGADO BRUTO, VAB, POR INDUSTRIAS, TERCER TRIMESTRE DE 2012
(Precios de 2007, variacion trimestral t/t-1, desestacionalizado)
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Fuente: (BCE, 2013)

En lo concerniente alvalor agregado bruto por industrias del 2012, en su
tercer trimestrelas actividades econdmicas que mejor servicio desempefio
tuvieron en el pais, fue el Gobierno General con 5.2%, seguido de la
Ensefianza, Servicios Sociales y de Salud (publica y privada) con 3.8%,

Construccion 2.7%, y Petroleo y minas 2.3%.

De acuerdo al sector econdmico donde se desarrollan las actividades de la
empresa se observa que la industria del comercio obtuvo un 0.6% en el
tercer trimestre del 2012, se considera que es beneficioso este pequefio

porcentaje de crecimiento para la empresa, ya que se pueden aprovechar

factores del mercado de dicha industria.
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2.2.2. Inflacién

Figura 7 Inflacién anual y mensual
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Fuente: (BCE, 2013)

La inflacién en el Ecuador en el afo 2013, fue de 2.39% es decir, hubo un

aumento a comparacion del afio 2012 que

representd un 2.12%

determinando asi los ajustes econémicos han tenido un efecto positivo en la

inflacion.
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Figura 8 Inflacion en América Latina
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Fuente: (BCE, 2013)
Ecuador se ubica en el décimo primer puesto en referencia a Venezuela que

ocupa el primer lugar en cuanto a la inflacién con el 45.40%, mientras que
Ecuador solo tiene un 2.27%.
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Figura 9 Inflacion acumulada IPC por sectores Econdmicos
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Fuente: (BCE, 2013)

El indice al Precio del Consumidor (IPC) en su inflacion acumulada, refleja
gue en el pais para el sector econdmico de los servicios, fue en el 2011 el

4,63% y mientras que en el 2012 tuvo un leve incremento al finalizar con el

4,74%.

En el mercado donde participa la empresa, la inflacion tiene alta importancia,
debido que a esto se refleja en el precio hacia el consumidor final porque
hace que los costos de produccion se eleven y mas adn con los distintos

aranceles que existen a nivel de importacion.
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2.2.3. Ingreso per capita

Figura 10PIB Per Capita Ecuador
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Fuente: (BCE, 2013)

El PIB per capita se refiere a la paridad del poder adquisitivo dividido para la
poblacion, que en cuyo caso en el Ecuador hasta el 2012, se encontré con

un crecimiento de 9.55%.

El ingreso del PIB per capita es un aspecto positivo ya que refleja la
situacion econdémica de los ciudadanos, en este sentido influye en la
empresa Suker S.A. debido a que sus clientes tendran un mayor poder

adquisitivo, generando asi un incremento de las ventas de la empresa.
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2.2.4. Crecimiento de la industria

El crecimiento de la industria en la que participa la empresa, que es el
comercio en general, segun datos del BCE (2013), fue de 0.6% en el tercer

trimestre del 2012, en comparacion al 6.8% en el 2011 en referencia al 2010.

Para la empresa en particular, su crecimiento se evalUa por el historial de
ventas de los ultimos 4 afios que han determinado que en el 2010 se
alcanzd $296.490,25; para el 2011 se obtuvo ventas de $305.384.96
determinando el 3% de crecimiento en relacion al afio anterior,para el 2012
las ventas fueron de $320.654,21 siendo el 5% de crecimiento y para el 2013
se consigue unas ventas de $343.100,00 reflejando el 7% de
incremento,demostrando que la empresa crece en pequefios porcentajes,

por lo que se debe plantar estrategias que permitan un mayor crecimiento

porcentual.
Figura 11 Nivel de ventas
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Fuente: Historial de ventas(SUKER S.A., 2013)

Elaborado por: Autor

67



68



2.2.5. Situacion Politica

Figura 12 Importaciones de la Industria de Papeleria
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Adaptado por: (Camara de Industrias de Guayaquil, 2014)

A nivel de las importaciones, la empresa tiene como actividad secundaria
importar ciertos productosde la industria de papel para proveerse de los
insumos que vende en el mercado interno, lo cual se comprende que en el
afo 2012 las importaciones de la industria de papeleria representaron $506
millones siendo el 1%, y en el 2013 fueron $487 millones dando el -3.8% del
sector, lo que indica que las importaciones de ésta industrias estan

disminuyendo considerablemente.

Por otra parte se puede observar que Suker S.A. dio un aporte a este sector
econdémico, aunque por las nuevas leyes arancelarias que el gobierno
dispone, se considera disminuir las importaciones y ampliar las alianzas
estratégicas con proveedores nacionales para aumentar las compras

locales.
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2.2.6. Aspectos tecnologicos

El uso de recursos tecnolégicos en la actualidad es importante, dado la
relacion y empatia que existe entre las personas y las telecomunicaciones,
ademas de otros aspectos de uso factible y viable que tienen su funcion de
realizar las actividades cotidianas con mayor rapidez; se comprende que el
uso de la tecnologia es un suceso acontecido a nivel mundial, facultando

esto como herramientas de uso universal desde el siglo pasado.

De acuerdo con los datos proporcionados por SUKER S.A. (2013), la
empresa tiene ventaja competitiva, al tener en su linea de productos de
contenido tecnolégicos como lo es de computacion y suministros
electronicos, el cual ofrece en una gran variedad, dando a la empresa una
cartera de productos completa para que sus clientes adquieran todo lo que

necesiten de tecnologia y electrénica en Suker.

2.2.7. Aspectos Culturales

Los productos que tiene la empresa son de utilidad diversa, ademas que
cualquier persona puede acceder a este y no afecta en su condicion cultural,
por lo tanto es beneficioso para la empresa la comercializacion de sus lineas
de productos al ser estandarizados.

En toda actividad econémica y comercial se utilizan suministros como los
gue expende Suker S.A., siendo este un aspecto importante a resaltar dentro
de la presente investigacion realizada por la autora. EI comportamiento de
compra que tienen los clientes de la empresa es importante, debido a que
son insumos que se utlizan diariamente, probando esto el constante
abastecimiento; mientras que la tendencia de los consumidores, estéa ligado
al estilo de vida o tareas cotidianas que deben realizar, y que Suker con sus
productos satisface estos parametros, como lo son los insumos de oficina,

computacion y papeleria.
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2.3. Analisis Estratégico Situacional

2.3.1. Participacion de mercado

La participacion del mercado es muy bajaa pesar de su trayectoria y la
cartera de clientes que posee Suker S.A., obteniendo el penultimo lugar del
mercado con un 5%, la cual refleja la falta de posicionamiento de la
empresa,esto se debe a que tiene deficiencias internas que le ha
imposibilitado acrecentar su participacion, y por esta razon ha sido planteada

la propuesta.

Figura 13 Participacion del mercado
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Fuente: (Ekos Negocios, 2013)

Elaborado por: Autor

En la figura 13, se observa que el principal competidor de Suker S.A., a nivel
nacional es Importadora Regalado, seguido de Papelesa, siendo Suker la de
menos participacion en el mercado de empresas distribuidoras de

suministros de oficina y computacion.
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2.3.2. Ciclo de vida del producto

Figura 14Ciclo de vida del producto

Elaborado por: Autor

La empresa con sus productos se encuentra en la etapa de introduccién a
pesar de tener 10 afios en el mercado se define como una introduccién
prolongada en comparacion a la industria de papeleria que se encuentra en
una etapa de crecimiento segun datos de la Camara de Industrias de
Guayaquil (2014). Esto ocurre debido a que la empresa aun no se consolida
en el mercado y con la propuesta del plan de marketing se espera un cambio
sobre la rentabilidad del negocio y el aumento en la cartera de clientes, es
decir, que existe un perfil y ventajas competitivas que puede llevar a la

empresa a una etapa de crecimiento.

Figura 15 Nivel de ventas
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Elaborado por: Autor
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2.3.3. FODA

Tabla 8 FODA
FORTALEZAS OPORTUNIDADES

- Cartera de productos | - Crear una estrategia de
mayormente nacionales. diferenciacion.

- Posee 10 afos en el | - Expandir la distribucion a
mercado. nivel nacional.

- Importacion de productos | - Fortalecer recordacion de la
tecnoldgicos escasos en el marca en clientes actuales y
pais. potenciales.

- Buen abastecimiento de | - Aumentar la participacién de

stock. mercado.

DEBILIDADES AMENAZAS

- Falta de campafias de | - Nuevas politicas
comunicacion. gubernamentales.

- No cuenta con politicas de - Incremento de competencia.
promociones. - Aumento de impuestos

- Posee solo un punto de arancelarios en
distribucion. importaciones.

- Falta de servicio post-venta. - Generalizacion de concepto.

Elaborado por: Autor

El FODA funciona como analisis interno y externo,determina los aspectos
positivos y negativos con los que la empresa cuenta, las oportunidades que
la compariia debe aprovechar del mercado y las amenazas de las cuales
debe tomar medidas de precaucion para que no afecte a las actividades de

la empresa.

Ademas se definen cada una de las variables del FODA para poder elaborar

la matriz EFl y EFE en su representacion grafica y respectiva valoracion.
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2.3.4. Matriz EFI - EFE

Tabla 9 Matriz EFI

Fortalezas Peso Calificacion Ponderado
Buen surtido de marcas. 0,07 4 0,28
Car_tera de productos mayormente 0,10 3 0.30
nacionales.
Posee 10 afios en el mercado 0,08 4 0,32
Cuenta con algunos de clientes 011 3 0,33

reconocidos.

Importacion de ciertos productos 0.06 3 0,18
tecnoldgicos. ’ |

Debilidades

Falta de campafias de 0.15 1 0,15
comunicacion. ’ ’

No cuenta con politicas de 0.14 1 0.14
promociones. ’ ’
Posee solo un punto de distribuciéon. | 0,17 1 0,17
Falta de servicio post-venta. 0,12 2 0,24
1,00 2,11

Elaborado por: Autor
4= fuerza mayor
3= fuerza menor
2= debilidad menor

1= debilidad mayor

Se han identificado los factores internos de la empresa, en sus fortalezas y
en sus debilidades, considerando distintas calificaciones con el motivo de
entregarle un valor y un peso de acuerdo a su importancia, con el objetivo de
tomar decisiones futuras mediante estrategias que ayuden a la organizacion

€en su estructura.

Dentro de las fortalezas, el factor con el mayor peso de 0.11 es que cuenta

con ciertos clientes reconocidos y tiene calificacion de 3 puntos, lo que
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favorece a la empresa debido a que sirve como prestigio al momento de
conseguir nuevos clientes, referenciandose con empresas grandes y

multinacionales.

El factor que le sigue es cartera de productos mayormente nacionales con
un peso de 0.10 y una calificacion de 3 puntos, ya que la cartera de
productos de la empresa esta formada por marcas nacionales, lo que
beneficia a la misma en costo y difunde a sus clientes el mensaje que

actualmente se promueve que es comprar productos ecuatorianos.

Seguidos de los factores que tienen una calificacion de 4 puntos que es
trayectoria de 10 afios en el mercado con un peso de 0.08, buen surtido de
marcas con peso de 0.07 y finalmente del factor importacion de ciertos
productos tecnoldgicos con un peso de 0.06 y una calificacion de 3 puntos,
lo que refleja que los afos en el mercado han logrado que la empresa
comercialice un surtido de marcas nacionales y ciertos productos

importados.

Con respecto a las debilidades, el factor que seria perjudicial para Suker es
que solo posea un punto de distribucion, con un peso de 0.17 y la
calificacibn mas baja de 1 punto, lo que se mejorara con la creacion del

nuevo canal de comercializacion mediante estrategias on-line.

Otro Factor que se deberia mejorar es que no cuenta con campafas de
comunicacién ya que tiene un peso de 0.15 y una calificacion de 1 punto por
lo que se implementaran estrategias de comunicacion para dar a conocer y

posicionar a la empresa.

Los ultimos factores que son menos perjudiciales debido a su peso de 0.14 y
0.12 con calificaciones de 1 y 2 puntos respectivamente, es la falta de
politicas de promociones y falta de servicio post-venta, factores que se
corrigen con la propuesta del plan de marketing e incentivos al personal y
capacitaciones para que todas las areas de la empresa estén encaminadas

hacia el mismo objetivo.

La ponderacion final que otorga la matriz EFI del 2.11, indica que la empresa

Suker S.A. se encuentra por encima del promedio aceptable de 1.5 para que
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se pueda realizar un plan estratégico que permita mejorar las falencias en la

compaiiia.

Tabla 10 Matriz EFE

Oportunidades Calificacion  Ponderado
Crear una estrategia de 0.06 2 0.12
diferenciacion. ’ '
Expandir la distribucion a nivel 015 3 0.45
nacional. ’ ’
Fortalecer recordacion de la
marca en clientes actuales y 0,20 4 0,80
potenciales.
Alianzas con proveedores 0.13 3 0.39
nacionales. ' ’

Nuevas politicas

Amenazas

0,11 3 0,33
gubernamentales.
Incremento de competencia. 0,14 1 0,14
Aumento de impuestos 0.09 2 0.18
arancelarios en importaciones. ’ ’
Generalizacion de concepto. 0,12 4 0,48
1 2,89

Elaborado por: Autor

4= respuesta superior
3= respuesta superior a la media
2= respuesta media

1= respuesta mala

Asi mismo, en el analisis EFE, permite evaluar y resumir los factores
externos a los cuales se apega la empresa (social, cultural, juridico,
economico, politico, entre otros), para comparar sobre las estrategias de la
empresa en si ha aprovechado sus oportunidades y ha disminuido las

amenazas.
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De acuerdo a las oportunidades se puede observar que el factor con mayor
peso de 0.20, y la més alta calificacion de 4 puntos es fortalecer recordacion
de la marca en clientes actuales, lo que haria que la empresa esté presente
en sus clientes cada vez que necesiten del consumo de suministros de

oficina y computacion.

Otro factor que tiene un mayor peso del 0.15 expandir la distribucion a nivel
nacional posee la calificacion alta de 3 puntos, lo que seria beneficioso para
la empresa lograr una captacion de mayor numero de clientes a nivel

nacional aumentando la participacién de mercado del Suker.

El factor de alianzas con proveedores nacionales posee un peso de 0.13 y
su calificacion también es alta de 3 puntos, lo que significa que realizando
estrategias comerciales con proveedores nacionales puede lograr abastecer

el stock de la empresa constantemente.

En cuanto a las amenazas seobserva que la variable con mayor peso de
0.14 y una calificacion de 1 es incremento de competencia, lo que seria
perjudicial pero no afectaria tanto a Suker ya que las empresas mas grandes
de suministros de oficina ya ocupan gran parte del mercado y por los afios

que tiene la empresa podria competir con nueva competencia.

Otra variable que tiene también un peso alto de 0.11 es nuevas politicas
gubernamentales y su calificacion es de 3 puntos, esto seria una amenaza
para la empresa ya que leyes del gobierno pueden perjudicar la importacion
de ciertos productos tecnoldgicos. El factor con un peso de 0.12 como
generalizacion de concepto tienen la mas alta calificacién de 4 puntos lo que
también seria perjudicial, ya que la competencia pueda adoptar los

beneficios que Suker ofrece a sus clientes actualmente.

La ponderacion final que otorga la matriz EFE del 2.89, indica que la
empresa Suker S.A. se encuentra por encima del promedio aceptable de 1.5
para que se pueda realizar un plan estratégico que permita mejorar las

falencias en la institucion.
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2.3.5. Perfil competitivo Suker S.A.

En relacion al perfil competitivo se puede determinar ciertos factores que son
claves para el éxito de las principales empresas que se dedican a la
comercializacién de suministros de oficina y computaciéon. Entre los factores
qgue determinan el perfil competitivo de Suker S.A. se pueden mencionar los
resultados que se obtuvieron de la empresa y sus principales competidores:
Se puede observar que su principal competidor Importadora Regalado
obtiene una ponderacién de 3.16, seguido por Comercial e Industria Sucre
que tuvo la ponderacion de 3.07, los cuales obtuvieron una calificacion alta
en los criterios de experiencia en el mercado, canales de comercializacion y
diversificacion de marcas, pero tuvieron calificaciones bajas en los criterios
de asesoramiento al vendedor y crédito que le dan a sus clientes.

Suker por su parte obtuvo 2.80 siendo la ponderacion mas baja entre sus
competidores, los criterios que se deben mejorar son los canales de
comercializacién porque solo posee un canal en donde se encuentran las
oficinas y la bodega, criterio que se debera corregir dandole funcionalidad a
la pagina web con la que cuenta la empresa para abrir un canal de
comercializacion on-line. Otro criterio con calificacion baja es la experiencia
en el mercado qué,a pesar de tener 10 afios de trayectoria no tiene el
posicionamiento y la participacion de mercado esperada ya que no se ha
realizado un plan de marketing para que tenga el debido reconocimiento por
parte de sus clientes actuales y potenciales.

Los otros criterios que tienen buena calificacion como es el crédito que le da
a sus clientes y el asesoramiento por parte de los vendedores se usaran
para dar a conocer al mercado como beneficios que ofrece actualmente la

empresa.
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Tabla 11 Matriz perfil competitivo

Suker S.A. Importadora Regalado Comercial e Industrial Sucre
Factores claves de éxito Peso . Resultado L Resultado L Resultado
Calificacion .. | Calificacion ., Calificacion .,
Ponderacion Ponderacion Ponderacion
Experiencia en el mercado 0,12 2 0,24 4 0,48 4 0,48
Diversificacion de marcas 0,15 3 0,45 4 0,6 3 0,45
Canales de comercializacion 0,19 1 0,19 4 0,76 4 0,76
F F
Asesoramiento del vendedor 0,24 3 0,72 3 0,72 2 0,48
Crédito al cliente 0,30 4 1,2 2 0,6 3 0,9
Total 1 2,8 3,16 3,07

Elaborado por: Autor
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2.3.6. Cadena de Valor

Figura 16Cadena de Valor

1+D

Gestion Compras

Produccidny Logistica

Gestion Comercial

" Distribucién

Marketing

| Post- Venta

Elaborado por: Autor

1+D:

La empresa identificé la oportunidad de vender suministros de oficina,
papeleria y computacion dirigidos a nivel nacional desde hace 10 afos, pero
ahora identific6 nuevas oportunidades en las cuales estd ampliar mas su
participacion en el mercado, fortalecer la recordacién de la marca en sus
clientes actuales y potenciales, ademas de establecer alianzas con

proveedores nacionales.

Gestion de compras:

La empresa Suker S.A., tiene desarrollado un manual de seleccion y
evaluacion para los proveedores de sus productos con el principal objetivo
de proporcionar un modelo de los requisitos acoplables respecto a calidad,
diversidad que deben cumplir sus proveedores, los procedimientos
requeridos en este manual estan dirigidos a aplicar y conservar una

correlacion de reciproco beneficio con los proveedores.
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Produccién y logistica:

La empresa cuenta con una buena gestion de abastecimiento del stock, ya
gue en esta etapa la gestion la realiza el gerente general, debido a que es él
el que hace las negociaciones con los proveedores nacionales y extranjeros
consiguiendo productos a precios favorables para la empresa. Y realiza el
seguimiento de las negociaciones de manera frecuente con los proveedores
manteniendo el stock de los productos constantemente abastecido.

Ademas que la empresa lleva un control estricto del inventario notificando los
productos de mayor rotacion, abasteciendo el stock deaquellosque estan por
terminarse o cambien de aspecto, a caducados u obsoletos, favoreciendo

este control de inventario a los clientes.

Gestion Comercial

La empresa cuenta con 4 ejecutivos de ventas que son los encargados de
atender a los clientes actuales y darle el asesoramiento adecuado en cuanto
a los productos que ofrece la empresa.

Ademas se encargan de realizar visitas a los clientes potenciales ofreciendo
los productos y servicios de Suker, logrando captar nuevos clientes. De esta
manera han obtenido una cartera de clientes pero al no contar con
estrategias de marketing no han podido ampliar su mercado para llegar a

mas empresas en la ciudad y a nivel nacional.

Distribucion

La empresa en la actualidad ofrece un servicio agil a todos los clientes, ya
gue cuenta con un sistema de distribucion organizado que permite cumplir
con la politica de entrega de la empresa, la cual es entregar los pedidos 24
horas después de que los clientes hayan hecho su requerimiento de
suministros de oficina y computacion.

La distribucion es otro factor que puede darse a conocer como beneficio que
la empresa ofrece actualmente a sus clientes, garantizando puntualidad en

el servicio de entrega, pedidos completos y despachados de acuerdo a las

necesidades de los clientes.
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Marketing

La empresa no cuenta con estrategias de marketing donde se gestione la
publicidad haciendo un plan de medios para dar a conocer los productos y
servicios que ofrece la empresa.

Suker se ha manejado mediante correos directos a los clientes actuales
ofreciendo productos nuevos, precios y ofertas pero no ha realizado
publicidad para captar nuevos clientes. Tampoco cuenta con un
departamento de marketing que realice actividades de recordacion de

marca, estrategias promocionales entre otras.

Post- Venta

Actualmente la empresa no cuenta con una buena gestion post-venta ya que
no se ha ejecutadocapacitaciones para que los ejecutivos de ventas les den
seguimiento a los clientes y tengan el conocimiento de las inquietudes de los

clientes para poder mejorar los servicios.
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2.3.7. Cinco fuerzas de Porter

Tabla 12 Fuerzas de Porter

CALIFICACION

FUERZAS DE PORTER MuyBajo| Bajo | Medio [ Alto | MuyAlto
1 2 3 4 5

Total

1) Amenaza de nuevos competidores
Afios de trayectoria en el mercado X

Alianzas con proveedores nacionales X 3,5
Convenios de crédito con los proveedores X
Abastecimiento de productos nacionales e importados X

2) Rivalidad de Competidores
Precios X
Créditoal cliente X 2,50
Publicidad

Canales de comercializacion

3) Poder de Negociacion de Proveedores
NUumero de proveedores X
Nivel de importacion X 3,50
Manejo de precios X
Proveedores con productos de calidad X

4) Poder de Negociacion de Compradores
Mayor nimero de ofertantes X
Posicionamiento de la empresa X 3
Facturacion de montos pequefios de compra X
Diversificacion de marcas X

5) Productos Sustitutos
Competencia indirecta (autoservicios) X
Precios de la competencia indirecta X

2,67

Disposicion de compra sobre la competencia indirecta X

TOTAL 3,03

Elaborado por: Autor
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2.3.7.1. Amenazas de nuevos competidores

De acuerdo a la matriz realizada, se puede observar que se obtuvo una
ponderacion de 3.50, promedio medio, lo que se refiere a que las variable
mas influyentes en las amenazas de nuevos competidores son las alianzas y
convenios de crédito con los proveedores. Por lo que la empresa debera
realizar alianzas estratégicas con sus proveedores nacionales para obtener
mayor beneficio de los mismos. Ademas debe definir estrategias
promocionales que generen un posicionamiento a la empresa para que la
trayectoria de la misma tenga influencia en los clientes y conlleve a

resultados positivos para la rentabilidad y su participacién en el mercado.

2.3.7.2. Rivalidad entre Competidores del sector

En la rivalidad entre competidores del sector se alcanzé una puntuacion de
2.50, promedio bajo, siendo el crédito y los precios las variable mas
predominante en el mercado, ya que los clientes buscan comprar los
suministros de oficina y computacion a precios competitivos con crédito
conveniente para ellos y en este factor la empresa tiene una gran ventaja,
debido a que maneja precios atractivos con un buen sistema de forma de
pago a crédito, ya que para los clientes es mas importante estas variables al

momento de buscar su proveedor.

2.3.7.3. Poder de negociacion de los proveedores

El poder de los proveedores para Suker S.A., es medio con una ponderacion
de 3.50, y la variable con mayor influencia es el nUmero de proveedores con
los que cuenta la empresa, ya que al tener mayor cantidad de proveedores
llega a tener una diversificacion de marcas de los productos que
comercializa. Ademas que los proveedores con los que tiene convenios
cuentan con productos de buena calidad y garantia.

El factor menos influyente para la empresa es el nivel de importacién puesto
gue, los productos que importa son en menores cantidades ya que la

empresa no se quiere ver afectada por impuestos arancelarios.
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2.3.7.4. Poder de negociacion de los compradores

En el poder de negociacién de los compradores se obtiene una puntuacion
de 3 puntos, promedio medio, en donde las variables influyentes para los
clientes es el numero de ofertantes y la facturacion de montos pequefios de
compra, ya que los clientes siempre buscan proveedores que les ofrezcan
mas beneficios y que puedan realizar compras montos pequefios de acuerdo
a lo que necesiten. Estas variables son ofrecidas por Suker debido a que
tiene el conocimiento de que los productos mas solicitados tienen el precio

bajo y el monto de facturacién de los clientes suele ser minimo.

2.3.7.5. Amenaza de productos sustitutos

Como productos sustitutos para la empresa Suker S.A., se determiné un
promedio bajo de 2.67 con una calificacibn media en disposiciéon de compra
sobre la competencia indirecta, ya que se encuentran los autoservicios de
insumos de oficina, que no cuentan con el servicio a domicilio pero se
establecen como alternativa de compra para los clientes.

La calificacion promedio entre cada una de las fuerzas analizadas, refirié ser
de 3.03, lo cual indica que Suker tiene un mercado atractivo para continuar
su participacion, y sobre todo el que se genere su aumento sobre esta,
colocandose de esta manera como un competidor que puede tomar fuerza,
siempre y cuando tome en consideracién las estrategias del plan de
marketing que ayuden a mostrar la actividad comercial que tiene la empresa

y los beneficios que puede ofrecer a sus clientes.
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2.4. Conclusién del Capitulo 2

En referencia al micro entorno de Suker, tiene cambios internos en su vision
y mision, asi como también en el organigrama debido a que se encontraba
mal direccionado hacia lo que realmente realiza en el mercado; por tal razon
la autora efectiviza un mejor desenvolvimiento interno, que a su vez se
proyecte en la correcta participacion de todos los empleados que conforman

la compaiiia.

También se pudo determinar cdmo se encuentra divida la amplia cartera de
productos, demostrando que tiene mayor cantidad de productos nacionales y
gue importa so6lo aquellos productos que no se encuentran con facilidad en
el pais y que se consiguen en el exterior a precios favorables. La empresa
prefiere comercializar mas productos nacionales ya que no quiere verse
afectada por leyes de importaciébn que perjudiquen a la empresa en su

rentabilidad.

De igual forma, el macro entorno de la empresa se manifiesta en el
conocimiento en el sector donde participa y los beneficios contraidos para
este tipo de actividad, asi como las barreras en las que puede estar proclive
la empresa, pero que se muestra como favorable al haber analizado los
factores internos, como los externos, asi como las fuerzas de Porter, que
hacen que el mercado sea competitivosin embargo deben de
plantearseestrategias de mercadotecnia que vayan acorde a las expectativas

de la empresa y de los clientes.
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CAPITULO 3

INVESTIGACION DE
MERCADO



Introduccion de Investigacion de Mercado

Suker tiene un gran potencial en el mercado, ya que con la cartera de
clientes actuales tiene gran referencia para poder llegar a ser una de las
mejores distribuidoras de la ciudad, solo es cuestion de resaltar los factores
determinantes por lo que los clientes prefieren a Suker, asi como
implementar un plan de marketing donde se incluyan estrategias

promocionales que beneficien a la empresa.

En el presente capitulo se realizard un estudio de mercado, donde se
obtendra informacion relevante, sobre como la empresa se dio a conocer en
el mercado guayaquilefio, sin contar con un plan de marketing que brinde

estrategias promocionales que resulten beneficiosas para empresa.

La investigacion de mercado confirmard el principal problema de la empresa
que se presume es la falta de un plan de marketing convirtiendo esta
desventaja en oportunidad, fortaleciéndola mediante la solucién de dicho
inconveniente, demostrando el servicio que ofrece la empresa para que los
clientes tengan la seguridad que tienen proveedores que no solo
comercializa suministros de oficina sino que les brinda beneficios vy

promociones convenientes para ellos.

Mediante el analisis de los resultados de la investigacion se podréa establecer
el posicionamiento de la empresa, mejorando el servicio que se les ofrece
actualmente a los clientes, motivando las compras frecuentes, aumentando

el monto de facturacion de los clientes actuales y atraer nuevos clientes.
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3.1. Objetivos de la Investigacion

3.1.1. Objetivo general

Identificar lapercepcion que tienenlos clientes actuales y potenciales sobre la
empresa y los servicios que ofrece para determinar las oportunidades de

mejora y obtener una mayor participacion de mercado.

3.1.2. Objetivos especificos

e Conocer cdmo SUKER S.A. hace su trabajo de mercadeo en la
actualidad.

e Realizar observacion de campo para identificar un plan de marketing que
se ajuste a la actividad comercial de la empresa.

e |dentificar los factores determinantes de los clientes actuales al preferir
Suker S.A.

e Comprobar la linea de producto con mayor rotacion para realizar
estrategias promocionales para los clientes.

e Analizar la percepcién de los clientes actuales en cuanto alacompafia y

el servicio que ofrece actualmente a sus clientes.

3.2. Metodologia de la investigacion

El problema principal que motiva esta investigacion sobre Suker S.A. se
enfoca en la falta de un plan de marketing que permita dar a conocer a esta
empresa en el mercado guayaquilefio, y asi poder crecer ofreciendo

beneficios y un mejor servicio a los clientes.

Ademas se desea conocer los factores de compra de los clientes actuales y
la percepcion con respecto al servicio recibido. Esto mediante un analisis de
los resultados obtenidos con los métodos investigativos aplicados por la
autora del presente proyecto.

La investigacion se realizara a dos publicos los empleados de la empresa y

los clientes actuales y potenciales.
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El estudio interno se realizard4 a los empleados de la empresa, donde se
abarcara a los vendedores y al gerente general para obtener una mayor
informacion desde el punto de vista de cada miembro de la empresa sobre
de qué manera Suker S.A. se dio a conocer en el mercado guayaquilefio sin

emplear un plan de marketing desde su nacimiento.

Para el estudio externo, se identificard un tamafo de muestra de empresas
que se encuentran en la ciudad de Guayaquil ya sean micro-pequefias,
medianas o grandes obteniendo una muestra considerable donde se puede
realizar la investigacion a las empresas de la ciudad que realicen compras
frecuentes de suministros de oficina y computacion.

El método investigativo a realizar en el proyecto seré:

e Estudio Interno: investigacion exploratoria, con la herramienta de
entrevista a los vendedores y gerente general de Suker S.A.

e Estudio Externo: investigacion concluyente, utilizando la herramienta de
encuesta a los clientes.
Ademas se realizara un mystery shopper donde se comparara el servicio

de atencioén al cliente que ofrece Suker y su competencia directa.
3.2.1. Investigacion Exploratoria
e Entrevistas de profundidad
Detalle y Hoja de Vida del Entrevistado
Gerencia

Gerente general de la empresa, que lleva al mando desde los inicios de la

empresa, quien dio a conocer a Suker.
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Tabla 13Hoja de vida Gerente General

GERENCIA
Nombre Edad |Antiguedad| Actividades Foto

. ren ‘
Omar Quintana 43 afios 10 afios Gerente
General | :

Fuente: (SUKER S.A., 2013)
Elaborado por: Autor

Departamento de Ventas
Vendedores que llevan mas de 5 afios en la empresa y que tienen su cartera

de clientes desde que iniciaron en la empresa.

Tabla 14Hoja de vida ejecutivos de ventas

EJECUTIVOS DE VENTAS
Nombre Edad |Antigliedad| Actividades | Foto
Laura Fernandez 25 afos 6 afios Vendedora
Heydi Mera 25 afios 7 afios Vendedora l
Shirley Carpio 44 afios 6 afios Vendedora |
Jenny Dumes 42 afios 7 afios Vendedora

Fuente: (SUKER S.A., 2013)

Elaborado por: Autor
Lugar: En las oficinas de la empresa.

Direccion:Ciudadela Miraflores, calle 7ma #420 entre brisas y linderos.

Duracién: 1 semana
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Guion de preguntas

Entrevistado: Gerente General

1.

¢, Cual cree que es el motivo por el que la empresa no se encuentra
posicionada en el mercado a pesar de sus afos de trayectoria?

¢ Qué oportunidades de mejora comercial espera obtener al emplear un
plan de marketing?

¢Cuantos puntos de venta y comercializacion tiene actualmente la
empresa? ¢ Por qué?

¢ Qué ventajasconsidera usted que puedan obtener de la pagina weben
la actualidad?

¢cConsidera entrar en el mercado on-line como un nuevo canal de
comercializacion?

¢, Cudl es la linea de producto con mayor rotacion de la empresa?

¢, Cudl es la linea de productos que importa y cudl es la linea que compra
a proveedores nacionales?

¢, Qué piensa con respecto al tema de importacion en relacion a las
politicas gubernamentales actuales?

¢A quiénes llama competencia directa?

Entrevistado: Vendedores

1.

¢, Cudl es la diferencia competitiva que tiene Suker en comparacion a su
competencia? ¢ Cual es la principal ventaja?

¢, Qué es lo que consideras que le hace falta a la empresa para ganar
mayor participacion de mercado y aumento en las ventas?

¢, Como realizan los pedidos los clientes actualmente? ¢ Este método es
efectivo o0 necesita un nuevo canal de comercializacion?

¢,Cuando realiza visitas a clientes potenciales, cual es la primera barrera
de entrada que encuentra por parte del cliente?

¢,Cree usted que la empresa necesita estrategias de comunicacion y
promociones para los clientes?

¢,Como considera el abastecimiento de los productos nacionales e
importados?

¢, Considera usted que ofrece un servicio de post-venta a sus clientes?
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e Mystery Shopper
Detalle de la competencia directa

Nombre de la empresa: Compaiiia Importadora Regalado S.A. (COMIRSA)

Afos en el mercado: 25 afios de trayectoria

Puntos de venta: Cuenta con 5 locales en Guayaquil
Matriz (Av. Isidro Ayora Mz 84 Sl 12 E/ Via Daule y Fvo de Orellana)

Sucursal 1 (Parque California 2 Local 28)

Sucursal 2 (Chile 730 y Coldn)

Sucursal 3 (Bodega centro)

Sucursal 4 (Bodega sur)

Lugar de investigacién: En las oficinas de la empresa de Suker via
telefénica, ya que se comunicard por teléfono a ambas empresas para
determinar la atencion al cliente que ofrecen.

Duracién: 1 dia
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3.2.2. Investigacion Concluyente

e Unidades Muéstrales

Clientes actuales y potenciales: microempresas-pequefias, medianas y
grandes de cualquier sector econémico que compran suministros de oficina y
computacion para su consumo.

Se obtendran dicha informacién del ultimo censo que se realizd en el afio

2012 donde se muestra el nimero de empresas en Guayaquil.

Tablal5Numero de Empresas por provincia y participacion nacional,

afo 2012

Provincia Nro. Empresas % Total

PICHINCHA 151.671 21,53%
GUAYAS 135.365 19,21%
MANABI 68.227 9,68%
AZUAY 37.306 5,29%
EL ORO 35.570 5,05%
TUNGURAHUA 33.540 4,76%
LOS RiOS 31.086 4,41%
LOJA 25.223 3,58%
CHIMBORAZO 25.043 3,55%
COTOPAXI 21.408 3,04%
IMBABURA 20.507 2,91%
ESMERALDAS 18.014 2,56%
SANTO DOMINGO DE LOS TSACHILAS 15.631 2,22%
CANAR 12.665 1,80%
SANTAELENA 11.143 1,58%
BOLIVAR 10.481 1,49%
CARCHI 8.184 1,16%
SUCUMBIOS 8.184 1,16%
ZAMORA CHINCHIPE 7.683 1,09%
ORELLANA 6.736 0,96%
MORONA SANTIAGO 6.596 0,94%
PASTAZA 6.226 0,88%
NAPO 5.841 0,33%
GALAPAGOS 2.224 0,32%
ZONANO DELIMITADA 2 0,00%
Total 704.556 100,00%,

Fuente: INEC - Directorio de Empresas y Establecimientos 2012(INEC,
2014)
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Tabla 16Porcentaje de empresas segun tamafio y por provincia afio

2012
Provincia Micro Pequefia Mediana Mediana Grande
empresa empresa  empresa"A" empresa'B"  empresa

AZUAY 88,66% 9,14% 1,02% 0,75% 0,43%
BOLIVAR 96,78% 2,74% 0,25% 0,13% 0,10%
CANAR 94,46% 4,57% 0,60% 0,22% 0,15%
CARCHI 92,00% 6,74% 0,51% 0,56% 0,18%
CHIMBORAZO 94,62% 4,54% 0,44% 0,29% 0,10%
COTOPAX 93,19% 5,60% 0,65% 0,39% 0,17%
EL ORO 89,65% 8,49% 0,95% 0,62% 0,29%
ESMERALDAS 92,32% 6,41% 0,66% 0,39% 0,22%
GALAPAGOS 87,50% 10,25% 1,08% 0,85% 0,31%
GUAYAS 86,29% 10,39% 147% 1,00% 0,84%
IMBABURA 91,58% 7,25% 0,59% 0,36% 0,21%
LOJA 93,46% 5,38% 0,56% 0,42% 0,18%
LOS RIOS 93,76% 4,96% 0,65% 0,39% 0,24%
MANABI 94,27% 4,68% 0,53% 0,31% 0,21%
MORONA SANTIAGO 94,09% 4,87% 0,56% 0,38% 0,11%
NAPO 94,09% 4,91% 0,58% 0,29% 0,12%
ORELLANA 91,09% 7,48% 0,71% 0,42% 0,30%
PASTAZA 94,41% 4,71% 0,50% 0,24% 0,14%
PICHINCHA 84,67% 11,82% 1,48% 1,08% 0,95%
SANTAELENA 93,91% 4,86% 0,57% 0,47% 0,20%
SANTO DOMINGO DE LOS 88,68% 9,48% 0,84% 0,67% 0,33%
TSACHILAS

SUCUMBIOS 90,90% 7,58% 0,79% 0,50% 0,23%
TUNGURAHUA 91,60% 6,90% 0,74% 0,49% 0,28%
ZAMORA CHINCHIPE 95,73% 3,57% 0,30% 0,23% 0,17%
ZONANO DELIMITADA 0,00% 0,00% 0,00% 50,00% 50,00%
Total 89,62% 8,20% 0,99% 0,68% 0,50%‘

Fuente: INEC - Directorio de Empresas y Establecimientos 2012(INEC,
2014)
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e Alcance

Las encuestas se realizaran en la ciudad de Guayaquil desde las oficinas de
Suker, via telefonica a las personas del departamento que realizan las
compras.

e Tiempos

El tiempo estimado para realizar la investigacion concluyente es de 2
semanas.

e Formula Muestral Aleatoria Simple, Proporcional

Para poder determinar el tamafio de la muestra del estudio utilizamos un
muestreo proporcional cuando se conoce P y Q mediante la férmula de

muestras infinitas mayores a 30.000.

Para realizar este muestreo primero realizamos una prueba piloto a 10
empresas del target, esta prueba consta con una sola pregunta cerrada de
respuesta Si o No para poder obtener P que significa porcentaje de

aceptacion y Q significa porcentaje de rechazo.

Prueba piloto

¢Al realizar las compras de suministros de oficina y computacion influye que
sean distribuidoras reconocidas en el mercado?

Si =7

No =3

Con esta pregunta realizamos la prueba piloto donde 7empresas de las 10
encuestadas nos dijeron que Sl, y 3empresa de 10 encuestadas nos dijo que
compra los suministros a distribuidoras que sean muy conocidas en el

mercado.
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Muestras Infinitas mayores a 30.000

Luego de realizada la prueba piloto y obtener los valores de P y Q podemos

determinar el tamafio de la muestra con la siguiente férmula:

n=72.P.Q
EE

n = tamafo de la muestra; resultado de las encuestas a realizar.

Z= nivel de confianza; valor dado estadisticamente para suponer un
porcentaje de asertividad del estudio a realizar, el cual es por default 1.96.
P= porcentaje de aceptacion; se obtuvo de la prueba piloto donde el 7% de
los encuestados dijeron que Sl.

Q= porcentaje de rechazo; este valor se obtuvo de la prueba piloto y el

3% de los encuestados dijeron que NO.

e= porcentaje de error; este valor es el porcentaje permitido de error cuando

se realiza un estudio estadistico, el cual es por default el 5%.

n = (1.96)? (0.70) (0.30)
(0.05)?

n = 322.6944 ~323

Segun el muestreo proporcional cuando se conoce P y Q, nos da como
resultado que el tamafio de la muestra es de 323 encuestas, el cual la
realizaremos via telefénica.

Las empresas a encuestar se clasificaran de acuerdo al porcentaje del

tamafio de las empresas que se encuentren en Guayaquil.
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Tabla 17Clasificacion de empresas segun su tamafo afio 2012

Clasificacién de las empresas |Volimenes de ventas anuales

Personal ocupado

Micro empresa Menor a 100.000 1A9
Pequefia empresa De 100.001 a 1"000.000 10 A49
Mediana empresa "A" De 1°000.001 a 2°000.000 50 A99
Mediana empresa "B" De 2°000.001 a 5°000.000 100 A199

Grande empresa

De 5°000.001 en adelante

200 en adelante

Fuente: Estratos de Ventas, Comunidad Andina de Naciones (INEC, 2014)

Tabla 18Clasificacion de empresas segln su tamafio y nUmero

Micro

Provincia Guayas
empresa

Pequefia | Mediana | Mediana
empresa |empresa "A" |[empresa "B"

Grande
empresa

TOTAL

Porcentaje 86,29%

10,39% 147% 1,00%

0,84% 100%

Nimero de empresas |  116.807

14.066 1992 1.357

1.143| 135.365

Nimero de empresas

219
aencuestar

34 5 3

3 323

Fuente:INEC - Directorio de Empresas y Establecimientos 2012(INEC,

2014)

Elaborado por: Autor

En las tablas anteriores se puede observar la clasificacion de las empresas

de acuerdo a su tamafio y mediante esa clasificacion se dividird las

empresas a encuestar, siendo de mayor cantidad las microempresas.

Esta clasificacion es importante conocer para el estudio de mercado ya que

de acuerdo a estos resultados se determinaran estrategias para la captacion

de nuevos clientes.
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3.3. Modalidad de la investigacion

Las herramientas que se ha hecho uso para la investigacion, es de campo
donde se las aplican al personal y los clientes actuales y potenciales de la
empresa SUKER S.A., también se considera que la investigacion es de tipo
documental puesto que la recoleccién de datos y su estudio provienen de
fuentes de informacion secundaria como son documentos, libros e informes

relacionados al tema de estudio.

3.4. Unidades de Observacion

Las unidades de observacion seran:

e Clientes actuales y potenciales.

e Personal del area de comercializacion de la empresa.
e Competencia directa.

3.5. Técnicas de investigacion

La técnica de investigacion utilizada fue la encuesta, que para (Alvira, 2011),
‘la encuesta es sin duda la metodologia de investigacion mas utilizada en
ciencias sociales y el funcionamiento habitual de los gobiernos, los cuales se
apoyan en la informacion recogida en las encuestas para realizar las

estadisticas.”(Pag. 1).

3.6. Diseno del cuestionario

Para realizar las encuestas se emplearon preguntas cerradas, con opciones
multiples de respuestas para que los encuestados seleccionen y los
resultados sean objetivos para todas las partes involucradas, obteniendo una
correcta interpretacion.

Ademas, se establecié un guion de preguntas para las entrevistas realizadas

a los vendedores y al Gerente General.

98



3.7. Resultados de la investigacion

3.7.1. Anédlisis de la entrevista realizada al Gerente de Suker S.A.

En la entrevista realizada al Gerente General de la empresa SUKER S.A., se
puede comprobar el deseo de expansion de la empresa, pero la necesidad
de mejorar en las estrategias de comunicaciéon de la misma. Segun lo
determina el gerente de la empresa, existe la oportunidad de tener un buen
nivel de posicionamiento y ganar mayor participacion del mercado siempre y
cuando se emplee un plan de marketing donde se dé a conocer a la
empresa, los beneficios y ventajas que ofrece a sus clientes actuales y
potenciales, sin embargo, para que esto sea posible se necesita el
compromiso de todos los empleados de la empresa para que las estrategias
que se vayan a implementar sean permanentes.

Ademas, se pudo conocer que la empresa sélo cuenta con un punto de
venta y comercializacion ya que el gerente indicé que el giro de negocio es
atender a clientes corporativos, por lo que las oficinas no estan adecuadas
para venta al publico como su competencia, lo que si mencion6é es que
necesita un medio mas agil para atender los pedidos de todos los clientes
con los que cuenta actualmente.

También sefal6é que la linea de producto con mayor rotacion es suministros
de oficina y papeleria en general, por lo cual se abastece ambas lineas con
frecuencia de proveedores nacionales, y se importa del exterior ciertos
suministros de computaciéon y aquellos suministros de oficina que en el pais
son dificiles de encontrar a precios econdmicos. Asimismo indicé que las
leyes gubernamentales estan afectando las importaciones de pequeiias
empresas como lo es Suker, y por eso esta realizando alianzas estratégicas
con proveedores nacionales que le dan productos de calidad y excelentes
convenios de crédito.

Por ultimo, nos explic6 que su competencia directa son las grandes
distribuidoras de suministros de oficina y computacion que cuentan con

posicionamiento y muchos afios en el mercado.
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3.7.2. Analisis de entrevistas a los vendedores

Tabla 19Analisis de las entrevistas realizadas a los vendedores

FACTORES LAURA FERNANDEZ JENNY DUMES HEYDI MERA SHIRLEY CARPIO
Ventajas competitivas que Asesoramiento de los | Entrega de los pedidos a Venta de productos Facturacion de montos
tiene Suker vendedores tiempo nacionales e importados pequefios
Falencias de la empresa que | Pautar en medios para Realizar mas . .

. . Tener mas puntos de Incursionar en redes
evita ganar mayor dar a conocer a la promociones para los .
L . venta sociales
participacion de mercado empresa clientes

Via telefonica, tarda
mucho en tomar el

Via correo electronico, a

Medios por donde realizan | Via mail, se requiere otro
veces se tarda en

Via mail y telefénica, usar

los pedidos los clientes medio que sea més &gil ) otro medio mas répido .
pedido contestar al cliente
Barreras de entrada en Aros de trayectoriade | Contratos establecidos | Proveedores con buen |[Precios bajos que le dan
clientes potenciales los proveedores con su proveedores posicionamiento sus proveedores

Estrategias de comunicacion | Si, es necesario realizar estrategias de comunicacion para dar a conocer la empresa y los beneficios
y promocion para clientes que ofrece, ademas de implementar promociones para clientes actuales por sus compras frecuentes

Abastecimiento de productos| Es bueno contar con mas productos nacionales que importados ya que las leyes de importacion no
nacionales e importados afectarén a la empresa y los clientes prefieren productos nacionales de marcas reconocidas.

Servicio Post-venta Si No Si Si

Elaborado por: Autor
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A través del desarrollo de las entrevistas realizadas a los vendedores se
pudo determinar que las principales ventajas competitivas que se identifican
es el asesoramiento de los ejecutivos de ventas en cuanto a productos que
los clientes no estan familiarizados, otra ventaja es la agil entrega de los
productos sin costo adicional, ademas mencionaron que los clientes se
encuentran consientes que no todos los distribuidores de suministros de

oficina facturan montos pequefios de compras.

Otro factor de estudio fue conocer las falencias que tiene la empresa que
impide obtener una mayor participacion de mercado, las cuales mencionaron
estrategias de comunicacion y promociones para los clientes, aperturar
nuevos canales de comercializacion e incursionar en la web dandole
funcionalidad a la pagina web y utilizar redes sociales como medio de

difusion.

También se preguntd en las entrevistas que medios se usan en la empresa
para que los clientes realicen sus pedidos y todos los vendedores
mencionaron via mail y telefénico, los cuales son convencionales y poco
agiles para los clientes. Los ejecutivos de ventas sugirieron que se abra un

nuevo canal de comercializacién para agilizar las solicitudes de pedidos.

Los vendedores mencionaron que las barreras de entradas que los clientes
potenciales tienen para nuevos proveedores sonlos afios de trayectoria,
posicionamiento en el mercado, precios bajos y contratos establecidos por 6

meses hasta 1 afo.

Ademas se preguntd a los vendedores si la empresa necesita estrategias de
comunicacién y promociones para los clientes y los mismos respondieron
qgue si ya que esto daria posicionamiento a la empresa e incrementaria sus

ventas.

Por ultimo se consulto si los vendedores ofrecian servicios post-ventas a sus
clientes y la mayoria dijeron que si, sélo un vendedor dijo que no, el cual se

debe capacitar mejor para que haya un excelente asesoramiento al cliente.
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3.7.3. Analisis del Mistery Shopper

Como proceso de investigacion, se hizo la actividad de cliente fantasma en
la que se llamo a la empresa SUKER a cotizar diferentes articulos, a la vez
se llam6 a la principal competencia que es Importadora Regalado para
comparar el servicio telefénico que se brinda en las dos empresas. Por
motivos de analisis, se ha procedido a dar una calificacion a cada una de las
variables consideradas en la llamada telefonica, indicando que 5 sera la

calificacion mayor y 25 sera el méximo puntaje que podran obtener.

Tabla 20 Cliente fantasma

SUKER SA. CIA. IMPORTADORA REGALADO
VARIABLE = ;
DETALLE CALIFICACION DETALLE CALIFICACION
L y Se notaba desinterés de la
. - Existia interrupcion por parte de la ) .
Eficiencia en atencion al o vendedora y sélo podia
, vendedora pero se notaba el interés 4 : 2
cliente ' atenderlo si daba sus datos
en atender al nuevo cliente
completos
. Se demord en dar la informacion Hubo més rapidez y claridad
Tiempo de espera - 2 . 4
solicitada enla atencion
Trato recibido del personal {Bueno 3 Bueno 3
- Desconocfa del producto tecnoldgico Desconfianza en brindar la
Conocimientos de " - f . -
- solicitado pero en suministros conocia 2 informacién ya que 2
productos y senvicios .
todos sus productos desconocia del producto
. Regular porque no queria dar
Asesoria Brindada B”"T‘? asesor elnllos prodctos de 3 informacion hasta saber datos 2
suministros de oficina :
del cliente
Total 14 Total 13

Elaborado por: Autor

Tomando a consideracion los valores de la tabla se puede observar que en
la empresa SUKER S.A. hay una mejor calificacion a diferencia de la
empresa de la competencia, donde la calificacion reflejada fue mayor en las
variables de eficiencia en atencién al cliente y asesoria brindada, pero debe

mejorar la variable de tiempo de espera para dar mas rapido la informacién.

Con la propuesta de elaborar un plan de marketing se pretende mejorar las
variables que tienen menor calificacion o que se encuentran a la par con la

competencia.
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3.7.4. Analisis de las encuestas

¢Compra suministros de oficina para su empresa?

Tabla 21 Compra suministro de oficina

Frecuencia | Frecuencia
Respuesta .
relativa absoluta
Si 323 100%
No 0 0%
Total 323 100%

Elaborado por: Autor

Figura 17Compra suministro de oficina

Compra suministros de oficina

Nmo%q\

mSi mNo

Elaborado por:Autor

En base a los resultados obtenidos de la encuesta realizada a empresas, el
100% indicO que si realiza compras de suministros de oficina, mientras que
ninguna empresa menciond que no realiza compras de suministros de
oficina y computaciéon. Por lo tanto, se puede determinar que la muestra

seleccionada para realizar el estudio cuantitativo es la correcta.
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¢Con qué frecuencia compra suministros de oficinay computacion?

Tabla 22Frecuencia de compra

Frecuencia | Frecuencia
Respuesta .
absoluta relativa

1vez alasemana 30% 96
1vez al mes 62% 201
Cada 3 meses 7% 23
1vez al aino 1% 3

Total 100% 323

Elaborado por: Autor

Figura 18Frecuencia de compra

Frecuencia de compra

1 vez al afo;
0,

®m 1vez alasemana
m 1 vez al mes
Cada 3 meses

m 1vez al afio

Elaborado por:Autor

De acuerdo a la frecuencia de compra se obtuvo que la mayoria de las
empresas compran 1 vez al mes con el 62%, seguido de 1 vez a la semana
con el 30%, seguramente las empresas que realizan estas compras son las
microempresas y pequefias empresas, puesto que de acuerdo a la
clasificacion de empresas por su tamafio estas empresas son las que hay

mas en Guayaquil.
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¢A quién le compra los suministros de oficina?

Tabla 23¢; A quién le compra?

Frecuencia | Frecuencia
Respuesta )
absoluta relativa
Importadora regalado 33% 105
Comercial Comsucre 25% 80
Papelesa 17% 56
Suker 13% 42
Juan Marcet 8% 27
Super Paco 1% 13
Total 100% 323

Elaborado por: Autor

Figura 19¢A quién le compra?

¢éA quién le compra?

Super Paco;

Juan Marcet ;
8%

B Importadora regalado
® Comercial Comsucre
u Papelesa

m Suker

B Juan Marcet

m Super Paco

Elaborado por: Autor

Con respecto a qué distribuidor le compran las empresas, se obtiene un 33%
de Importadora Regalado, seguido de Comercial Sucre con un 25%,
teniendo Suker un 13% demostrando que de las empresas entrevistadas hay

una pequefia cantidad de empresas que si le han comprado a Suker.
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De acuerdo a la pregunta anterior ¢Por qué le compra?

Tabla 24¢Por qué le compran?

Frecuencia | Frecuencia
Respuesta i
absoluta relativa
Forma de pago 25% 82
Precio 22% 71
Reconocida en el mercado 20% 63
Diversidad de marcas 17% 55
Servicio de entrega 11% 34
Puntos de ventas 6% 18
Total 100% 323

Elaborado por:Autor

Figura 20¢Por qué le compran?

éPor qué le compra?

Servicio
entr

® Forma de pago
H Precio
m Reconocida en el

mercado
H Diversidad de marcas

Elaborado por: Autor

Las empresas que le compran a los distribuidores anteriormente
mencionados demostraron que el principal motivo por el cual le compra es la
forma de pago con un 25% seguido del precio con el 20% y el
reconocimiento en el mercado con el 20%, que seria el factor en el que debe

trabajar Suker para ganar participacion de mercado.
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¢Hace cuanto tiempo es cliente de la empresa mencionada en la
pregunta 37?

Tabla 25Tiempo de ser cliente

Frecuencia | Frecuencia
Respuesta k
absoluta relativa
Menos de 1 aio 25% 80
Mas de 1 afio 59% 190
Mas de 3 anos 16% 53
Total 100% 323

Elaborado por: Autor

Figura 21Tiempo de ser cliente

Tiempo de ser cliente

Mas de 3

anos; 16% .
® Menos de 1 afio

® Mas de 1 afio

Mas de 3 afios

Elaborado por: Autor

Se encontr6 que las empresas encuestadas son clientes de sus
distribuidores con un 59% por mas de un afio lo cual se puede presumir que
este tiempo se debe a convenios y firmas de contrato, seguido de menos de
un afio con un 25% debido a que las empresas buscan distribuidores que les
ofrezca mayores beneficios y el menor porcentaje lo obtuvo el tiempo de
méas de 3 afios con un 16% lo cual se supone que pocas empresas se
quedan con un distribuidor por un largo tiempo.

107



¢,Cual es sumonto de compra mensual?

Tabla 26Monto de compra mensual

Frecuencia | Frecuencia
Respuesta i
absoluta relativa

Menos de S50 67% 215
De $100 a $250 20% 65
De $300 a $S600 12% 40
De $700 a $2000 1% 3

Total 100% 323

Elaborado por: Autor

Figura 22Monto de compra mensual

Monto de compra

De $700 a
$2000; 1%

-

® Menos de $50
m De $100 a $250
= De $300 a $600

= De $700 a $2000

Elaborado por: Autor

Las empresas que tienen un monto de compra menos de $50 obtuvieron el
67% son las microempresas, seguido del 20% que compran de $100 a $250
son pequefias empresas, obteniendo el 12% las medianas empresas que
compran de $300 a $600 y por ultimo estan las empresas que compran de
$700 a $2,000 con el 1% las cuales serian las grandes empresas que

realizan dichos montos de compra.
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¢,Cual es la forma de pago que usa en sus compras?

Tabla 27Forma de pago

Frecuencia | Frecuencia
Respuesta .
absoluta relativa
Contado 4% 12
Crédito 96% 311
Total 100% 323

Elaborado por:Autor

Figura 23Forma de pago

Forma de pago

Contado; 4%

m Contado m Crédito

Elaborado por: Autor

Segun lo expresado por las empresas encuestadas, el 96% compra a crédito
ya que en Guayaquil todas las empresas se manejan con esta forma de
pago y solo el 4% de las empresas que se estudié compra de contado. Para
las empresas la manera mas cémoda de trabajares comprando sus insumos
mediante la forma de pago a crédito. Y esta variable es la que mejor se
maneja en Suker, otorgandole a sus clientes actuales el mayor crédito en

Sus compras.
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¢,Cuanto crédito prefiere?

Tabla 28Tiempo de crédito

Frecuencia | Frecuencia
Respuesta .
absoluta relativa
8 dias 3% 10
15 dias 9% 30
30dias 71% 230
60 dias 16% 53
Total 100% 323

Elaborado por: Autor

Figura 24Tiempo de crédito

Tiempo de crédito

8 dias; 3%

m 8 dias

m 15 dias

30 dias

m 60 di.
30 dias; 71% 1as

Elaborado por: Autor

Las empresas por lo general prefieren y trabajan con un crédito de hasta 30
dias que tiene el 71% en el estudio, seguido de 60 dias de crédito con el
16%, el 9% en 15 dias de crédito y el 3% en 8 dias de crédito, lo que refleja

gue las empresas mientras mas dia de crédito se les da estaran mas

satisfechas.
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¢, Qué linea le producto compra con mayor frecuencia?

Tabla 29Linea de producto con mayor rotaciéon

Frecuencia | Frecuencia
Respuesta .
absoluta relativa
Papeleria en general 22% 72
Suministros de oficina 65% 210
Suministros de computacion 13% 41
Total 100% 323

Elaborado por: Autor

Figura 25Linea de producto con mayor rotacién

Linea de producto con mayor rotacion

Suministros
omputacio
13%

® Papeleria en
general

B Suministros
de oficina

Elaborado por: Autor

Del total de las empresas encuestadas, el 65% indicé que los suministros de
oficina es la linea que mas compran, el 22% de los mismos adquiere
papeleria en general y sélo el 13% compra suministros de computacion.
Estos porcentajes indican que se debe realizar estrategias promocionales de
la linea de suministros de oficina y dar mayores beneficios en la linea de
suministros de computacién para generar un incremento en las ventas en

esta linea poco rotada.
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¢Por qué medio ha visto publicidades de sus proveedores?

Tabla 30Medios de publicidad

Frecuencia | Frecuencia
Respuesta .
absoluta | relativa
Redes Sociales 65% 210
Medios convencionales (tv, periddico, radio) 25% 81
Medios no convencionales (flyers, vallas) 10% 32
Total 100% 323

Elaborado por: Autor

Figura 26Medios de publicidad

Medios.no
convenciona
s

Medios de publicidad

B Redes Sociales

® Medios convencionales
(tv, periddico, radio)

Medios no

convencionales
(flyers, vallas)

Elaborado por: Autor

Una pregunta muy relevante para la investigacion de mercado fue los
medios por donde ha visto publicidad de sus proveedores ya que se desea
conocer estos medios para plantear como estrategias en el plan de
marketing, dando como primera opcion redes sociales con el 65%, seguido
con un 25% de medios convencionales como tv, periodicos, radios, etc. De

esta manera se incursionard mas en la web para dar a conocer a la empresa

y los beneficios que ofrece.
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¢Es cliente de Suker?

Tabla 31Cliente de Suker

Frecuencia | Frecuencia
Respuesta .
absoluta relativa
Si 13% 42
No 87% 281
Total 100% 323
Elaborado por:Autor
Figura 27Cliente de Suker
Cliente de Suker S.A.
mSj
® No

Considerando lo expresado por las empresas se determindé que de las
empresas encuestadas el 13% es cliente de Suker y el 87% adn no es
cliente de Suker. Por lo que se va a desarrollar en la propuesta estrategias
de captacion de nuevos clientes para captar mayor participacion de mercado

Elaborado por: Autor

y aumentar el volumen de ventas y rentabilidad para Suker.
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¢Hace cuanto tiempo es cliente de Suker?

Tabla 32Tiempo de ser cliente de Suker

Frecuencia | Frecuencia
Respuesta .
absoluta relativa
Menos de 1 aino 17% 7
Mas de 1 ano 50% 21
Mas de 3 ainos 33% 14
Total 100% 42

Elaborado por: Autor

Figura 28Tiempo de ser cliente de Suker

Tiempo de ser cliente de Suker S.A.

® Menos de 1 afio
B Mas de 1 afo

= Mas de 3 afios

Elaborado por: Autor

De la pregunta filtro anterior, se evaluo el tiempo que tienen de ser clientes
de Suker, siendo el 50% empresas que han sido clientes por mas de 1 afio,
el 33% mas de 3 afios y el 17% menos de un afo, lo que demuestra que el
mayor porcentaje lo tienen empresas que han sido clientes por mas de un

afo logrando un buen tiempo de retencion del cliente.
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¢, Cual es el factor determinante que influye en su compra?

Tabla 33Factor influyente de Suker S.A.

Frecuencia | Frecuencia
Respuesta .
absoluta relativa
Forma de pago 31% 13
Precio 21% 9
Asesoria 17% 7
Servicio de entrega 14% 6
Garantia 10% 4
Diversidad marcas 7% 3
Total 69% 42

Elaborado por: Autor

Figura 29Factor influyente de Suker S.A.

Factores influyentes de Suker S.A.

Di

® Forma de pago

H Precio

u Asesoria

m Servicio de entrega
® Garantia

m Diversidad marcas

Elaborado por: Autor

El factor mas influyente de Suker que reconocen los clientes actuales es la
forma de pago con el 31%, seguido del precio de los productos con el 21%.
También es relevante la variable de asesoria de los ejecutivos de ventas con
el 17%, estas variables se pueden dar a conocer en el plan de marketing que
esta en la propuesta del proyecto.
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¢ Como es la atenciéon y asesoria que recibe por parte de los

vendedores?
Tabla 34Asesoria y atencién al cliente
Frecuencia | Frecuencia
Respuesta i
absoluta relativa
Bueno 52% 22
Muy Bueno 33% 14
Regular 10% 4
Malo 5% 2
Total 100% 42

Elaborado por: Autor

Figura 30Asesoria y atencion al cliente

Asesoria en ventas de Suker S.A.

Malo; 5%

® Bueno
® Muy Bueno
= Regular

= Malo

Elaborado por: Autor

De acuerdo a la autora se identific6 un beneficio predominante para la
empresa que los clientes lo consideran como influyentes el cual es la
asesoria en ventas que se le da a los clientes y fue evaluado con el 52%
como bueno y el 33% como muy bueno, lo que se puede mejorar
capacitando mas a sus ejecutivas de ventas para llegar muy buenos en este

atributo.

116



En relacion al servicio de entrega de Suker ¢Qué le parece?

Tabla 35Servicio de entrega

Frecuencia | Frecuencia
Respuesta .
absoluta relativa

Bueno 24% 10
Muy Bueno 57% 24
Regular 12% 5

Malo 7% 3

Total 100% 42

Elaborado por: Autor

Figura 31 Servicio de entrega

Servicio de entrega de Suker S.A.

Malo; 7%

= Bueno
= Muy Bueno
= Regular

® Malo

Elaborado por: Autor

En cuanto al servicio de entrega, se consulté a los clientes de Suker, y el
57% y el 24% indicaron que es muy bueno y bueno el servicio ya que es agil
y eficiente en el despacho de los productos solicitados; mientras que tan solo
un 7% expresaron que es malo porcentaje que se puede corregir mejorando

detalles del servicio de entrega.
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¢Le gustaria recibir promociones y regalos por los montos de compra

realizados en Suker?

Tabla 36¢,Le gustaria obtener promociones?

Frecuencia | Frecuencia
Respuesta .
absoluta relativa
Si 100% 323
No 0% 0
Total 100% 323

Elaborado por: Autor

Figura 32¢Le gustaria obtener promociones?

éLe gustaria recibir promociones?

No; 0%

u Si

® No

Elaborado por: Autor

Con respecto a las promociones que las empresas desean recibir obtuvimos
un 100% ya que todos los clientes no sélo buscan realizar transacciones de
compras de suministros de oficina sino recibir promociones por sus montos
de compra y demas beneficios que lo hagan confiar en el distribuidor
sabiendo que si compra en ese distribuidor tendra la seguridad que recibird
algun beneficio por su compra y fidelidad ante el proveedor de suministros

de oficina y computacion.
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¢Usted realiza la mayor parte de sus actividades laborales por internet?
Tabla 37Actividades laborales por internet

Frecuencia | Frecuencia
Respuesta .
absoluta relativa
Si 94% 304
No 6% 19
Total 100% 323

Elaborado por: Autor

Figura33Actividades laborales por internet

Activiadades laborales por internet

uSi

® No

Elaborado por: Autor

También se consulté a todas las empresas que estan de modelo de estudio
si realizan la mayor parte de sus actividades laborales por internet y el 94%
dijo que si, mientras que un 6% dijo que no. Este porcentaje da pie para
realizar la propuesta de crear un nuevo canal de comercializacion mediante

la plataforma web.
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¢Le gustariarealizar su pedido por internet las 24 horas?

Tabla 38Pedidos on-line las 24 horas

Frecuencia | Frecuencia
Respuesta .
absoluta relativa
Si 98% 318
No 2% 5
Total 100% 323

Elaborado por: Autor

Figura 34Pedidos on-line las 24 horas

Realizar pedidos las 24 horas

No; 2%

m Si

® No

Elaborado por: Autor

Por ultimo se realizé la pregunta clave que determina la propuesta de
aperturar un nuevo canal de comercializacidbn que es usar la pagina web
para que los clientes realicen su pedido las 24 horas sin necesidad de tener
que hablar con el vendedor, por lo que 98% de empresas dijo que siy el 2%
de las empresas dijeron que no ya que prefieren mantener el constante

contacto con los ejecutivos de venta.
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3.8. Conclusion del Capitulo 3

Luego de haber realizado la investigacion de mercado, se puede concluir
que en la investigacion cualitativa el gerente general afirmé que no existe
estrategias de comunicacion que permitan difundir los atributos de la
empresa, asi como tampoco existen promociones para los clientes actuales,
por lo que ésta falta de estrategias ha evitado que Suker logré tener una
participacion de mercado representativa y el posicionamiento deseado.
Ademas, se pudo determinar en la entrevista a los vendedores que estan
conscientes de cuales son las ventajas que tiene la empresa y las falencias
en las que se debe mejorar, también se identificé las barreras que los
clientes potenciales tienen al momento de evaluar a un proveedor, barreras

gue se pueden eliminar con el plan de mercadeo.

Por su parte en el mystery shopper se pudo conocer que Suker obtuvo una
puntuacion alta en comparacidén a su principal competidor que, a pesar de
tener varios afios y reconocimiento en el mercado, no brinda la atencion al
cliente y asesoria de ventas adecuada como lo hace Suker, por este motivo
se puede llegar a superar a Importadora Regalado en cuento a la asesoria

brindada.

En la investigacion cuantitativa mediante encuestas se estudido a empresas
gue se encuentran en la ciudad de Guayaquil clasificadas por su tamafio, en
donde se consultdé factores influyentes en la compra de suministros de
oficina, cuantas empresas de las encuestadas eran clientes actuales de
Suker y las mejoras que se puede ofrecer. Siendo estrategias de
comunicacién, promocion y apertura de un nuevo canal de comercializacién
las soluciones mas importantes que la empresa debe agregar en el plan de
marketing para conseguir posicionamiento, participacion de mercado,
incremento en el volumen de ventas y rentabilidad para la empresa,

asegurando el éxito de la compafiia en un futuro.
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CAPITULO 4

PLAN DE MARKETING -
ESTRATEGIAS



4.1. Objetivos del Plan de Mercadeo

e Captar el 0.02% de empresas que se encuentran en la ciudad de
Guayaquil para el 2015.

e Incrementar las ventas en un 15% de la empresa Suker S.A. para el
2015.

e Aumentar el posicionamiento de la empresa en un 10% en sus clientes

actuales y potenciales en dos afios.

4.2. Segmentacion estratégica

4.2.1. Macro — segmentacion

Figura 35 Macro — segmentacién

¢ Qué satisfacer? ¢ A quién satisfacer?

Necesidad de adquirir Empresas pequefias,
suministros de oficina, medianas y grandes, de
papeleriay computacion [ cualquier secior economico,

de las mejores marcas, que compran suministros de
conun buen oficinay computacion para

asesoramientode los sU consumo.

. Como satisfacer?

- Buen precio
- Forma de pago a credito
- Asesoria de los ejecutivos

- Calidad y garantia
- Diversidad de marcas

Elaborado por: Autor
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4.2.2. Micro — segmentacion

La empresa Suker S.A. debido a que desde su inicio en el mercado
guayaquilefio ha ofrecido suministros de oficina a micro-pequefias,medianas
y grandes empresas de diversos sectores socio econémicos, ha logrado
obtener una cartera de clientes considerable, por lo que su orientacion
comercial en la actualidad sigue siendo la misma, es decir, comercialmente
Suker S.A. se dirige hacia grupos de clientes de diferentes tamafios de
empresas, que necesitan constantemente abastecerse de suministros de

oficina para su consumo y desarrollar igualmente actividades comerciales.

4.3. Posicionamiento

4.3.1. Estrategia de posicionamiento

La estrategia de posicionamiento al aplicar un plan de marketing para la
empresa Suker S.A., sera en base a ofrecer un servicio completo a todos los
clientes, en cuanto a seguimiento de los pedidos al momento de realizar sus
compras, sin olvidar recalcar siempre la calidad y precio de toda la gama de

productos con la que cuenta Suker S.A.

Es importante mencionar que la empresa dara funcionalidad a su portal web
ya que abrird un nuevo canal de comercializacion para que los clientes
puedan realizar sus solicitudes de pedidos en linea directamente en esta
pagina, serd necesario emplear estrategias de marketing on-line para
promocionar adecuadamente el nuevo canal y comunicar por redes sociales

estrategias promocionales que realice la empresa para sus clientes.
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4.3.2. Posicionamiento publicitario

La empresa Suker S.A. tiene como slogan “Mejor precio, calidad y garantia”
es decir a través de este slogan, la empresa da a conocer las ventajas y
beneficios al adquirir suministros de oficina en Suker, lo cual ha generado un
impacto positivo entre sus clientes, debido a que siempre buscan productos
de calidad a buen precio, y con garantia propia, por lo tanto en la mente de
los clientes se asociara el slogan a Suker S.A.

En base a los resultados de la investigacion de mercado, con el plan de
marketing, se emplearan estrategias acordes, para comunicar sobre los
beneficios y promociones que ofrece la empresa a los clientes, ademas se
comunicara sobre la plataforma On-line de la empresa donde se podra

adquirir los suministros de oficina por esta via.

4.4. Andlisis del consumidor

Los clientes de Suker S.A. son clientes que buscan en los productos que
adquieren calidad a buen precio, asi como la garantia que ofrece Suker en
todos sus productos, es otros de los factores por lo cual se ha obtenido

como clientes a varias empresas de la ciudad de Guayaquil.

Ademas no hay que olvidar que para todo cliente es importante recibir un
buen asesoramiento y atencion al cliente, no sélo al momento de realizar sus
compras, sino que se dé seguimiento antes, durante y después de haber

efectuado la compra, para sentir que la empresa se interesa por el cliente.

Por otro lado la tecnologia es otra de las herramientas factible para un
cliente, ya que en la actualidad resulta mucho mas facil adquirir productos
via web, y para los clientes Suker sera una alternativa mas el poder realizar

sus compras a traves de la plataforma de la empresa.
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4.41. Matriz Marca - Producto

Tabla 39 Matriz Marca — Producto

DEBIL FUERTE
FUERTE Productos publicos Productos publicos
6 de primera necesidad de lujo
@
<<
=
DEBIL Productos privados Productos privados
de primera necesidad de lujo
BiiRer =.a.
PRODUCTO

Fuente: (Ansof, 1957)
Elaborado por: Autor

En cuanto a la matriz de marca — producto, se pudo determinar que los
suministros de oficina y computacion que comercializa Suker se encuentran
en la clasificacion de los productos privados de lujo, ya que los clientes que
adquieren suministros de oficina son empresas de la ciudad de Guayaquil
para su consumo, los cuales no se consideran productos de primera

necesidad.

Se encuentran en el cuadrante de producto fuerte, ya que la empresa cuenta
con una diversidad de marcas con garantia propia que otras distribuidoras
no ofrece, lo cual permite identificar un alto potencial de competitividad, sin
embargo, se ubica también en el cuadrante de marca débil refiriéndose a la
marca de la empresa, puesto que no es reconocida en el mercado debido a
que no se han desarrollado estrategias adecuadas que permitan lograr un

mayor reconocimiento de la empresa y participacion de mercado.
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4.4.2. Matriz roles y motivos

Tabla 40 Matriz roles y motivos

Suministros de
oficinay de
computaciéon

éCémo?

éPor qué?

éCuando?

éDénde?

Iniciador

Departamento de
compras de la empresa

Alternativas de
suministros de
oficinay de
computacién

Necesita adquirir los
suministros para realizar
las tareas en la empresa

En el momento que se
acaban o se requiere
renovar los suministros que
hay en la empresa

Papelerias,
distribuidoras de
suministros de oficinay
de computacién.

Influyente

Publicidad /empleados

Mostrando la

variedad de

suministros/
recomendando

Muestra la variedad de
suministros

Cuando se dirige al lugar
donde se comercializan los
suministros / se analizan las
diferentes cotizaciones de

los suministros

Papelerias,
distribuidoras de
suministros de oficinay
de computacidén,
medios de
comunicacioén.

Decisor

Departamento de
compras de la empresa

Suministros de
oficinay de
computacién

Los suministros de
oficina o de computacién
cumplen con sus
requerimientos

Lo antes posible,
dependiendo de la urgencia
con que se requieran los
suministros en la empresa

Papelerias,
distribuidoras de
suministros de oficinay
de computacién.

Comprador

Departamentos de
compras de la empresa
/empleados

Efectivo/ cheques

Porque tienen los
recursos econémicos
necesarios para adquirir
los suminsitros

Contactan con la empresa
para hacer el pedido

Papelerias,
distribuidoras de
suministros de oficinay
de computacidn.

Usuario

Los directivos y
empleados de la
empresa

Suministros de
oficinay de
computacién

Buscan realizar trabajos

que requieran el uso de

suministros de oficina o
de computacién

Acude a la empresa para
retirar el producto, o recibe
los productos en la empresa

Empresa grandesy
pequeias

Fuente: (Kotler, 2008)

Elaborado por: Autor
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4.4.3. Matriz FCB

Tabla 41 Matriz FCB

INTELECTUAL EMOCIONAL
APRENDIZAIJE AFECTIVIDAD
FUERTE
RUTINA HEDONISMO
DEBIL
Suker S.A. -
5.9.

Fuente: (Vaughn, 1980)

Elaborado por: Autor

La empresa Suker S.A., se ubica en la matriz FCB en el cuadrante
intelectual con una calificacién débil, lo que determina que son productos

qgue se adquieren por rutina.

Realizando un andlisis de la matriz se puede identificar que los productos
gque comercializa la empresa tales como los suministros de oficina y
suministros de computacién, son adquiridos por los clientes cuando éstos se

requieren en la empresa.

Se puede identificar que los productos no tienen caracteristicas de
aprendizaje, ya que todos saben usar suministros como lapiz, pluma,
calculadora, etc.; tampoco son adquiridos por afectividad o hedonismo, es
decir que los clientes no puedan realizar sus actividades normales con la
falta de dichos productos. Pero se reconoce que son necesarios para que los

empleados de una empresa puedan ejecutar sus funciones laborales.
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4.5. Estrategias competitivas

4.5.1. Basicas del desarrollo (Porter)

En relacion a las estrategias basicas de desarrollo, la empresa se enfocara
en la estrategia de concentracion y enfoque, considerando que se busca
posicionar la empresa en un mercado especifico, el cual lo conforman las
empresas microempresas-pequefias, medianas y grandes de cualquier
sector economico de la ciudad de Guayaquil, que compren suministros de
oficina para el desarrollo de sus actividades laborales. Ademas que no
sientan que solo realizan una transaccion de compra de suministros sino que
perciban que reciben beneficios y promociones por sus compras, asi como

un buen asesoramiento por parte de los ejecutivos de cuenta de Suker.

Se selecciona este tipo de estrategia debido a que la empresa no es muy
conocida en el mercado, y existe una fuerte competencia directa de
distribuidoras mas grandes y con mayor niumero de puntos de venta que ya
han logrado posicionarse en el mercado. Ademas que los productos que se
comercializan estan mayormente dirigidos a empresas, por lo cual se
obtendrian mejores resultados si se dirigen las estrategias con intensidad al

nicho de mercado seleccionado.

Al enfocar los esfuerzos de marketing en dar a conocer a la empresa y
ofrecer un mejor servicio, se logrard una mayor satisfaccién de los clientes
existentes desarrollando una buena relacion empresa-cliente, contribuira no
solo a mejorar los niveles de fidelidad de los clientes sino que ademas sera
una forma de captar un mayor nimero de clientes para la empresa, ya que al
tener clientes satisfechos esto generard que la empresa sea referida
atrayendo a nuevos clientes, generando que la empresa se conozca mas, y

esto traera consigo rentabilidad.

129



Tabla 42 Estrategias basicas de Porter

| VENTAJA COMPETITIVA |
Todo el
. sector Diferenciacion Dominio por costos
industrial

Concentracion o enfoque

Segmento

OBJETIVO ESTRATEGICO

Fuente:(Porter, 1980)
Elaborado por: Autor

45.2. Globales de marketing

En relacibn a las estrategias globales de marketing se seleccionaal
especialista o nicho de mercado,debido a que se pretende enfocar las
estrategias a las empresas de Guayaquil, buscando elevar la fidelizacién de
los clientes actuales, captacion de nuevos clientes, incremento en las
ventas, aumento en la participacion de mercado y reconocimiento de los

beneficios que ofrece la empresa por su clientes actuales y potenciales.

A través de la aplicacion de un plan de marketing, se busca posicionar la
empresa Suker, como una de las mejores en proporcionar y comercializar
suministros de oficina y computadora, ademas con el plan de marketing se
comunicara el nuevo canal de comercializacion a través de la plataforma
web de la empresa, en la cual los clientes podran realizar sus pedidos en
linea desde la comodidad de sus oficinas, debido a los grandes beneficios

gue ha generado la tecnologia a empresas del todo el mundo.
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4.5.3. Estrategia de fidelizacion

Tabla 43 Perfil de cartera de clientes

Giker s.a.

g :
> = MERCENARIOS APOSTOLES
\o <
o
(@)
<
L
7}
-
e <

= TERRORISTAS REHENES

o

BAJA ALTA
RETENCION

Fuente: (Harvard Bussines School, 2000)

Elaborado por: Autor

En base al analisis del perfil de la cartera de clientes, se pudo identificar que
los clientes de Suker son clientes mercenarios, debido que tienen una
satisfaccion alta a pesar de que el nivel de retencién que les proporciona la
empresa y los productos es bajo, esto se debe a que los clientes pueden
optar por adquirir los productos en distribuidoras con mayor reconocimiento
en el mercado, por lo que se considera necesario la aplicacion de estrategias
para mejorar el nivel de retencion y lograr que los clientes se conviertan en

apostoles y recomienden a la empresa.

La retencion de los clientes se obtendra no solo manteniendo los beneficios
y el buen servicio que se le ofrece a los clientes, sino ademas buscando
siempre lograr la satisfaccion de los clientes y desarrollando estrategias de
promocién para incrementar el posicionamiento de la empresa en el nicho de

mercado seleccionado.
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4.5.4. Matriz estratégica para manejo de marcas

En cuanto a la estrategia de marcas, se determina la estrategia de marcas
multiples, considerando que la empresa Suker S.A., distribuye una
diversidad de marcas de suministros de oficina, papeleria en general y
computacion, entre las principales tenemos: Xerox, Faber Castell, Bic,
Pelikan, HP, Samsung, Genmes, Casio, ldeal, entre otras. Ademas se
considera que cada marca que comercializa la empresa son reconocidas en

el mercado tanto por su calidad y garantia.

Se realizaran estrategias promocionales donde se ofreceran descuentos y
demas promociones de ventas de acuerdo a las marcas principales que

comercializa la empresa.

Tabla 44Matriz estratégica para manejo de marcas

CATEGORIA DEL PRODUCTO

ACTUALES NUEVOS

ACTUALES Extension de linea Extension de marcas

MARCAS

NUEVOS Marcas Multiples Nuevas marcas

EEEEr ==

Fuente:(Ansoff, 1957)
Elaborado por:Autor
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4.6. Conclusion del Capitulo 4: Plan de marketing - Estrategias

La empresa Suker S.A. se ha desarrollado comercialmente en el mercado
guayaquilefio sin aplicar estrategias de marketing, captando un nimero de
clientes considerable, aunque no se ha obtenido el crecimiento esperado en
el transcurso de los afios que tiene en el mercado, ya que no se ha
implementado un plan de marketing que pueda comunicar de forma
adecuada, sobre los productos de calidad, a buen precio y con garantia que

comercializa la empresa.

En base al desarrollo de las estrategias de marketing se pudo determinar
gue Suker tiene atributos que han ayudado a la captacion de clientes, pero
que a pesar de esto posee poca participacion de mercado Yy
posicionamiento. Ademas, se pudo determinar que el grupo objetivo de
Suker son las empresas microempresas-pequefias, medianas y grandes de
cualquier sector econémico que compren suministros de oficina de marcas
reconocidas, a buen precio y que les brinden asesoramiento por parte de los

ejecutivos de ventas.

A pesar de que la empresa se representecomo marca débil, posee
caracteristicas valorables en el mercado, como el asesoramiento de los
vendedores, servicio de entrega sin costo adicional, facturacion de montos
pequefios de compra, precios y calidad de los productos que pueden ser
aprovechadas para desarrollar estrategias mercadoldgicas que permitan

aumentar los niveles de ventas.

Con este plan se puede tener la guia correcta para la aplicacion de las
estrategias promocionales ya que el plan de marketing preparado para Suker
ayudara a que se pueda dar un giro a la situacion actual de las ventas de la
empresa, debido a que estarad enfocado en la busqueda del incremento de

las ventas y rentabilidad de la empresa.
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4.8. Producto

Suker como empresa ofrece suministros de oficina y computacion demarcas
nacionales e internacionales que son reconocidas en el mercado, y esto
hace que sea una de las distribuidoras con una amplia variedad en marcas
de productos en el mercado guayaquilefio, los clientes siempre encontraran
lo que necesiten en cuanto a suministros de oficina y computacién en Suker
S.A.

4.8.1. Mix de productos

ActualmenteSuker S.A. cuenta con tres lineas de productos que ofrece a sus
clientes, tales lineas de productos estan conformadas de la siguiente

manera:

Tabla 45 Cartera de productos

Papeleria en general
Computacion
Suministros de oficina

Fuente: (SUKER S.A., 2013)

Elaborado por: Autor

En la tabla se muestra la cartera de productos con la que cuenta la empresa
SUKER S.A., dentro de la cual estan productos de papeleria, computacion y
suministros de oficina. Se mencionara a todos los productos que se

distribuyen en la empresa de acuerdo a la clasificacién segun las categorias.
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Tabla 46 Papeleria

PAPELERIA

Cartulina kimberly a4

Cuaderno cuadro
100 hjs

Cartulina esmaltada
lila 70x100

Funda de documentos
comerciales

Papel crepé lancer
dorado

Papel manteca
verde 70x100

Resma papel
periédico t/oficio

Formulario continuo
91/2x114p tr(350)

Libreta de
correspondencia

Cuaderno cuadro
200 hjs

Cartulina esmaltada
negra 70x100

Funda regalo extra
grande

Papel crepé lancer
fuxia obscuro

Papel ministro
cuadros

Resma norma
digilaser t/oficio 75 gr

Formulario continuo
105/8x11 1p(3000)

Hoja 2 lineas x50
unidades

Cuaderno linea 100
hjs

Cartulina esmaltada
naranja 70x100

Libreta #1 cuadro

Papel crepe lancer
lila

Papel periédico
pliego 65x90

Resma a2 75gramos

Formulario continuo
91/2x11 1p nr 1400

Cartulina bristol
amarillo t/oficio

Cartulina bristol
celeste 70x100

Cartulina esmaltada
t/oficio-naranja

Libreta #1 linea

Papel crepé lancer
morado

Papel peridédico
pliego 90 x 130

Resma paper line a4
75 gramos

Formulario continuo
91/2x11 S5p tr(500)

Cartulina bristol
blanca 70x100

Cartulina bristol
celeste t/a4d

Cartulina esmaltada
rojo 70 x 100

Libreta #2 cuadro

Papel crepe naranja

Papel sketch 40 gr
70 x 100

Resma x500h
impresas pbond 75g

Formulario continuo
91/2 x 11 3p tr(450)

Cartulina bristol
blanca t/a4

Cartulina bristol
celeste t/oficio

Cartulina esmaltada
rojo t/o

Libreta #2 linea

Papel crepe rojo

Resma papel
periédico t/oficio

Resmas x500h
impresas pbond 75g

Block formulario 007

interconsulta

Cartulina bristol Cartulina bristol Cartulina esmaltada Letra de cambio x Papel crepe verde Sobre kimberly Resma navigator a4|Block 100x1 formulario
blanca t/oficio negra t/oficio/a4 rosada 70x100 unidad P P blanco zahara 75 gramos 022 pperiodico 1c
Hoja 1 linea t/a4 x50 |Cartulina bristol Cartulina esmaltada papel aluminio azul Papel crepé lancer |Resma norma Resma papel couche|Block solicitud de
unidades negra 70x100cms rosada t/o 2 verde claro digilaser t/a4 115 grs a4 imagen formulariol2a
Hoja 1linea

J Cartulina bristol Cartulina esmaltada Papel celofan Resma papel bond|Resma repropal

t/cuaderno x50
unidades

rosada 70x100

turqueza 70x100

Papel aluminio dorado

naranja 90x100

t/a4/tofic 60grs

ecoldégica a4 75 gr.

Formulario sri 108

Hoja 1 linea t/oficio
x50 unidades

Cartulina bristol
roja 70x100cms

Cartulina esmaltada
verde t/o

Palillos helados
colores

Papel celofan rojo
90x100

Resma papel bond
t/a4 90grs

Resma Xerox 75 gr
tamano a4

Formulario 008 1 color

Hoja 2 lineas t/a4 x50
unidades

Cartulina bristol
rosada t/a4

Cartulina esmaltada
verde 70x100

Papel ministro lineas

Papel crepé
turqueza

Resma papel
pluma t/a4

Resma Xerox a5 75 gr

Formulario sri 107

Hoja 2 lineas t/oficio
x50 unidades

Cartulina bristol
rosada t/oficio

Cartulina hilo t/a4

Papelera artesco
negro 1 piso

Papel celofan
90x100

Resma papel
pluma

Formulario continuo
91/2x11 2p (700)

Formulario cont 1/2x11
32/3 1p logo 90g

Hoja 4 lineas
t/cuaderno x50
unidades

Cartulina bristol
verde 70x100

Cartulina hilo color
t/a4

Papel oropel
dorado/plata

Papel celofan
verde 90x100

Resma paper line
t-a5 75grs

Formulario cont 91/2
x 11 p.quimico 3p

Formulario continuo
91/2 x11 4p tr (380)

Hoja 4 lineas t/oficio |Cartulina bristol Cartulina hilo t/oficio Papel aluminio plata Papel crepé verde |Resma xerox Formulario continuo|Formulario cont
x50 unidades verde t/a4 P P obscura t/carta 75 grs 91/2 x 11 2p tr-550h 91/2x11 1 p nr
Hoja 75grs t/a4 x50 Cartulina bristol Cartulina iris azul 70x48 Resma papel periodico|Papel foto apli 265 |Resma xerox Formulario continuo|Formulario cont
unidades verde t/oficio t/ad gr tamafio a4 x 10 h |t/oficio 75 grs 91/2x11 2p tr quimic [91/2x11 1p tr logo
Hoja 75grs t/oficio Cartulina corrugada |Cartulina iris amarillo Papel aluminio rosado Papel foto glossy Resma xerox a3 75 |Formulario continuo|Formularios 003
x50 unidades varios colores 70x48 B 256gr pqt x 10 gr 91/2x11 1p tr1800 pperiodico 21x29
Hoja cuadro Papel regalo

L u Cartulina esmaltada |Cartulina iris f/10 o o Papel gamuza Formulario continuo|Formularios 004

t/cuaderno x50
unidades

blanca a-4

colores

primavera 70x48cm
70gr

amarillo

Resma a3 90 gr

91/2 x 11 2p nr-550h

periodico 1c 21x29

Fuente: (SUKER S.A., 2013)
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Tabla 47 Computacién

COMPUTACION
Cartuch M tico bdi Tonerh T
Cd-rw hp 12x artucno Cartucho hp Cartucho epson |Cartucho canon |Cartucho lexmark |Data tape 72- CREC U] Protector Recargatoner [Toner/tambo el Toner hp Toner lexmark oner Toner xerox
. [lexmark Toner hp cb435 |usb/ps2 con . 9704 tambor samsung clp
700 mb 80min c6657a color  [t0473 magenta |31 color 18c2110 (15) 170-36gb/72gb pantalla 15 laser xerox rcanon gpr22|. ce255a e-260 106r01378
1810032 (82) adaptador imagen 315 magenta
Cartuch C tad Datat: T
Cinta epson I:xr::rko Cartucho hp Cartucho epson dﬁ:l‘zgrz Zoéahz Cartucho lexmark ir;aii;:iw.’;w Toner ho cb542a Dvd-r hp torre 50 |Protector Cartucho epson [Toner canon |Toner hp Toner hp Toner lexmark s:r:]:m d Toner xerox
5015335 66582 10474 amarillo BN 11801523 (23) 2 unidades pantalla1?"  |s191089 pr 6 9720 q1338a 500m 8P 1106r01278 cyan
1810042 (83) 500gb 2gb gb superdit 315 yellow
2] g Directori Toner | k [T
Cilnsge:;atcﬁr Cartuchohp  |Cartucho hp Toner samsung |Cd-r hp hewlett- |Cartucho lexmark te'::;?; Toner hp ce260a |Multifuncion hp pistolasilicon  |Sobre cd-dvd Toner canon (Toner hp Toner hp eo;\Zelr/ze;mar s;);es;n 3560 Toner xerox
51625a color |c8727anegro  [scx-4200 packard sobre 18c1524 (24) R . negro deskjet f2480 gpr8 c9721 q2610a & 106r01279
3m c-60 ejecutivo 12a7400 db
Formulario Sony vaio
A Cassette . Toner
continuo Cartuchohp  |Cartucho hp Toner samsung |Cartucho epson |Cartucho lexmark . Mouse genius blueray c2duo  |Tonercanon |Toner hp Toner hp Toner lexmark Toner xerox
panasonicdvc |Toner hp ce505a X Toner hp q5949x X samsung scx
91/2x112p 51626a negro |c8728a color ml-1610 10621 18c1428(28) negro 50video optico ps/2 negro 500gb m4gb win [npg-11 c3906a q2612a e-210 10s0063 4705 106r01485
(700) 7
Computador hp |Mouse Toner
Toner canon [Cartuchohp  |Cartucho hp Toner xerox Cartucho epson  |Cartucho lexmark Dvdsrw imation |deg000 c2 enius/Klip optico |Toner hp q7553a Cartucho epson |Toner canon (Toner hp Toner hp Toner lexmark ——— Toner xerox
140 51629ablack |c8765a(94)  |106r1413 10632 181429 (29) color . B PED Pa7933) 0631 npg-9 3909 q2613a 220 1250400 E 11300730
320gb 2gbw7  |usb d5530
. . . Monitor hp 18.5 Toner
Toner ricoh Cartuchohp  |Cartucho hp Toner xerox Cartucho epson  [Cartucho lexmark |Dvd-rimation Toner hp q8511 |plgds wide led Toner xerox Cartucho epson |Tonercanon (Toner hp Toner hp Toner lexmark BTG Toner xerox
400-401 51645: 8766a (95 013r00606 10633 18c2130(36) 52 006r01179 1090120 6-1 30 4092 2613 -250 x22 106r1159
anegro | a (95) r C (36) X T negro  |pc6-re (a30) |c a q X e x22g 500 djc color T
- Cartucho hp Cartucho ) ) Toner Toner lexmark [EREREICEE
Cilindro canon |Cartucho hp Cartucho epson |Cartucho lexmark N Monitor flat panel |Refill canon bc- |Toner xerox Toner hp Toner hp staedtler Toner xerox
ep 87/Ibp-2410|51649a color e e t0634 18c2140 (37) Drdiiatien]ifonsyiplazated hp lcd 17" 05 106r01047 Tl c4127a 2670a SR laser/copiador|106r01246
ETLL negro 15m2619 (19) 2 120 (12018s]) . (250a111) - 2
Ups forza at- Cartucho hp Cartucho Impresora . Toner toshibat- |Teclado Toner lexmark [Tarjeta de
Parlantes 5 Cartuch Cartucho | k [Dvd-r hp t Monitor Ig lcd 18.5|R t T h T¢ h T
so1s00va | TN lcosstaal)  [lexmark e | (1“; 0"1:1:”“” b ot multifuncion hp [ > 1TSS FEIINET 400 (162d)  fgeniusko- | 21 " et [e310(3000 |sonido genius [ 20" TE"
240w . negro 15m2971(71) g Y 1522 negro et a original 06xe slim ps2 Y hojas) 5.1
LT CED ehohe Toner konica Ceioceeey Cartucho lexmark BpEEy | Monitor Ig 19" flat [Refill panasonic [Transparencia  |Toner h Toner h Toner h Toner lexmark e [HOEET
epson t07312- |canon bc-02  (c9352a (22) minolta 1690y 1048620 ligth 12 (180142) usb karaoke 2 [multifuncion hp anel E Kfa :43 3mq g460ink iet|ce278a :e ro lcat2ox p 26732 P -320/322 samsung 106r01335 cyan
220320420 |negro color magenta o entradas 2320 p g ] g . ml1210-1430 |ph6125
Médulo de Cartucho Toner h Toner lexmark (Toner [HEEET:
imagen canon be-05 Cartucho hp Toner xerox Cartucho epson |Cassette Dvd rw Impresora Monitor le 20" lcd Refill panasonic |Transparencia  |Toner hp Toner hp 26822 P 0230 amsung mi 106r01336
g 9361w (93) 013r0589 1081320 magenta [limpiador vhs quemador epson 890 & kx-fa67a-94a 3mpp2900a4  (c4096a c4192a Y . G magenta
113r552 xd125 [color amarillo 232(24018sl)  |1710-1740
ph6125
Toner xerox ) . . . ) Refill panasonic Toner Toner samsung
LD Cartucho Cartucho hp Refill panasonic |Cartucho epson |Cinta 3m masking [Toner canon ep-|Impresora Mouse optico Kx fa57a ke Toner lexmark  |Toner hp Toner hp Toner hp Toner lexmark samsung ml- | ml-1610/2010
canon bc-20  [c9362w (92; kx-fa 91/ kxfa 52|t081220 cyan 3/4" 18mmx37m (22 epson t21 omega €500c 4182 cc530a negro (q3960a t420-12a7415
yellow ph6125 (e X s i / X P g fa93a X g q 2150d8 compatible

Fuente: (SUKER S.A., 2013)
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Tabla 48 Suministros de oficina

SUVMIINISTRO DE OFICINA

Carpeta catalogo
a-4 20hjs

Lapiz staedtler
hb con
borrador

Lapiz artesco
Nnumerado 3b

Cinta doble faz
espuma
AS8mrm x 3mt

lancer

Lapiz mongol

Mapamundi
politico

Marcador pelikan
p/fina verde

Carpeta catalogo
artesco a-4 2a
negro

Caja tiza blanca

Lapiz artesco
Nnumerado 4b

Escuadra artesco
4530 cm

Lapiz pelikan 2hb

con borrador

NMarcador
Nnumerado 0.3

NMarcador
permanente rojo
420

Carpeta catalogo
artesco a4 2a azul

Funda regalo
Nnavidefna
grande

Lapiz artesco
Nnumerado 4h

Escuadra artesco
60x30 cm

Lapiz staedtler 2b

NMarcador
Nnumerado O.6

NMarcador
pPermanente
staedtler pg recarg

Carpeta catalogo
artesco a-4 3a
azul

Funda regalo
Nnavidena
mediana

Lapiz norma
bicolor delgado

Escuadra carioca
aA45x35 cm

Lapiz staedtler 2h

NMarcador
Nnumerado 0.8

Marcador
schneider perman
p/redl130 negro

Carpeta catalogo
artesco t/oficio
Sa neg

Grapa alex 10

Lana escolar
v/colores

Escalimetro
artesco 1/20,
1/25

Lapiz staedtler 3b

Marcador
Nnumerado O.1

Marcador
schneider perman
p/redl130 rojo

Carpeta catalogo
artesco t/oficio
Sa azu

Graduador
artesco/jeff
A180x10cm

Plantilla de
circulos verde

Escarcha colores
fundita

Lapiz staedtler 3h

NMarcador
Nnumerado O.2

Marcador pelikan
p/fina rojo

Carpeta cubierta
tranparente azul
t/ofic

Graduador
artresco
360x10cm

Plastilina norma
larga <8

Escarcha fina
v/colores x< libra

Lapiz staedtler 4b

NMarcador
numerado 0.5

Mapamundi 18cm

Carpeta cubierta
transp | a

Graduador
artsco
360x15cm

Barra de silicon
fina escarchada

Lapiz artesco
Nnumerado 2h

Lapiz staedtler 4h

NMochilas

Lintermna eveready

Carpeta cubierta
transparente
negra t/of

Graduador
artesco
360x20cm

Silicon liqguido

Lapiz artesco
Nnumerado 3h

Lapiz staedtler 6b

NMarcador
Prelikan
Nnumerado #0O.1

Curvigrafo artesco
30 mm

Carpeta cubierta
transp neg t/cu

Goma bioplast
140grs

Tempera jovi
litro

Lapiz artesco
Nnumerado S5b

Lapiz staedtler b

Marcador
pelikan
numerado #0O.2

Lapiz artesco
Nnumerado 2b

Carpeta cubierta
transp rojo

Goma bioplast
260 grs

Tarjeta
Nnavidena
fasinarm

Lapiz artesco
Nnumerado 6b

Lapiz stedtler h

NMarcador
pPpelikan
Nnumerado #0.3

Carpeta rapesco
plastica c/elastico

Carpeta cubierta
transp rosado

Goma bioplast
590 grs

Ataches 31 mm

Lapiz artesco
bicolor delgado

Lapiz staedtler
triplus delgado

NMarcador
Prelikan
Nnumerado #0.4

NMarcador beifa
p/fina negro

Carpeta cubierta
transp verde

Globos de
colores

Ataches 38 mm

Lapiz artesco
bicolor grueso

Lapiz staedtler
triplus grueso

NMarcadores
pelikan 12
colores

Juego geometrico
carioca/jeff 20cm

Carpeta catalogo
rex p/nmnorma 1"
2rgx<x25r

Goma ega
120grs

Acuarela artesco
x 12 colores

Lapiz de color
artesco 12
colores largos

Lapiz staedtler
p/vidrio
/dermatografico

NMarcadores
Ppelikan 24
colores

Lapiz de color
carioca 12 colores
largos

Carpeta catalogo
rex/nmnorm 1.5"

Goma bioplast
50grs

Acuarela
pelikan 12 c/ jr

Lapiz bic
evolution hb

NMarcadores
colorific 12

NMarcadores 6
colores

NMarcador
Permanente

Carpeta catalogo
rex p/nor 1.5" 3ar

Goma
escarchada
foska S

Album de fotos

Lapiz de colores
largos 12 colores

NMatrices pelikan

NMarcador
pPermanente

Juego geometrico
artesco 30cm

Carpeta catalogo
rex 2" 2/3ar t/aa
2>x33d

Goma funda 1
libra

Ataches 46 mm

Lapiz carboncillo
faber castell

NMarcador beifa
p/fino rojo

NMarcador
pelikan para
fomix azul

NMochila escolar
pascualina

Fuente: (SUKER S.A., 2013)
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Tabla 49Importacion de articulos de computacién

Toner Samsung D104s
Toner Hp Ce285
Toner Hp Ce505a
Toner Hp Q6003a
Toner Hp Cb540a
Toner Hp Cb541a
Toner Canon Gpr-10
Toner Canon Gpr-22

Cartucho Lexmark C (100 XI)
Cartucho Lexmark Y (100 XI)
Cartucho Lexmark M (100 XI)
Cartucho Canon Pg210
Cartucho Canon CI211 Color
Cartucho Lexmark 10n0016
Cartucho Lexmark 10n0027
Cartucho Lexmark 18c2090

Fuente: (SUKER S.A., 2013)
Elaborado por: Autor

Tabla 50Importacion de papeleria en general

Resma Xerox T/Carta 75 Grs
Resma Xerox T/Oficio 75 Grs
Resma Xerox Extra/Oficio 75 Grs

Resma Xerox A3 75 Grs

Fuente: (SUKER S.A., 2013)
Elaborado por: Autor

Tabla 51Importacion de suministros de oficina

Escuadra Faber Castell 45 Grados
Lapiz Faber Castell C/Borrador
Portaminas Faber Castell 0.5mm
Tinta Permanente Faber C Negra
Lapiz Carboncillo Faber Castell
Lapiz De Color Faber C 12 Col L

Lapiz Faber C Bicolor Delgado
Lapiz Faber Castell Numerado 2b
Lapiz Faber Castell Numerado 4b
Lapiz De Color Faber Castell 12
Marcador Para Cd Faber Castell
Esfero F/C Gel Rojo P/Fina 064

Fuente: (SUKER S.A., 2013)

Elaborado por: Autor
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En la siguiente tabla se puede observar las diferentes marcas que

comercializa la empresa de acuerdo a sus 3 lineas de productos:

Tabla 52Marcas de productos segun categoria

Suministros de Oficina Computacion Papeleria
Genmes Casio Hp Kyoccera Xerox
Faber Castell 3M Samsung Speedmind
Pelikan Norma Canon Tripplite Paperiine
Bic Post It Lexmark Dell
Shurtape Artesco Epson Apple
Vinifan UHU Xerox Sony Repropal
Snowman Info Notes Ricoh Compagq Ecolégica
Bene Dafanch Konica Asus
ldeal File Imation Acer Copylaser
Unico Swan Panasonic  Gateway
Deluxw Alex Toshiba lom

Fuente:(SUKER S.A., 2013)

Elaborado por: Autor

En las tablas anteriores se puede observar la amplia cartera de productos y

marcas reconocidas con las que cuenta la empresa.

Ademas, se observa la cantidad de aquellos productos y marcas que se
importan del exterior, lo que se determina que son pocos los productos que
se compra de proveedores internacionales, ya que mas se adquieren marcas
nacionales para evitar que la empresa se vea afectada por leyes

gubernamentales en cuanto a la importacion.

La cartera de productos de la empresa Suker es completa, y esto es un
atributo favorable que se puede dar a conocer de la empresa, puesto que asi
los clientes tienen una variedad de marcas, entre ellas linea de productos

econdémicos que pueden seleccionar segun sus preferencias.
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4.8.2. Estrategia de Servicio

Figura 36Diagrama de Flor

Toma de
pedido:
mail,
teléefono o
pagina

Distribucién
de

suministros
de oficina

ReViSién del
Pedido con el

Adaptado por: Autor

En la figura 36 del diagrama de flor se puede observar como sera el servicio
que se desea ofrecer a los clientes actuales y potenciales, demostrando que
desde el inicio se tendra el contacto con el cliente hasta el final de la
transaccion y siempre se verificara que el cliente reciba sus productos de
acuerdo a sus especificaciones en el menortiempo posible y que todos sus

pedido los reciban completos.
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4.8.3. Estrategia de Marca

Suker al comercializar una amplia cartera de productos de diferentes marcas
tiende a perder el posicionamiento de la empresa como marca, por lo que se
implementara el logo de la empresa en la papeleria que se hace llegar a los
clientes actuales y potenciales como hojas membretadas, tarjetas de
presentacion y cotizaciones digitales. Esto harad que la empresa tenga una

recordacion de marca por parte de los clientes

Figura 37Papeleria de la empresa

&y r SsS.d. E%’ r S.a.

Importacién Distribucién de i s de Oficina y Ce id: Importacién Distribucién de Suministros de Oficina y Computacién

Cdla. Miraflores C 7ma. # 420 y B Cdla. Miraflores Calle 7ma. # 420 y Bris
PBX: (593-4) 2

(593-4) 6003551 PBX: (593-4) 2-203! (593-4) 6003551
W ec 0

- Ecuador

W3 com e - subersaihotmall.com

Cdia. Wiraflores Cale Tmea 4420 & Brisas y Linderos Chudadels Miraflores Calle Sepima 420 entre Brisas y Linderos

5.4. e - s @ Imr: : §, @, Tk PUELIB- T ISR UL SR

Tmportaciin Distrdburiin de Sumindstres de Oficina y Compuiacion

Importacién Distribucicn de Suministios de Oficina y Computaciin

Major Pracio , Calidad y Corantia

PROFORMARe, ML 30%7

Ru: 02351
Clende:  09%002354% CERVECERIANACTONAL CN 84 Avniina: KUBEN S4COTO
Diesin: M 15 V14 A IATLE EVER—
Codiriones dePagn: 0 Das Fech: D04
CET|  COME | ARTICULY IR | DESC | he Bt | T
A [ROLLO STRECHEILW 1LE vam | a1 [T
3| WNEE (CFTAMOBLEFAIESHUNALANCERLonXad 0500 | A0 | S0 1
Jemads Lival [T
e o  conlin s e e st g ek
(*) Bensnpaga IVA. SuiTetd 3l
Tenaiv s il
Tk 3t
FAls: o
it SRTALANLA DONINGUER Tk I

by NN 1SS

Canon’ EPSON' [ XEROX LEXMARK Panasonic [

Cartuchos - Toners - Impresocas - Partes

Fuente: (SUKER S.A., 2013)
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49. Precio

Suker tiene politica de precios acorde al monto de compra que realizan los
clientes, para mejor comprension se presentan dos cuadros donde se puede
observar la estrategia de precios y clasificacién de los clientes de acuerdo al

monto de compra.

Tabla 53Estrategia de precios

ESTRATEGIA Y POLITICA DE PRECIOS

ESTRATEGIA DE %
PRECIOS TIPO DE PRECIO GANANCIA
Precios basados en el
0
Costo o de Penetracion P12 40%
Precios Orlentadps ala P13 60%
Competencia
Precios basados al P14 80%

Consumidor o de Prestigio

Fuente:(SUKER S.A., 2013)

Elaborado por: Autor

En la tabla 53 de estrategia y politica de precios se puede observar como la
empresa define sus precios de acuerdo a la ganancia que desea obtener de

sus productos.

Precios basados en el costo o de Penetracion:El precio 12 es un precio
econdémico que tiene el porcentaje de ganancia del 40% sobre el costo de
los productos, se ofrece a empresas micro-pequefias, ya que estas
empresas suelen economizar en suministros y siempre buscan productos de

bajos precios por lo que se define como estrategia de precio de penetracion.
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Precios Orientados a la Competencia:El precio 13 es un precio medio con
un porcentaje de ganancia del 60% para la empresa, el cual se ofrece a
empresas medianas que evallan su compra de acuerdo a los precios y
beneficios que le ofrecen los diferentes distribuidores que hay en el
mercado, se aplica la estrategia de precio orientado a la competencia ya que
el precio es igual a la competencia pero se ofrece beneficios adicionales que
los clientes valoran mas que los precios en si como garantia inmediata de
productos tecnolégicos, cambio de productos, servicio de entrega agil, entre

otros.

Precios basados al Consumidor o de Prestigio: El precio 14 es un precio
un poco mas elevado con un porcentaje de ganancia del 80% y se ofrece a
los clientes de empresas grandes ya que no buscan precios econémicos, lo
que define una estrategia de precios de prestigio, porque se ofrece mas que
solo comercializar suministros de oficina sino se brinda un excelente
servicio, ademas que las empresas grandes valoran que su proveedor no
tenga quiebres de stock de los productos que solicitan, el tiempo de entrega

sea inmediato y el asesoramiento adecuado de los ejecutivos de ventas.

Tabla 54Clasificacion de clientes segun el monto de compra

CLASIFICACION DE CLIENTES SEGUN
EL MONTO DE COMPRA
TIPO DE EMPRESA MONTO DE
COMPRA
Micro - Pequeia $10 a $250
Mediana $251 a $600
Grande > $601

Fuente:(SUKER S.A., 2013)
Elaborado por:Autor
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En la tabla 54de clasificacion de clientes segun el monto de compra, se
puede definir tres tipos de clientes corporativos que realizan compras de
suministros de oficina para realizar sus actividades diarias; empresas
microempresas-pequefias son aquellas que compran desde $10 a $250,
empresas medianas son empresas que compran de promedio entre $251a
$600 y empresas grandes compran cantidades mayores a $601.

Esta politica de precio y clasificacion de clientes se encuentra definida
actualmente en la empresa, pero se dio el nombre de las estrategias de los
precios que actualmente ofrecen y se seguira con el mismo formato ya que
la empresa se encuentra bien enfocada en cuanto a la estrategia y politica
de precios para cada cliente. Lo que se puede mejorar de acuerdo a los
precios es realizar promociones para conseguir la lealtad del cliente e

incrementar la frecuencia de compra en los productos con mayor rotacion.

Tabla 55 Formas de pago

FORMAS DE PAGO

30 -45 - 60 dias

Crédit
redito Cheque

Efectivo, Depoésito y

Contado .
Transferencia

Fuente:(SUKER S.A., 2013)

Elaborado por: Autor

En la tabla 55 se muestran las formas de pago que maneja la empresa
Suker para sus clientes que son a créditos de acuerdo a los montos de
compra y tipo de clientes (30, 45, 60 dias), y al contado que se maneja
mediante depdsitos o transferencias, en el caso de que el cliente desee

realizar el pago de forma inmediata una vez realizado el pedido.
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4.10. Plaza

Suker sélo cuenta con un punto de comercializacion y se encuentra ubicada
en el norte de la ciudad de Guayaquil en Miraflores calle 7ma # 420 entre
Brisas y Linderos, en este local se encuentran las oficinas y la bodega donde

desarrolla sus actividades comerciales.

‘\".,;-,. '\ < N
BN e

JFechade lasiimagenes. 6/29/

Fuente:Google Map(SUKER S.A., 2013)

Suker al contar con sélo un punto de comercializacion a diferencia de sus
competidores, dificulta la rapidez en la atencion al cliente actual y la
captacion de nuevos clientes.

Es necesario abrir nuevos canales de comercializacién que permitan agilizar
la toma de pedidos, ya que los clientesdependen que sus ejecutivos de
cuentas estén presenten en las oficinas de la empresa para que tomen sus
pedidos via mail o por teléfono.
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4.10.1. Estrategia de Cobertura

La estrategia de cobertura se definirdA mediante una estrategia de
distribucion exclusiva ya que se trata acercar y facilitar la toma de pedido
delos clientes, por lo quese propone darle funcionalidad a la pagina web, con
una plataforma para que los clientes puedan codmodamente revisar toda la
gama de productos de la empresa, asi como verificar el presupuesto de la
lista de productos que deseen adquirir, permitiendo ofrecer un mejor servicio,
debido a que se disminuiran el tiempo que el cliente por lo general se toma
para decidirse entre lo que desea o no adquirir, siendo un ventaja en tiempo

y comodidad tanto para los clientes como para la empresa.

El objetivo de aperturar un nuevo punto de comercializacién en la pagina
web, es crear un canal de venta On-line, que permitira ofrecer un servicio
agil asi como para captar a nuevos clientes. En las siguientes figuras se

muestra lo que se implementara en la pagina web existente.

El portal de solicitud de pedidos en linea contara con:

e PA4gina de inicio para acceder al sistema o registrarse como nuevo
cliente.

e Pagina de registro para nuevos clientes.

e Pagina de usuario y contrasefia para clientes actuales.

e PA4gina de sistema de solicitud de pedidos, para seleccionar los
productos.

e Pagina de confirmacion de pedidos.
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Figura 39 Pagina Inicio

m Productos ‘ ! Euntéctenosx

F-ib '“75'

l_.7‘__lL7

Y §umtnlstms de Dﬂclna

o Con el Mejor Precio, Calidad y Garantia
7f / =

—___=

"SUKER S.A.", empresa dedicada a la distribucién 4 ‘ Redistiaras

de suministros de oficina, papeleria y con 1§ : g
a nivel nacional. Los invitamos a formar |
. " Solicitud de padidos|
cia vuestras necesidades; tanto en prec ) P :
y servicio. '

Lidmenos:

“SUKER S.A. siempre tiene lo que nec 220 3520
cuando lo necesita sin recargo por

Servicio ,d'e_‘ entrega sin recargo

SUKER $8.A. - Mejor precio, calidad y garantia - Cdla. Miraflores Calle 7ma #420 E/ Brisas y Linderos
PBX: 04-2203520 FAX: 04-6003551 Email: sukersa@sukersa.com ec

Elaborado por: Autor
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Figura 40 Pagina Registro

" S.4. s

Distribucién de Suminist

m Nosotros \'_|' Productos Cont4ctenos

Complete el siguiente formulario para regis!
En unos minutos le enviaremos un ema

Nombre de la empresa:

RUC ]
RepresentantedeCompras: |

Direccion de la empresa :

Teléfonos:

Email (Usuario):
Contrasena:
Repetir contrasena:

/ Registrarme

SUKER S.A. - Mejor precio, calidad y garantia - Cdla. Miraflores Calle 7ma #420 E/ Brisas y Linderos
PBX: 04-2203520 FAX: 04-6003551 Email: sukersa@sukersa.com.ec

Elaborado por: Autor

Los clientes de la empresa podran registrarse en la pagina web de SUKER
S.A., y abrir una cuenta, a la cual tendran acceso a través de su usuario y su
contrasefia. Para registrarse en la pagina web se requiere que el cliente
ingrese informacién acerca de su empresa, los datos que se solicitan para el
registro son: nombre de la empresa, RUC, direccion de la empresa, y

teléfonos.
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Figura 41Pagina Usuario y Contrasefia

—

Sistema de pedidos
Te da la bienvenida

SUKER S.A. - Mejor precio, calidad y garantia - Cdla. Miraflores Calle 7ma #420 E/ Brisas y Linderos
PBX: 04-2203520 FAX: 04-6003551 Email: sukersa@sukersa.com.ec

Elaborado por: Autor

Una vez que los clientes se hayan registrado en el portal sistema de solicitud
de pedidos, podran acceder a su cuenta mediante el usuario otorgado en el
registro y la contrasefia elegida por los clientes. Estos datos son
confidenciales y se realizard la confirmacion de los mismos enviando un

correo electrénico con dichos datos a la persona registrada.
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Figura 42 Pagina Solicitud de Pedido

Productos Uuntﬁctenosf

Bienvénido al sistema’de pe'dzidos en I'inea:
UNILEVER

Nombre:  Almohadillas @2,60
Categoria: Suministros de Oficina

‘ VPapeIerl’a ‘ : Nombre: Hoja blanca A4 @3‘1 0
4 Categoria: Papelerla

i Suministres de oficina 40 g:t'::orena ?:me:utde:g:\ 0 @7,40

Categoria: Suministro de Oficina

— ACompu taciéon Nombre: Grapadora 5554 ﬁs“]o

Subtotal: $17,80
IVA. 12%: $ 214
Total: $19,94

Confirmar

SUKER $.A. - Mejor precio, calidad y garantia - Cdla. Miraflores Calle 7ma #420 E/ Brisas y Linderos
PBX: 04-2203520 FAX: 04-6003551 Email: sukersa@sukersa.com.ec

Elaborado por: Autor

Los clientes podran observar la lista de todos los productos que se
encuentran a disposicién de las diferentes categorias, los mismos que se
encontraran con su respectiva descripcion y precios.

Al seleccionar los productos el cliente podra verificar el valor de su pedido. Si
el cliente esta de acuerdo con adquirir los productos seleccionados

simplemente debera pulsar aceptar.
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Figura 43 Pagina web Suker S.A. 5

Nosotros |  Productos Contdctenos

SUKER S.A. - Mejor precio, calidad y garantia - Cdla. Miraflores Calle 7ma #420 E/ Brisas y Linderos
PBX: 04-2203520 FAX: 04-6003551 Email: sukersa@sukersa.com.ec

Elaborado por: Autor

Al finalizar la adquisicién, la pagina web mostrarda el mensaje de
confirmacion del pedido, notificando el tiempo en que llegara el pedido al

cliente.
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4.10.2. Propuesta de sistema de distribucién

La empresa cuenta con un sistema de distribucion informal, a pesar de tener
un servicio de entrega agil y puntual se puede mejorar la distribucion y
aumentar la entrega de numero de pedidos ya que por el momento la
distribucion de los tres vehiculos con los que cuenta la empresa realizan la
entrega de pedidos en los mismos sectores de la ciudad en diferentes

horarios.

Tabla 56 Actual sistema de distribucién

SISTEMA DE DISTRIBUCION ACTUAL

UNIDADES RUTAS Y TURNOS
Norte: 10:00 am/ 12:00pm
Unidad1  |Centro:  |13:00pm/15:00pm
Sur: 16:00pm/17:pm
Norte: 16:00pm/17:pm
Unidad 2 Centro:  [10:00 am/ 12:00pm
Sur: 13:00pm/15:00pm
Norte: 13:00pm/15:00pm
Unidad 3 Centro:  [16:00pm/17:pm
Sur: 10:00 am/ 12:00pm

Camion Reparticion de pedidos grandes

Fuente:(SUKER S.A., 2013)

Elaborado por: Autor
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Para que la distribucion sea mas eficiente se propone un sistema de rutas en
donde se trabajara con tres vehiculos y un camion con los que actualmente

cuenta la empresa.

Para el recorrido se establece una politica de distribucion basada en rutas,
en donde se asignaran tres vehiculos para cada sector (norte, centro, sur)
los mismos que trabajaran por sector y el camién que se encargara de
repartir los pedidos grandes en todos los sectores de la ciudad. Los turnos

definidos se especifican de la siguiente manera:

Tabla 57Rutas de distribucion

SISTEMA DE DISTRIBUCION

UNIDADES RUTAS

Norte: Alborada,
Sauces, Zona

Unidad 1 empresarial (Av.
Francisco de Orellana),
Urdesa, Via Daule.

Centro: Zona bancaria,
Unidad 2 Via Samborondén,
Duran

Sur: Floresta, Pradera

Unidad 3 (L 2)
Reparticion de pedidos
Camion grandes en todos los

sectores

Fuente:(SUKER S.A., 2013)
Elaborado por: Autor
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4.11. Promocion

Con el objetivo de promocionar mas a la empresa Suker S.A., sobre los
productos que esta empresa comercializa y distribuye, se empleara la
mezcla de promocién para lograr captar la atencion de los actuales clientes,
como para captar a nuevos clientes, y tener una mayor participacion en el

mercado guayaquilefio.

Figura 44Mezcla promocional

Promocion
de Ventas

Publicidad

Fuerza de Marketing
Ventas Directo

Elaborado por: Autor

411.1. Publicidad

4.11.1.1. OTL

La publicidad se la realizara por medios OTL, (Outthe line), es decir medios
gue estén fuera de la linea de medios convencionales para publicitar. En la
actualidad las redes sociales han significado para muchas empresas
alrededor del mundo una herramienta agil para publicitar, debido a que son
medios con un gran alcance, debido a que muchas personas tienen una red
social por diversos motivos. Las redes sociales con la que contara Suker
S.A. son Facebook, Twitter y Pinterest en las cuales se publicara informacion
acerca de los productos que la empresa comercializa, esto permitird tener un
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mayor contacto con el cliente y poder responder de manera oportuna a sus

inquietudes.

Figura 45Facebook

facebook

I Rediente

| Anuncios #1 Crea un anundo
Juega al bingo gratis!

2 -Bmkuebmwre
BiNgo -

smommtedeiabook*

SukerSA Sumlmstros de oficina dMegusta | | Mensaje % v | PIETENC

personas 53 est 0D * 4 personas estin hablando sobre esto &hgg‘&iw)wm:)mm
Bingo PlaySpace,
Compafis | E Qbit ’
MAE =/ N Emma_d!mm
if] g 57169 deRedes Socales y Soc
/ ' Business... Consultanos
Informacin - Sugerir una edcdn Fotos Me gusta Blenvendo! st
o) Me gusta * AP Guevara e gusts Quit
Yo dedido Ecuador

Dale cic en Me Gusta y
e 41 ekl entérate cimo puedes

[ publicar 3] Foto / video

Iita o s amigns & que ndquen que les qusta esta piging Ver todos .
" 3 ) Me qusta * A Jose Eduardo Real Arelano y 3
Estribe algo.. — : Jose Antonio Rosales Zapata les gusta

m Yo Dedido Eovador,
Meguiar's Ecuador
Meguiar ‘s Ecuadar/1.6,
Invitar
Invitar

Gabsiolor tenenos ocks
Jos roductos para
@M aidadd, br,...

o) Me gusta * A Paul Guevara y 3

Suker SA Suminstros de oficina compar 6 1 foto de Suker SA
Suministros de ofiana
1de 2o @&

'A.‘!‘ MiMi Torres Invitar Pl Ahyy Balthmore les qusta Meguiar's Ecuador,
A ==
— g (e buly beeds and buly
grls? Cick the ke button!
Aubkeac personas Ver todos i
) Me gusta * APkt ahyy Balthmore y 5
Paty Mtz Rob Denis Sanchez les gusts Bully Gl Magazne.

Donde estan en quadalajara?

Elaborado por: Autor

Se usara facebook ya que es la red social con mayor popularidad en
internet, por lo que se creara un fan page que permitir4 acercar a la empresa

con sus clientes actuales y potenciales.
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Tweets

Siguiendo

A--_-..

Seguidores
Favoritos

Listas

_

e T

Sigue a Oficentro

>/

Figura 46Twitter

Buscar Q Tienes cuenta? Iniciar sesion

A

Suker s.a.

@suker_sa
Suke sa es una empresa ecuatoriana, especializada en (tiles de
oficina, comercializamos productos de alta calidad y tecnologia de las
mejores marcas.

N

X

N\

% ! ;r/’ Guayaquil - sukersa.com.ec
7 7
7 . ,
. % a0 39 20 W Seguir
| 7 '
/ WWMWW?WWZWWMW %
/ Registrate //// 7,
' Tweets )
/ /MWWW////IM//Wé
97| rolosyvideos g Sukersa @s /
N - ﬁ,/ wa. sukersa - Aprovecha nuestras Ofertas
/ ! N u % oficentro.com.pe 7
| S n @ é OWly/if2XCKD '
7 Bes ! 7 @ Verfoto /
/ FOEARACAED '; % |
=== . ’ Sukersa .
/ | . lider en el mercado de Utiles de oficina. Brindamos una amplia /
/ | F ' .
A % % gama de productos con los mejores precios y Ia mejor atencion
. 7
. .
. , ‘
/ 7 Sukersa (surer sa tago
/ //K////.//////K///’/////////////[M////////////////A//j & isukersa .
/ Tendencias Globales - Cambiar % ¢ Es bueno o malo permitir el uso de redes sociales en el trabajo?
7 owl linvdmV
7 Z #WishAug21st g
/ Miley Cyrus {/ /
/ / #imvotingliberal é - Sukersa ' ;
#LasBeliebersLaChupan f,Z =& En #sukersa, ofrecemos soluciones para hacer su trabajo en la
#ABCreports % oficina més facil /
% #RIPOneDirection % ow.ly/2Smzb ow.ly/i/2Sndn 7%
Neil Armstrong / (& Ver foto
/// Siria g '//
/ % Labor Day :/4 Sukersa “suker sz
) Assad % wa sukersa
7 . N "Cada uno de nosotros forjamos las cadenas que arrastramos en
/ —
A e T ,é nuestras vidas" {
Z A Abmcian Ristana 17

En twitter se hablara temas relacionados a los productos que comercializa la
empresa, y se mostraran promociones que hara la empresa para los clientes
corporativos. Ademas se mencionaran temas del ambito tecnoldgicos,
siendo tip’s para que los clientes puedan beneficiarse de los mismos, por

ejemplo, mostrar productos como impresoras multifuncion de sistema de

Elaborado por: Autor

tinta continua que son mas econémicas que las impresoras de toner.
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Ademas se creara una cuenta de SUKER S.A. en la red social Pinterest que
permite ademas de publicar imagenes, incluir informacion acerca de las
mismas. A través de esta red social se publicaran las fotografias de los

productos que la empresa comercializa, con la respectiva descripcion de los
mismos.

Figura 47Pinterest

Pinterest -

material de oficina ofertas

| [eee——— Soguir tabler0 19Pmes

Elaborado por: Autor
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4.11.1.2. ATL

En lo que respecta al medio ATL, se prevé utilizar medios impresos debido a
su alcance y la investigacion de mercado reflejo que la mayoria de los
clientes actuales y potenciales ven publicidad de los competidores en
revistas. Por ello se pautara en eldiario EI Universo ya que se considera
como el diario de mayor circulacion. El anuncio aparecera en la seccion Vida
y Estilo, siendo esta seccion la de mayor pautaje los dias viernes, alternando
una semana; el tamafio del anuncio sera de tercio de pagina horizontal full

color en pagina derecha.

Figura 48 Anuncio

S5.4d.

DISTRIBUCION DE DE OFICINA Y

SUKER S.A. OFRECE
PAPEL XEROX 75 GRS. TAMANO:

A4 _JCARTA

-
- OFICIO A3 = gy ‘
_J EXTRA OFICIO _JROLLO 91 X 152.4 MTS. ——

Servicio de Entrega
xerox &)

CDLA. MIRAFLORES CALLE 7MA. # 420 Y BRISAS + PBX: (593-4) 2.203520 + FAX: (593-4) 6003551

WWW.SUKERSA.COM.EC

Elaborado por: Autor
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411.2. Promocion de ventas

Para la promocion de ventas, se empleara estrategias Push y Pull
dependiendo del tipo de cliente corporativo, la cualservira para aumentar la

facturacion de los clientes actuales.

Estrategia: Ponchaditas de Suker

Objetivo: Aumentar el 20% de facturacion de los clientes de medianas

empresas en los meses bajos de ventas, febrero y marzo para el 2015.

Descripcion: Esta promociénconsiste en proporcionar una tarjeta a cada
uno de los clientes de lasmedianasempresas que tengan mayor facturacion
mensual. Por cada $50 dolares en consumos de todas las lineasde
productos acumulan 10 puntos y se les perforara una casilla de su tarjeta, al
finalizar este periodo se realizard un sorteo de una Laptop marca Dell, entre

los clientes que hayan acumulado los 200 puntos.

Figura 49 Tarjeta para ponchaditas

Acumula puntos
y ganate una

estupenda

Por cada $50 délares en tus consumos se perfora
esta tarjeta y acumulas puntos para ganarte un
estupenda laptop DELL de 4GB de RAM, Intel
DualCore i3, 14”, Disco Duro de 600 GB

Perforar aqui:

Elaborado por: Autor
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Estrategia: Sorteo “Mas impresoras con Suker”

Objetivo: Promover 3 veces mas la frecuencia de compra de los clientes

de micro-pequeiias empresas en los meses de julio y agostopara el 2015.

Descripcion: Se establece la promocion “Mas impresoras con Suker”, en
donde se realizaran sorteos de tres impresoras HP multifuncion.Ingresaran
al sorteo los clientes que registren un monto de compra de $600
acumulables en los meses dejulio y agosto, que son meses bajos de ventas.
Las primeras 3 empresas que lleguen al monto de compra mencionado

seran las acreedoras de las impresoras.

Ademas, para promover la recordacion de la empresa Suker, las impresoras
seran entregadas en cajas especiales que contengan la marca Suker, como

recordacion de marca.

Figura50Cajas para impresoras

Elaborado por: Autor
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Estrategia: Promocién “Gana premios por tus referidos”

Objetivo: Captar el 0.02% de empresas en la ciudad de Guayaquil durante
el afio 2015.

Descripcion: Esta promocidén va dirigida para las personas del area de
compras de las empresas micro-pequefias, medianas y grandes que
tenemos como clientes actuales, las cuales deben referir a un cliente nuevo
que compre $600 en suministros de oficina y computacion para acceder a

los premios que se ofrece por la captacion de clientes potenciales.

Figura 51Promocién Referidos

EXCLUSIVO PARA CLIENTES UKER

REFTERANOS A UN AMIGO COMO CLIENTE Y 6ANE FABULOSOS PREMIOS
CONSULTECON SU EJECUTIVO DECUENTA

| pARLANTE DIVOOM

. SPEEDMINDTAB : *

. Practica, Moderna y Dinamica
. % Pantalla multitatil 3
: $Procesador 1.2Ghz
. % MemoriaRAM512
.+ Slot para MicroSD hasta 4Gb

CAMARA VIVITARS.| mp

SFILMAEN HD (1280%720)

SRESOLUCION DE 8.1 MP % Reproduce miisica sin cables.

<»PANTALLA GIRATORIA Bluetooth 2.1

SMICROFONO ANALOGICO < Bateria intema rewgeble,
<»PARLANTES INTEGRADOS hasta 7 horas de reproduccion
SUSB2.0 < Reproduce MP3, (D, iPod

I
|
¥
¥
¥
i

CDLA. MIRAFLORES CALLE 7MA. #420 Y BRISAS - PBX: (593-4) 2-203520

WWW.SUKERSA.COM.EC

Elaborado por: Autor
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4.11.2.1. Material POP
Fundas de despacho
Para resaltar la marca Suker y evitar que se pierda por las marcas de los
productos que la empresa comercializa, se enviaran a elaborar fundas con

los colores y el logotipo de Suker de manera que sean entregadas a los
clientes por las compras que realicen.

Figura 52 Fundas

Sliker

SUNEr S.a.

Elaborado por: Autor
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Calendarios

En el mes de enero se hara la entregard a los clientes actuales y

potenciales, calendarios correspondientes al afio 2015.

En cada mes del calendario se incluiran los diferentes productos de las
diferentes categorias, de esta manera se logrard una recordacion de la

marca de Suker.

Figura 53Calendarios

' ” JCINA Y COMPUTACION
N, DSTRIBUCION DE SUMINISTROS DE OFILCI
o MEJOR PRECIO, CALIDAD Y GARANTIA

Detectora de Dinero Falso Profesional

Elaborado por: Autor
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4.11.3. Fuerza de Ventas

Suker S.A. cuenta con cinco vendedores, cada uno dispone de una cartera
de clientes fijos, los vendedores deben estar pendientes de los
requerimientos de todos los clientes. Como servicio adicional cada vendedor
debe asegurarse antes, durante y después de que el cliente haya efectuado
la compra, que el producto haya llegado en excelente estado, debido a que
esto contard como un servicio personalizado, y el cliente percibira que se le
da importancia lo cual cuenta como una estrategia de fidelizacion de los

clientes.

4.11.3.1. Cursos de Capacitacion

Para mejorar el servicio que ofrece la empresa se plantea el desarrollo de
cursos de capacitacion que durara dos meses, el cual se desarrollara a
principios del 2015 en el mes de enero y a mediados del afio en el mes de
julio, en estos cursos se proporcionara capacitacion al departamento de
ventas acerca de servicio al cliente, fidelizacion, manejo de reclamos y trato

al cliente.

Tabla 58 Detalle de cursos de capacitacion

CURSOS DE CAPACITACION

EMPRESA: ASEC S.A. - ASESORIA Y CAPACITACION EMPRESARIAL

NO

T Obejti
ema elvo Empleados

Tiempo | Costo

Crear conciencia de Servicio en las
personas que tienen trato con el 4 4 Semanas| $400
Cliente.

Fidelizacion y
Servicio al Cliente

Manejode  |Desarrollar habilidades para el manejo
Reclamos y Trato |de clientes molestos e insatisfechos 4 4 Semanas| $ 750
al Cliente para lograr su satisfaccion.

Fuente: (ASEC S.A., 2013)
Elaborado por: Autor

165



También se realizaran capacitaciones internas implementando concursos de
exposicion, donde cada ejecutivo de ventas tendra que estudiar y exponer
sobre una marca de cada linea de producto en el mes de marzo y abril. El
mejor expositor se ganara una lista de utiles escolares como incentivo a su
excelente desempefio y conocimiento de todas las marcas.

Esta capacitacion beneficiar4 a la empresa ya que los ejecutivos de ventas
tendran un conocimiento mas amplio de todas las lineas de los productos
que comercializa la empresa, y asi podran brindar un excelente

asesoramiento a sus clientes.

Tabla 59Concursos de Exposicion

CONCURSOS DE EXPOSICION
Marca Linea de Producto Ejecutivo de Ventas Fecha
Faber Castel Vendedor 1 Lunes 2 de marzo de 2015
Genmes Symitistos de Ofina Viendedor 2 Miercoles 4 de marzo de 2015
Pelkan Vendedor3 | Viernes 6 de marzo de 2015
Bic Vendedor4  Martes 7 de abril de 2015
Hp Vendedor L~ {Lunes 9 de marzo de 2015
Samsung Sumiisto deCompizcin Vendedor? [ Miercoles 11 de marzo de 2015
Xerox Vendedor3 ~ (Viemes 13 de marzo de 2015
Lexmark Vendedord ~ Martes 14 de abril de 2015
Xerox Vendedor1  {Lunes 16 de marzo de 2015
Paperline Papelera n Gener Vendedor2 [ Miercoles 18 de marzo de 2015
Ecologica Vendedor3  {Viemes 20 de marzo de 2015
Navigator Vendedord | Martes 21 de abril de 2015

Elaborado por: Autor
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4.11.3.2. Evidenciafisica

En cuanto a la evidencia fisica se considera como un aspecto fundamental
para el ambiente laboral de los empleados tener un area de trabajo

adecuada para que desempefien de manera correcta las funciones

especifica.

Figura 54 Plano de Suker S.A. actual

R | 7
] ot

Contabilidad

Ventas

Gerencia

Fuente:(SUKER S.A., 2013)
Elaborado por: Autor
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Actualmente la disposicion de las oficinas en la empresa Suker S.A. se
muestra de manera confusa, ya que todas las areas de la oficina se
encuentran en un mismo espacio y esto afecta el clima laboral, debido a que
no hay una distribucion adecuada de las areas como se muestra en la Figura
51.

Con respecto al area de despacho y distribucion, la empresa cuenta dentro
de las instalaciones con una amplia bodega donde tienen todos los
productos que comercializan, ademas cuenta con tres vehiculos y un camion

gue sirven para hacer las entregas de los productos.

Se realizarad adecuaciones a la empresa en el area de la oficina para poder
distribuir de manera correcta los departamentos de la misma, y asi mejorar
el clima laboral y evitar distracciones entre areas de trabajo. Se distribuira la
oficina principal en 4 areas los cuales son: departamento de ventas,
departamento de contabilidad,departamento de bodega y distribucién y

gerencia general.

Tabla 60Detalle de adecuacion de oficinas

ADECUACION DE AREAS
Empresa: ATU INTERNATIONAL
Descripcion N° Areas | Precio | Total
Paneles Movibles 4 $ 360| $ 1,440
Cubiculos 4 $ 280 | % 1,120
Muebles de oficina 2 $ 340| $ 680
Equipo de Computo 2 $ 700 $ 1,400

Fuente:(ATU INTERNATIONAL, 2013)

Elaborado por: Autor

En la siguiente figura se puede observar como quedara la oficina distribuida
en las aéreas necesarias. De esta manera se espera que el clima laboral de
la empresa mejore, asi como el rendimiento y productividad de cada uno de
los empleados de Suker.
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Figura 55 Plano de Suker S.A. mejorado
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n Ventas
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Bodega

Elaborado por: Autor
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4.11.4. Marketing Directo
4.11.4.1. Mailing

En lo que respecta a marketing directo se realizaran mailing el cual es
considerado como una herramienta de comunicacion directa en la que se le
hace llegar al cliente actual mediante la base de datos del sistema y
potencial mediante la guia telefonica, correos electronicos donde incluya

informacion acerca de los productos y de la empresa.

Figura 56Mailing
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Direccién: Cdla. Miraflores Calle 7ma. # 420 y Brisas
PBX: (593-4) 2-203520 _ Fax: (593-4) 6003551 Mail: subersadhotmail.com

v lMPORTADORA EoRer == n’f° sy IMPORTADORA s =-=-

20
#Colores: celeste, beige y negro

CONSULTE PRECIOS ESPECIALES PARA MAYORISTAS ¥ DISTRIBUIODRES
Direccién: Cdla. Miraflores Colle 7ma. # 430 ¥ Britar

GRAPADORA GENMES

> Modelo 5527

> Capacidad: 20 hojas

> Grapa: 2476 y 26/6

iy > Color: azul, beige, verde y negro
SACAGRAPA GENMES

> Modelo
> Par: uv.p. zsrsyu 10
> Color: Ne:

CONSULTE PRECIOS ESPECIALES PARA MAVORISTAS ¥ DISTRIBUIODRES

2 Papel carbén para copias a mano
O Contenido: 500 Hojas
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CONIULTE PRECIOS EIPECIALE: PARA MAVORETAS V DISTRIBUIODRES
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DBX: (593-4) 2203520 Faxc (593-4) 6003551 Malk: sutversa®hotmail.com

PBX: (393-4) 2-30:

Elaborado por: Autor
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4.11.4.2. Aplicacion APP

Figura 57Aplicacion Suker On-line

P

/'ooom

D A

Blenvenido al sistema de pedidcs en linea:
UNILEVER

Tt

Suminitros de Oficina

Nombre:
Categenia

Hojs blanca A4
Papslera

e

Nomee:

Categonia:

Tomesde (D' 50
Computacién

Taw

Nombre:
Categenia

Grapadora 5554

Suministro de Oficin

s

Subtotal  $1780
VAN  § 204
Touk  §1994

SURER $.A. - Mer preci, caid y gz - Ok Miaflores Calle Ton #420 B B y Lindeos
PEOC O4-2203520 FAX: OH-0OSS5] Ersal sbemalBsaberm com e

Elaborado por: Autor

Esta aplicacion permitird que los clientes descarguen la aplicacion en su
celular y podran realizar sus pedidos en linea en cualquier momento y lugar,

en tiempo real.
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4.12. Programacion

Tabla 61 Plan de medios

TWITTER

demx3cem

PRENSA
Viernes/ Seccion Vida | Tercio de pagina
EL UNIVERSO y Estilo/Derecha horizontal (29,6 X 4 $3,851.00 $ 15,404.00
determinada - F/C 16,36)
REDES SOCIALES
OUTLOOK - MAILING Nimero de mails 180 $0.95($ 171.00
FACEBOOK 3cmx 2em 1500 clic $095$ 1,425.00

1,425.00

MATERIAL POP
FUNDAS 5000 40X 5000 $0.08[ § 10000
CAIAS 10)  65X20cm, 10 $1.20[ 1200
TARIETAS (Ponchatitas) 60 8xi0cm, 100 §05($ 2500
CALENDARIOS 1000]  43X30em 1,000 $060[ § 600,00
0BSEQUIOS 3 PROMOCIONES T [T T s $560.00] $ 1,680.00

TOTAL S 21,142.00

Elaborado por: Autor
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4.13. Auditoria del Marketing

Para medir el alcancedelos objetivos planteados del plan de mercadeo, se

desarrollaron indicadores que mostraran los resultados de las estrategias y

acciones a implementar.

En el siguiente cuadro se detalla la forma en la que se realizard la medicion de

los pardmetros para conseguir los objetivos propuestos.

Atencion al
Cliente

Logisticay
Distribucion

Ventas

Marketing

Tabla 62Indicadores de marketing

Tiempo de toma Tiempo Real/
de pedido Tiempo Esperado
Tiempo de Tiempo Real/

entrega Tiempo Esperado

Meta de ventas Ventas Reales/

Ventas
Presupuestadas

Posicionamiento Ventas Empresa/

de la marca Ventas Industria

Elaborado por: Autor

Semanal

Semanal

Mensual

Trimestral

Jefe de
Ventas

Jefe de
Bodega

Vendedores

Gerente
General

Estos indicadores ayudaran a medir las areasdonde se quiere incrementar

ventas, posicionamiento de la marca y mejorar el servicio de entrega y atencion

al cliente y se pretende tomar medidas correctivas, evaluando mediante estos

indicadores la efectividad de las acciones a implementar.
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Para los indicadores donde se busca medir el tiempo de entrega y atencion al
cliente el factor a evaluar sera correspondiente al tiempo en dias que demoren

los distintos departamentos en responder a la solicitud del cliente.

Por lo cual se interpretara de la siguiente manera:

e Si el resultado es igual a 1, se entendera que el proceso ha demorado lo

esperado.

e Si el resultado es mayor a 1, quiere decir que se ha demorado mas de lo

esperado en responder a la solicitud del cliente.

e Si el resultado es menor a 1, se entendera que la entrega del pedido

demora menos del tiempo esperado.

4.14. Conclusion del Capitulo 4: Plan de marketing — Marketing Mix

Dentro del presente capitulo, se han detallado las estrategias del marketing mix
que permitiran dar a conocer en el mercado guayaquilefio a la empresa Suker
S.A., empleando diversas estrategias que asegurardn que cada aplicacion del

marketing generara una mayor rentabilidad para la empresa.

Las acciones incluyen desde mejoras en el personal de la empresa, realizando
capacitaciones para aquellos empleados que tienen contacto directo con el
cliente, mejora en la estructura fisica de la empresa, ya que también se pudo
identificar que al no haber una buena distribucion de areas en la oficina, causa
un ambiente laboral desfavorable, y en los procesos se omitid varios pasos,
debido a que con la implementacion del portal de sistemas de solicitud de

pedidos, donde los mismos usuarios pueden realizar cotizaciones se agiliza
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gran parte de este proceso del cliente, ayudando a que los productos solicitados

por los clientes estén en el tiempo estimado por los mismos.

Las estrategias de venta permitirAn obtener un incremento en los niveles de
ventas ya que se aplican tanto a los meses bajos, como a los meses medios.
Asi mismo, se establece la utilizacion de material POP para lograr una mayor
recordacion de la empresa Suker S.A.

Debido a que dentro del mix de promocién, se incluyen la venta personal se
ofrecera de parte de los vendedores hacia el cliente, un mejor servicio, es decir
que antes, durante, y después de haber efectuado la compra se le dara
seguimiento de los productos vendidos, con el objetivo de que el cliente perciba

gue la empresa se preocupa por los clientes.

En aspectos de marketing directo, la empresa ofrecera consejos de reciclaje de
materiales como el papel, y el cartdn a través de medios OTL como las redes
sociales, asi como emplear cartones reciclados, para entregar las impresoras
gue hayan sido sorteados en la promocion.

Las estrategias y acciones definidas en el plan garantizaran que la empresa dé
a conocer toda la gama de productos que comercializa, asi como para
comunicar que se empleard un nuevo canal de comercializacion On-line, que

ofrecera un servicio agil.

Por ello dentro de este plan de marketing mix, brinda la orientacion para
mantener a los clientes con un buen nivel de fidelizacion hacia la empresa,
como para captar la atencion de nuevos clientes, al emplearse estrategias

actuales.

175



CAPITULO 5

PLANIFICACION FINANCIERA



5.1. Analisis Financiero

Tabla 63 Presupuesto de ventas

PRESUPUESTO DE VENTAS DELANO 1

PRESUPUESTO DE
VENTAS EN DOLARES ENERO | FEBRERO | MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULO | AGOSTO |SEPTIEMBRE| OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICEMBRE | VENTAS DEL ANO
|

Suministros de oficinay
papelerfa

Suministros de computacion |  $9.076,93| S14.173.04 S10527,73| 9946545 $9.9%6,04 $8527,05( $10.92940] 99.487,11f $8.209.27 $8547.90] $10.109,02] $14.116,68) $124.16560
VENTAS TOTALES EN DOLARES| $23.48494( $37.754,50 $3L548,241 $26.543,50| $28,674,80] $24.954,78( $32.64,57) $ 28.862,51 $25.399,96] $26.863,29| $32.245,69| $45.655,49] $364.632,36

Elaborado por: Autor

S14.40801) $23.581,46| 520.00,51| S17.078,15| $18.67877| §16.427,73 $2L.715,17| 1937540 $17.190,70] $18.315,39] $22.136,66| $31.53881 $240.466,76

Para realizar la proyeccidon de ventas del primer afio se realizé una regresion lineal tomando el histérico de ventas de la
empresa de los ultimos 4 afos.

El presupuesto proyectado de las ventas del primer afio es de $364.632,36.
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Tabla 64 Proyeccién de Ventas en 5 afios

Incremento en ventas proyectadas

15%

15%

UNIDADES PROYECTADAS A VENDER EN 5 ANOS

15%

15%

VENTAS PROYECTADAS EN 5 ANOS

UNIDADES X PRECIOS 2014 2015 2016 2017 2018
Suministros de oficina y papeleria| $ 240.466,76 | S 276.536,78 | S 318.017,29 | S 365.719,89 | S 420.577,87
Suministros de computacion 124.165,60 | S 142.790,44 | S 164.209,01 | S 188.840,36 | S 217.166,41

VENTAS TOTALES 364.632,36 | S 419.327,22 | S 482.226,30 | S 554.560,25 | S 637.744,28

Para el afio 2015 se prevé un incremento del 15% en las ventas con la aplicacion de las estrategias de marketing

Elaborado por: Autor

establecidas. Es por ello que el crecimiento total en ventas es de $419.327,22 para el segundo afio.
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PRENSA

Tabla 65 Presupuesto Publicitario

ELUNIVERSO

REDES SOCIALES

Viernes/ Tercio de pagina
Seccion Viday| horizontal (29,6

Estilo

X16,86)

$3.851,00

15.404,00

OUTLOOK - MAILING 24 horas Nimero mails 180 $0,95/ $ 171,00
FACEBOOK 3emx 2cm 1500 clic $0,9| $ 1.425,00
TWITTER 4emx3cem 1500 clic 1.425,00

MATERIAL POP

FUNDAS 40X 60cm. $ 400,00
CAJAS 10| 65X 20cm. 10, $1,20[ $ 12,00
TARJETAS (Ponchaditas) 600  8X10cm. 100 $0,25 $ 25,00
CALENDARIOS 1,000/ 43X 30cm. 1.000 $0,60] $ 600,00
OBSEQUIOS 3PROMOCIONES | sasoo] sasooo] [ | s2s000] 280,00 I sseom[s 16800
TOTAL $ 21.142,00

Elaborado por: Autor

Para el 2015 se invertird $ 21.142,00 como motivo de publicidad. La inversién en publicidad comprende la elaboracion de
anuncios gréficos para la plataforma deSuker S.A., mailing, anuncio en el periddico y promociones de ventas como se

detalla en la tabla de presupuesto publicitario.
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Tabla 66 Estado de resultados

Estado de Resultado

CUENTAS 2014 2015 2016 2017 2018 2019

Ventas 3064.63236 | 419327, 482.226,30 554.560,25 637.744,28 733.405,93
Costo de Venta 8701104 | 230.629,97 265.224.47 305.008,14 350.759,36 403.373,26
Utilidad Brutaen Venta | 127.621,33 | 188.697,25 217.001,84 249.552,11 286.984,93 330.032,67
Gastos Marketing 0,00 21.142,00 241052 23.755,15 25.180,46 26.691,29
(astos Varios 0,00 5.790,00 6.137.40 6.505,64 6.895,% 1.309,74
Utilidad Operativa 127.621,33 | 161.765,25 188.453,9 219.291,32 254,908,438 296.031,64
Utilidad Neta 127.621,33 |  161.765,25 183.453,9 219.291,32 254,908,438 296.031,64

Se realiza un
proyectando 5 afios hasta el 2019 con el incremento en las ventas del 15%, de
acuerdo, a la aplicacion de las estrategias de marketing elaboradas en el

presente proyecto.

Los gastos se definen por las actividades de marketing a realizar en el 2015

Elaborado por: Autor

proyectando los gastos hasta el 2019.
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Tabla 67 Flujo de caja

Flujo de Caja
CUENTAS 2014 2015 2016 2017 2018 2019
Ventas 364.632,36|  419.327,22 482.22630]  554.560,25|  637.744,28 733.405,93
Costo de Venta 237.01,04(  230.629,97 265.224,47 305.008,14 350.759,36 403.373,26
Utilidad Bruta en Venta 127.621,33 188.697,25 217.001,84 249.552,11 286.984,93 330.032,67
Gastos Marketing 0,00 21.142,00 22.410,52 23.755,15 25.180,46 26.691,29
Gastos varios 0,00 5.790,00 6.137,40 6.505,64 6.895,98 7.309,74
Utilidad Operativa 127.621,33| 16176525 188.453,92|  219.291,32  254.908,48 296.031,64
Gastos Financieros 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Utilidad antes Imptos Renta 127.621,33|  161.765,25 18845392  219.291,32|  254.908,48 296.031,64
(+) Gastos de Depreciacion 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(-) Inversiones en Activos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(-) Amortizaciones de Deuda 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(-) Pagos de Impuestos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Flujo Anual 127.621,33|  161.765,25 188.453,92|  219.291,32  254.908,48 296.031,64
Flujo Acumulado 127.621,33|  289.386,58 477.840,49 697.131,81 952.040,29] 1.248.071,93
Elaborado por: Autor
Tabla 68Marketing ROI
Utilidad Bruta - Gastos de Marketing 161,765.25 - 21,142.00 140.623,25
Gastos de Marketing 21.142,00 21.142,00

Elaborado por: Autor

Para el calculo del marketing ROI se toma la utilidad bruta y los gastos de

marketing del 2015 para conocer el retorno de la inversion de ese afo.

Se observa que se genero un resultado positivo por lo que se puede determinar

gue existe una ganancia financiera al realizar la aplicacion de las estrategias de

marketing.
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5.2.  Conclusion del Capitulo 5

Luego de haber efectuado el analisis financiero, se determindé que el
proyecto es factible debido a que se aplicaran las estrategias
mercadoldgicas necesarias, para contribuir a dar a conocer mas a la
empresa con los productos y servicios que ofrece, y asi cumplir con los

objetivos establecidos en el plan de marketing.

Una vez que se hayan aplicado las estrategias mercadoldgicas, se espera
recibir el retorno de la inversion para el 2015, cuyo incremento sera del 15%
en todas las ventas.

Analizando los estados financieros, se pudo observar que el proyecto es
econdémica y financieramente rentable, y esto generara para la empresa
resultados positivos, para asi en un futuro seguir mejorando y adaptandose a
los cambios del mercado.

El andlisis financiero permite comprobar la factibilidad de invertir para asi
hacer que la empresa sea reconocida mas en el mercado y asi pueda

aumentar la cartera de clientes.

El analisis de marketing ROl demuestra que habra un retorno de la inversién
en los gastos de marketing y que el proyecto generara la rentabilidad

esperada.

Con el objetivo de informar hacia los clientes, sobre los productos y el
servicio personalizado que ofrece Suker S.A. para asi poder persuadir y
hacer que los clientes recuerden a la empresa, se ha invertido en publicidad,
y en creacion de la plataforma de pedido on-line.

Suker S.A. puede tener una mayor participacién en el mercado guayaquilefio
si se destaca de la competencia, informando sobre las promociones de los

productos.
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CONCLUSIONES

En base al desarrollo de la investigacién se pudo identificar que la empresa
no cuenta con el reconocimiento esperado a pesar de tener 10 afios de
trayectoria, por lo que se determinaron estrategias que ayudaran a la
captacion de nuevos clientes asi como también lograr posicionamiento y

recordacion de la empresa con los beneficios que ofrece.

La investigacion de mercado determin6é la falta de estrategias
promocionales y comunicacionales, ya que no cuenta con publicidad para
dar a conocer a la empresa a sus clientes actuales y potenciales, por lo que
se implementaron estrategias donde se difundird la amplia cartera de
productos que comercializa la empresa mediante redes sociales, ademas de
disefiar promociones de ventas premiando a los clientes actuales por su
fidelidad y montos de compra y también promociones para captar nuevos

clientes.

Entre los problemas que se pudieron identificar, es la falta de canales de
comercializacién ya que actualmente cuenta con un solo punto de venta y se
desea ampliar este canal mediante la pagina web, dandole funcionalidad a la
misma y sirva como medio por el cual los clientes realizan sus pedidos de
manera mas agil y sin la necesidad de esperar a que su ejecutivo de cuenta
este presente en las oficinas de la empresa para tomar su pedido. También
se implementara una aplicacion para los celulares, donde los clientes podran
descargasela y realizar sus pedidos desde cualquier lugar a través de su

celular.

En cuanto al andlisis financiero se pudo determinar que la aplicacion de las
estrategias de marketing es de poca inversion y financieramente rentable ya
gue se proyecta un incremento en las ventas de los productos y captacion de

nuevos clientes.



RECOMENDACIONES

Con el desarrollo dela propuesta del plan de marketing y después de haber

establecido las conclusiones, se fijan las siguientes recomendaciones:

Se recomienda realizar un estudio de mercado posterior a la
implementacion del plan de marketing para medir los resultados

obtenidos por la aplicacion de la misma.

Una vez posicionada la empresa se sugiere que expanda su distribucion

a nivel nacional para obtener una mayor participacion de mercado.

Se recomienda capacitar a los ejecutivos de ventas periédicamente para
gue tengan conocimiento de toda la cartera de productos, sobretodo en
la linea de computacion, y asi puedan dar un excelente asesoramiento a
sus clientes actuales y potenciales. Es importante que los vendedores
conozcan cada uno de los productos, sus atributos y caracteristicas, que

la empresa comercializa.

Se sugiere realizar estrategias de motivacion para los vendedores para
que estos se identifiquen con la empresa y puedan desempefarse
correctamente en sus funciones de ventas, y de esta manera puedan
captar un mayor numero de clientes, puesto que los vendedores son las
personas que tienen el mayor contacto con los clientes y deben estar
incentivados para transmitir la mejor imagen a los clientes de que la
empresa donde laboran no soélo ofrece beneficios para los clientes

externos sino también para los clientes internos.
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ANEXOS



PROYECCION DE VENTAS 2014

Regresion Lineal

a= 23105,32632
Y= a+bx b= 133,1409497
Y X Y+
ARNO MES Pirce”ta‘e VENTAS Tiempo Tendencia Indice
% Vvtas
Enero 6,41% $ 19.019,30 1 $ 23.238,47 0,82
Febrero 10,32% $ 30.597,77 2 $ 23.371,61 1,31
Marzo 8,63% $_25.586,40 3 $ _ 23.504,75 1,09
Abril 7,27% $ 21.542,87 4 $ _ 23.637,89 0,91
Mayo 7,85% $_ 23.289,02 5 $  23.771,03 0,98
2010 |2unio 6,84% $ 20.281,88 6 $ _ 23.004,17 0,85
Julio 8,95% $_26.550,10 7 $  24.037,31 1,10
Agosto 7,92% $_23.490,22 8 $  24.170,45 0,97
Septiembre 6,98% $_20.686,22 o $  24.303,59 0,85
Octubre 7,38% $ 21.892,69 10 $  24.436,74 0,90
Noviembre 8,87% $_26.296,69 11 $  24.569,88 1,07
Diciembre 12,57% $ 37.257,09 12 $  24.703,02 1,51
Enero 6,41% $ 19.589,88 13 $  24.836,16 0,79
Febrero 10,32% $ 31.515,71 14 $  24.969,30 1,26
Marzo 8,63% $_26.354,00 15 $  25.102,44 1,05
Abril 7,27% $ 22.189,16 16 $ 2523558 0,88
Mayo 7,85% $_23.987,69 17 $ _ 25.368,72 0,95
Junio 6,84% $_20.890,33 18 $ _ 25.501,86 0,82
2011 5o 8,95% $ 27.346,60 19 $  25.635,00 1,07
Agosto 7,92% $ 24.194,93 20 $ 25.768,15 0,94
Septiembre 6,98% $ 21.306,80 21 $  25.901,29 0,82
Octubre 7,38% $ 22.549,48 22 $  26.034,43 0,87
Noviembre 8,87% $ 27.085,59 23 S 26.167,57 1,04
Diciembre 12,57% $ 38.374,80 24 $  26.300,71 1,46
Enero 6,41% $_20.569,37 25 $_ 26.433,85 0,78
Febrero 10,32% $_33.001,49 26 $ _ 26.566,99 1,25
Marzo 8,63% $ 27.671,70 27 $ _ 26.700,13 1,04
Abril 7,27% $_23.2908,62 28 $_ 26.833,27 0,87
Mayo 7,85% $_25.187,07 29 $ _ 26.966,41 0,93
2012 |Junio 6,84% $_ 21.934,85 30 $ _ 27.099,55 0,81
Julio 8,95% $_ 28.713,93 31 $  27.232,70 1,05
Agosto 7,92% $_25.404,68 32 $  27.365,84 0,93
Septiembre 6,98% $ 22.372,14 33 S 27.498,98 0,81
Octubre 7,38% $_ 23.676,95 34 $  27.632,12 0,86
Noviembre 8,87% $_28.439,87 35 $  27.765,26 1,02
Diciembre 12,57% $_40.293,54 36 $ _ 27.898,40 1,44
Enero 6,41% $_22.009,23 37 $_ 28.031,54 0,79
Febrero 10,32% $_35.407,90 38 $  28.164,68 1,26
Marzo 8,63% $ 29.608,71 39 $  28.207,82 1,05
Abril 7,27% $ 24.929,52 20 $__ 28.430,96 0,88
Mayo 7,85% $_26.950,17 21 $ _ 28.564,11 0,94
2013 | Junio 6,84% $_23.470,29 42 $ _ 28.697,25 0,82
Julio 8,95% $_30.723,90 23 $ _ 28.830,39 1,07
Agosto 7,92% $_27.183,00 44 $ _ 28.963,53 0,94
Septiembre 6,98% $_23.938,19 45 $__ 29.096,67 0,82
Octubre 7,38% $_ 25.334,34 26 $_ 29.229,81 0,87
Noviembre 8,87% $_30.430,66 a7 $ _ 29.362,95 1,04
Diciembre 12,57% $_ 43.114,09 28 $ _ 29.496,09 1,46
Enero 6,41% $_23.484,94 29 $_ 29.629,23 0,79
Febrero 10,32% $_37.754,50 50 $  29.762,37 1,27
Marzo 8,63% $ 31.548,24 51 $_ 29.895,51 1,06
Abril 7,27% $_26.543,59 52 $__ 30.028,66 0,88
_ Mayo 7,85% $_28.674,80 53 $_ 30.161,80 0,95
ARO X [Junio 6,84% $_24.954,78 54 $ _ 30.294,94 0,82
2014 [Julio 8,95% $_32.644,57 55 $_ 30.428,08 1,07
Agosto 7,92% $_28.862,51 56 $_ 30.561,22 0,94
Septiembre 6,98% $_25.399,96 57 $__ 30.694,36 0,83
Octubre 7,38% $_26.863,29 58 $__ 30.827,50 0,87
Noviembre 8,87% $_32.245,69 59 $ _ 30.960,64 1,04
Diciembre 12,57% $_45.655,49 60 $ _ 31.093,78 1.47




INDICE

Mes 2010 2011 2012 2013 Afo X 2014
Enero 0,82 0,79 0,78 0,79 0,79
Febrero 1,31 1,26 1,25 1,26 1,27
Marzo 1,09 1,05 1,04 1,05 1,06
Abil 0,91 0,88 0,87 0,88 0,88
Mayo 0,98 0,95 0,93 0,94 0,95
Junio 0,85 0,82 0,81 0,82 0,82
Julio 1,10 1,07 1,05 1,07 1,07
Agosto 0,97 0,94 0,93 0,94 0,94
Septiembre 0,85 0,82 0,81 0,82 0,83
Octubre 0,90 0,87 0,86 0,87 0,87
Noviembre 1,07 1,04 1,02 1,04 1,04
Diciembre 1,51 1,46 1,44 1,46 1,47

ANO VENTAS

2010 296.490,25

2011 305.384,96 $8.894,71 3%
2012 320.654,21 $ 15.269,25 5%
2013 343.100,00 $ 22.445,79 7%
2014 $ 364.632,36 $21.532,36 6%




