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INTRODUCCION

Segun (Acosplasticos, 2009) en todo el mundo, todos los dias, millones de personas
utilizan productos de pléastico. Estos productos son las miles de formas que se puede dar al
plastico durante su proceso de transformacion, que pasa por tres generaciones de industrias.
El origen de toda la cadena del plastico esta en el petréleo. A partir de su proceso de
refinamiento, se obtiene la nafta, entre otros derivados, materia prima basica para las

centrales petroquimicas de primera generacion.

Adicionalmente, segun (Icarito, 2010) la principal caracteristica del plastico es la
capacidad de ser moldeado bajo diversas circunstancias y creado, a partir de la adicion de
moléculas basadas en el carbono para producir otras de gran tamafio, conocidas como
polimeros. Los plasticos se caracterizan por tener excelentes propiedades para el

aislamiento térmico y eléctrico y una buena resistencia a los acidos, alcalis y disolventes.

Por lo anterior, a partir del pléstico se desarrollaron hace muchos afios los envases o
empaques que en la actualidad se conocen con alguna mejora tecnologica y de produccién y
que son utilizados para el envasado de alimentos, bebidas, cosméticos, medicamentos, entre
otros, Estos estan constituidos por materiales poliméricos derivados del petrdleo. Su uso se
ha extendido en muchas aplicaciones debido a las numerosas ventajas que ofrecen, en
particular su disponibilidad a gran escala, relativo, bajo costo de produccion, ligereza, gran
versatilidad y relativamente buenas propiedades de barrera (Arrieta, Peltzer, Garrigos, &
Jiménez, 2011).

En comparacion con los demas materiales, los envases de plastico pueden proveer
propiedades inmejorables: el plastico ofrece transparencia, que permite inspeccionar los
alimentos; facilidad en la portabilidad y el transporte, debido al poco peso del material; y

conveniencia durante el etiquetado, disefio y asignacion de forma.

De otra parte y con el fin de contextualizar al sector tanto a nivel mundial como en
Colombia es importante hacer a continuacion un analisis de lo general a lo particular en

términos de produccion y comercializacion de plésticos y sus derivados:



Segun la Organizacién de Plasticos Europeos (Plastics Europe Association), en

2013. El crecimiento de la industria del plastico tiene un efecto multiplicador en numerosos

sectores importantes de la economia europea. La industria del plastico es un elemento clave

de la innovacién de muchos productos y tecnologias en otros sectores de la economia como

salud, la generacién de energia, la industria aeroespacial, la industria automotriz, el sector

maritimo, la construccién, la electrénica, los envases o textiles.

Segln la misma fuente, existen algunos retos de competitividad global de la

industria europea de plasticos;

Estados Unidos los bajos costos de energia debido a los combustibles no
convencionales. Se espera que la tasa de produccion de gas como fuente de en este
pais pase de un 10% en la actualidad a un 36% en 2035.

Un tercio de los bio-plasticos se producen en América Latina. El acceso a la materia
prima de base bioldgica proporciona oportunidades para la industria bio-plasticos
especialmente en Brasil.

Ademas 67% de las reservas mundiales de petrdleo y el 45% de las reservas
mundiales de gas se encuentran en el Oriente Medio; materias primas que ofrecen
oportunidades para la industria del plastico alli. Por tanto, la integracién hacia
adelante de la industria de transformacién de plasticos esta en curso en este
momento.

En Asia el fuerte crecimiento en el sector con la conversién de plasticos (mas de
22.000 empresas y 4 millones de empleados). Los factores clave son el crecimiento
de la poblacion y el crecimiento de los sectores de fabricacion, como el sector
automotriz.

China es el lider mundial en la produccion y transformacion de plasticos. Bajos
costos de produccion en la conversion de plasticos han disparado las inversiones en

la industria, incluida la fabricacion de maquinaria.

Ahora bien, la produccidn de plasticos crece a nivel mundial y es estable en Europa;

con un crecimiento continuo durante méas de 50 afios, la produccion mundial en 2013, se
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elevo a un 299 millones de toneladas, lo que significa un aumento del 3,9% en comparacion
con 2012. En Europa, la produccién de plastico se estabilizd en 2013 después de la apertura

de 2009, es decir se mantiene en 56 millones de toneladas (Plastics Europe Association).

La misma fuente afirma que en Europa, las aplicaciones de empaque son el sector
de aplicaciones mas grande para la industria del plastico y representan el 39,6% de la

demanda total de los plasticos.

Desde otra perspectiva, revisando la situacion local y de cara a las oportunidades
que depara este nuevo milenio, la industria colombiana de empaques y envases ha

declarado sus principales retos y preocupaciones (Munera, Molina, & Montoya, 2011).

Asi por ejemplo, los empresarios de empaques de plastico encuentran gran
preocupacion en lo que tiene que ver con la fuerte dependencia externa para el
abastecimiento de materias primas, insumos y tecnologia, ademas del hecho de que las
expectativas de crecimiento industrial estan alrededor del 7% para los afios que vienen, lo
cual implica para los empresarios de los empaques ajustar su cadena de abastecimiento a las

dindmicas del mercado interno (Munera, Molina, & Montoya, 2011).

Otra gran preocupacion es que la imagen del plastico como material de empaque
estad asociada a las dificultades de biodegradacion y por tanto, de los costos ambientales que
genera este sector a la sostenibilidad del desarrollo en el nuevo milenio. A todo lo anterior,
se suma la volatilidad en tasas de cambio, que recientemente ha empezado a mostrar
tendencias devaluacionistas amenazando la competitividad precio de la demanda (Munera,
Molina, & Montoya, 2011).

Por su parte, segun (Frost & Sullivan, 2012) el peso liviano y el bajo costo de los
plasticos le esta ayudando a quitarle mercado a los materiales convencionales como el

vidrio, el papel y el metal, en el sector colombiano de envases para alimentos y bebidas.

Segun lo marca (Noriega, y otros, 2011) la globalizacién y los desafios del

desarrollo sostenible, determinantes en toda actividad econdmica, inciden de manera
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significativa en la evolucion de los envases y empaques requeridos para conservar,
transportar y comercializar las méas diversas mercancias a escala nacional e internacional.
Segun la misma fuente, para la industria plastica, importante proveedora de soluciones de
envase y empaque, es éste uno de los principales sectores demandantes. Es asi como del
consumo anual de resinas plasticas en el mundo, 32% a 35% se destina a envases y
empaques, proporcion que supera el 50% en Colombia. En este contexto de retos
permanentes para las empresas locales, se hace necesario analizar los cambios que han
llevado a la situacion actual de los empaques plasticos y explorar las variables que

modelaran el futuro.

Tambien afirman, (Noriega, y otros, 2011) que la mayoria de los empaques que hay
en el mercado Colombiano no son sostenibles y existe una enorme confusion al respecto.
Hay poca conciencia de responsabilidad extendida hasta el post-consumo y se hace
necesaria una reduccion de desperdicios en la cadena total. En un pais como Colombia hay
una alta potencialidad subutilizada para este factor. Existe una restriccion de oferta de
materiales plasticos producidos con biotecnologias aunque se proyecta un rapido
crecimiento de la capacidad instalada que hara que estos materiales cada vez sean mas

competitivos respecto a las alternativas tradicionales.

Adicionalmente, en muchos escenarios empresariales del sector, la toma de
decisiones esta orientada bajo los conceptos de empresas familiares que se ocupan del dia a
dia y adolecen de un plan estratégico a mediano y largo plazo para anticiparse a reconocer
las necesidades del consumidor final. Los tirajes cortos implican para las empresas
colombianas, altos costos, mucho desperdicio, ineficiencia operativa y baja rentabilidad.
Las empresas extranjeras estan vendiendo en Colombia y se ajustan mejor a estas
necesidades. Lo anterior obliga al convertidor a optimizar su linea productiva para que sea

rentable la produccion de lotes cada vez més pequefios (Noriega, y otros, 2011).

Pese a la situacion actual descrita anteriormente, la industria en Colombia 2012
recibié ganancias por USD$677.7 y estima que la cifra ascendera a USD$952.3 en 2016,
segun lo reporto6 (Frost & Sullivan, 2012).
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Segun (Duque Saldarriaga, 2014), es importante definir y aclarar que las actividades
relacionadas con la comercializacion de envases plasticos en Colombia, estan viéndose
afectadas por las grandes empresas fabricantes de estos productos, las cuales centran sus
ventas, especialmente, para las grandes industrias ya que sus pedidos incluyen grandes

volimenes de unidades mensuales.

De alli la importancia que generan en el mercado las comercializadoras de envases y
empaques plasticos, como Duque Saldarriaga y Cia., que es la empresa que soporta esta
investigacion; es una comparfiia pyme que basa su actividad econdmica en la distribucién y
comercializacion de envases plasticos en Colombia, principalmente en la ciudad de Bogota;
es fruto de un esfuerzo familiar y ha logrado posicionarse como una de las mas reconocidas
en el sector y que ofrece sus productos a empresas de diferentes sectores econdmicos,
organizaciones nuevas 0 en crecimiento. Las comercializadoras como Duque Saldarriaga y
Cia., son una mejor opcién en términos de ventas, crédito, distribucion, transporte, procesos
y pagos para los clientes finales, asi como también, se convierten en una ventana u opcion
para las grandes fabricas ya que cuando las pequefias 0 medianas empresas crecen, por
temas de costo / beneficio iran a al productor primario (Duque Saldarriaga, 2014).

Ahora bien, las politicas gubernamentales, sociales y de educacion que se han
normalizado en Colombia, estan promoviendo cada vez mas la creacion de empresas, por
tanto, para estas es mucho mas comodo buscar ventajas o beneficios en las distribuidoras y
comercializadoras de envases plasticos, en cuanto, servicio, precio, logistica, pequefios
volimenes etc., a diferencia de lo que los fabricantes pueden ofrecer como proceso largos y
tiempos de espera muy elevados para la entrega de productos, sumado a que éstas se
protegen y no asumen los posibles riesgos que presentan este segmento de la industria, por
lo anterior, poseen, limitados cupos de crédito y en muchos casos éstos no existen,

generando insatisfaccion en los clientes finales (Noriega, y otros, 2011).

No se puede apartar el hecho que los grandes proveedores de envases y empaques
plasticos suministran el transporte por cantidades denominadas mayores (por ejemplo,

3.000 unidades de envases de 5 galones Unicamente dentro del perimetro urbano) y para las
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gue son consideradas menores no se presta el servicio o se realiza con un sobrecosto para
los clientes, lo que ha ocasionado a las pequefias industrias a trasladarse hasta las plantas
contratando el servicio con particulares y/o lo realizan en vehiculos no apropiados

ocasionando dafios y pérdidas de los envases (Duque Saldarriaga y Cia., S en C, 2014).

De igual manera, con la situacion actual de los plasticos no solamente en Colombia
sino también en el mundo, Duque Saldarriaga y Cia., se enfrenta a una problematica
relacionada con el abastecimiento de materias primas, los insumos y los avances en la
tecnologia que utilizan los fabricantes y que por ende incrementa el costo de los productos
que son ofrecidos al comprador y/o consumidor final. Por tanto, la compafia debe hacer
frente a la situacion econdémica y social tanto mundial como local, con el principal
objetivo, de establecer una base econdmica solida que le permita plantear estrategias de
prospeccion aplicadas al marketing que favorezcan su maduracion como organizacion y

fortalezca su sostenibilidad hacia el futuro.

Teniendo en cuenta lo planteado anteriormente, cabe analizar especialmente para
éste proyecto, como lograr la sostenibilidad econdémica futura de la comercializadora de
envases plasticos Duque Saldarriaga y Cia?; Cuales estrategias de marketing serian las mas
adecuadas para que complementen el plan prospectivo de la compafiia?

Las respuestas a estas inquietudes hacen parte de la justificacion del proyecto de
grado, que basa su desarrollo e implementacién en las problemaéticas evidenciadas y
descritas con antelacion, dado que, Duque Saldarriaga y Cia., pretende la creacion de un
departamento de mercadeo que favorezca, entre otras cosas, estrategias de marketing que le
permitan enfrentar la situacion en el sector en términos de produccion, aumentar sus ventas,
lograr una mayor participacion en el mercado y por supuesto mejorar los niveles de

satisfaccion de sus clientes.

Asi mismo, este proyecto se justifica en funcion de la necesidad de lograr el
futurible o futuro deseado para la compaiiia a la luz de las condiciones actuales que se estan

experimentando en el sector en el cual Duque Saldarriaga y Cia., desarrolla sus actividades.
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Para poder garantizar el cumplimiento de las estrategias, es indispensable, asi
mismo, realizar un analisis de prospeccién estratégica que seguira la comercializadora, el
cual permitira identificar las variables mas relevantes de la compafiia, tanto externas como
internas, con las que se desarrollaran los parametros estratégicos a utilizar para definir el
disefio y también elegir escenarios que permitan alcanzar los objetivos empresariales
propuestos de rentabilidad y penetracion en el mercado, asi como también, la identificacion
de los factores claves de éxito, que seran la pauta para las actuaciones estratégicas

empresariales de manera futura.



15

HIPOTESIS

El analisis prospectivo y las estrategias de marketing definidas para la
comercializadora pyme de envases plasticos Duque Saldarriaga y Cia., no solo permitira la
organizacion interna y el mejoramiento de procesos, sino también, reduciré el impacto de
los factores socio-econdmicos sobre la estabilidad y el crecimiento de la compaiiia

establecido para el afio 2.020.

OBJETIVOS GENERALES Y ESPECIFICOS

Objetivo General
Desarrollar e implementar estrategias de marketing que conduzcan a obtener las

metas de crecimiento que se propongan afio a afio durante un periodo de 5 afios,
bajo el esquema de planeacién en prospectiva para la comercializadora de envases

plasticos Duque Saldarriaga 'y Cia. Sen C.

Obijetivos especificos
a. Analizar el mercado de envases plasticos desde la perspectiva de los accionistas, de

los clientes y/o consumidores finales, asi como, desde el punto de vista de los
competidores.

b. Determinar los factores claves de éxito que favoreceran el plan prospectivo
estratégico de la organizacion.

c. Analizar las fortalezas y debilidades de la comercializadora de envases plasticos asi
como, las amenazas y oportunidades presentes en el sector.

d. Identificar los diferentes escenarios a los cuales se puede enfrentar la compafiia en
el futuro inmediato.

e. Evaluar la posible evolucion de los Factores Criticos de Exito de cara a los
escenarios definidos.

f.  Formular estrategias de marketing, con base, en los resultados de la investigacién de

mercados y de prospeccion realizada.
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MARCO TEORICO

MARCO CONCEPTUAL
1. Prospectivay Estrategias

De acuerdo con lo expuesto por (Reyes, 2011), dada la dindmica constante que
presenta el dmbito empresarial actualmente, es necesario que las directivas de las
organizaciones cuenten con nuevas herramientas de direccion que no solo se alimenten con
datos del pasado, si no que por el contrario, le permitan anticiparse a los problemas que
puedan suceder en el futuro teniendo en cuenta que es posible influir sobre él, para poder

asi disponer de mejores estrategias que aumenten su competitividad en el mercado.

El mismo autor argumenta que una de estas herramientas de direccion es la
prospectiva estratégica, la cual ayuda a explorar diferentes escenarios futuros para poder
anticiparse a las situaciones que puedan presentarse alli, teniendo como base la certeza de
que el futuro esta por hacer y que no es adecuado tomar acciones ya cuando las situaciones
estan dadas (Reyes, 2011).

1.1. Proceso de Prospectiva
Segun (Velasquez, 2012) la prospectiva ha demostrado la importancia de investigar
el futuro, por la sencilla razén de que todos nosotros lo construimos permanentemente.
Investigar y construir el futuro deseado, como individuos y como organizaciones debe ser

una obligacion, desde el punto de vista ético y de responsabilidad social.

El mismo autor plantea que el proceso de la Prospectiva cuenta con dos grandes

fases que son complementarias entre si:

e “La primera es la Exploratoria, en la cual, se trata de conocer, deducir, e inducir
cuales podrian ser los riesgos y oportunidades, aplicando la inteligencia estratégica,
competitiva y de negocios”.

e “La segunda fase Decisional, consiste en pensar y desarrollar las estrategias y
mediante ellas, planificar para llevarlas a la préctica y construir los diferentes

escenarios y sobre todo el escenario deseado”.
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Como lo dijo el economista francés, profesor en el Conservatoire National des Arts
et Métiers, titular de la catedra de prospectiva estratégica, Michel Godet, "La Planeacion
no tiene ningun sentido si no esta vinculada a la accion™. Por dicha razon, Prospectiva y
Planificacion Estratégica se complementan y trabajan permanentemente enlazadas entre si

ayudando a la toma de decisiones y por ende al logro de los objetivos (Godet, 2007).

En conclusion, segln lo plantea (Godet, 2007) la Prospectiva puede ser utilizada
para la identificaciéon de los riesgos y oportunidades respondiendo a las preguntas: ;Qué
debo hacer?, ;Que no debo hacer, pues seria un error o contraproducente?, ;Qué debo tratar
de impedir que ocurra?, ¢Qué debo intentar que ocurra para que se configure el escenario
deseado? y despues de estas : (Qué es lo peor que podria suceder?, ;Que es lo mejor que

podria suceder?.

Lo mas importante es impulsar el desarrollo de una cultura de Planeacion
Estratégica, incentivando actitudes proactivas que exploren las consecuencias de cada

accion u omision en nuestras vidas y en nuestras organizaciones (Velasquez, 2012).

2. Factores Claves de Exito en el Plan Prospectivo
Tal como lo define (Lopez, 2012), “los factores claves de éxito son los elementos
que le permiten a los empresarios alcanzar los objetivos que se han trazado y distinguen a la
empresa de la competencia haciéndola Unica”. EI mismo autor plantea que en los formatos
de plan de negocios aparece la expresion "factores claves de éxito" como un determinante
de qué tan bueno o malo puede resultar un negocio en el largo plazo ya que a través de ellos

se pueden evaluar las competencias reales del negocio.

Para identificar los factores claves de éxito se debe mirar hacia adentro del negocio,
saber cuéles son los procesos o caracteristicas que distinguen su producto o servicio y
cuéles son los que debe dominar a plenitud para crear la ventaja competitiva. Esta
identificacion suele ser facil en la mayoria de los casos en que el producto o servicio es
innovador pero no lo es tanto cuando se entra a un mercado muy competido en el cual la

similitud de los procesos, productos y servicios es alta (Lopez, 2012).
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2.1. Importancia de los Factores Claves de Exito
Segun el estratega de negocios japonés Kenichi Ohmae, “las empresas fracasan
porque no son conscientes de los factores clave del exito”. “Una vez que una empresa
conoce sus FCE (Factor Clave del Exito), puede hacer planes estratégicos para lograr sus
objetivos de negocio”. Cada empresa tiene metas que ayudan a determinar qué tan exitosa
es. Estos son probablemente una combinacién de objetivos cuantitativos y cualitativos, y

deben estar claramente definidos en el plan de negocio de la compafiia (Martin, 2013).

2.2. Objetivos de los Factores Claves de Exito
Segun (Martin, 2013) una empresa debe empezar por determinar sus metas
cuantitativas, los cuales, son hitos financieros se indican en el plan comercial de la
compafiia, y ofrecen una vision a largo plazo de cdmo una empresa planea cumplir con sus
metas financieras en un tiempo establecido. Una empresa también debe tener objetivos
cualitativos, tales como la satisfaccion del cliente, la calidad constante del producto, o una

base de clientes leales.

3. Indicadores de Gestion
Se conoce como indicador de gestién a aquel dato que refleja cuales fueron las
consecuencias de acciones tomadas en el pasado en el marco de una organizacion. La idea
es que estos indicadores sienten las bases para acciones a tomar en el presente y en el futuro
(Camejo, 2012).

Lo que permite un indicador de gestion es determinar si un proyecto o una
organizacion estan siendo exitosos o si estan cumpliendo con los objetivos. El lider de la
organizacion es quien suele establecer los indicadores de gestion, que son utilizados de
manera frecuente para evaluar desempefio y resultados (Camejo, 2012).

¢Por qué medir y para qué?

Si no se mide lo que se hace, no se puede controlar y si no se puede controlar, no se

puede dirigir y si no se puede dirigir no se puede mejorar (Camejo, 2012). La medicion del
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desempefio puede ser definida generalmente, como una serie de acciones orientadas a

medir, evaluar, ajustar y regular las actividades de una empresa.

¢Para qué medir?

Para poder interpretar lo que esta ocurriendo.

Para tomar medidas cuando las variables se salen de los limites establecidos.

Para definir la necesidad de introducir cambios y/o mejoras y poder evaluar sus
consecuencias en el menor tiempo posible.

Para analizar la tendencia historica y apreciar la productividad a través del tiempo.
Para establecer la relacion entre productividad y rentabilidad.

Para direccionar o re-direccionar planes financieros.

Para relacionar la productividad con el nivel salarial.

Para medir la situacion de riesgo de la empresa.

Para proporcionar las bases del desarrollo estratégico y de la mejora focalizada.

Concepto de Marketing

Como idea basica, el marketing consiste en identificar y satisfacer las necesidades

de las personas y de la sociedad (Kotler, Philip; Keller, Kevin, 2006).

Sin embargo, la idea de marketing también ha evolucionado de la mano de Seth

Godin, quién utiliza frases concretas e innovadoras para hablar de como es posible el

marketing hoy en dia:

“Piensa en el mercado mas pequefio concebible y describe un producto que lo
abrume siendo extraordinario”.

“Copia, no de tu industria, de otras”.

“Encuentra cosas que no se hacen en tu industria y hazlas”.

“Hay que ir donde no hay competencia, cuanto mas lejos, mejor”.

“La Unica via hacia un crecimiento saludable es un producto extraordinario”.

“Todo lo que hagas para afiadir valor a tu producto, es marketing”.
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e “Primero hay que encontrar el nicho, después crear el producto, no al revés”.

e “Un ejemplo de buen marketing es aquel que evoluciona su producto, no sus
anuncios”.

e “Laseguridad es un riesgo”.

e “Los criterios de calidad son aburridos. Muy bueno es algo que ocurre dia a dia y

que no vale la pena mencionar”.

En cuanto a la definicién empresarial, Peter Drucker afirma “que el propésito del
marketing es lograr que la venta sea algo superfluo”. “El objetivo del marketing es conocer
y entender tan bien al consumidor que los productos o servicios se ajusten perfectamente a

sus necesidades y se vendan solos”.

5. Importancia del Marketing
El éxito financiero suele depender del talento comercial y del marketing de las
empresas. Los departamentos de finanzas, produccion, contabilidad o cualquier otro no
importarian verdaderamente si no hubiera una demanda suficiente de los productos y
servicios de la empresa que le permita obtener beneficios. Una cosa es inconcebible sin la
otra. (Kotler, Philip; Keller, Kevin, 2006).

Los mis autores afirman que tomar las decisiones adecuadas no siempre es facil.
Los gerentes de marketing no soOlo deben tomar decisiones generales, como las
caracteristicas que debe presentar un nuevo producto, el precio que se debe fijar para el
consumidor, o donde se deben comercializarlos productos y cuanto dinero se debe invertir
en publicidad y ventas, sino también decisiones méas especificas como el color de un nuevo

envase 0 las palabras exactas que apareceran en éste.

La utilidad del marketing se puede aplicar al menos, en 10 rubros: bienes, ser-
vicios, experiencias, eventos, personas, lugares, propiedades, organizaciones, informacion e
ideas (Kotler, Philip; Keller, Kevin, 2006).
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Segun los autores (Kotler, Philip; Armstrong, Gary, 2006), el marketing exige tener

en cuenta para crear las estrategias, los siguientes elementos:

e Necesidades, deseos y demandas.

e Mercado meta, posicionamiento y segmentacion.

e Ofertas y marcas.

e Propuesta de valor y satisfaccion.

e Canales de Marketing: de comunicacion, de distribucion y de servicio.

e Competencia.

e Entorno de Marketing: Entorno funcional, aquellos agentes inmediatos que
participan en la produccion, distribucion y promocion de la oferta y Entono general
compuesto por seis elementos: el entorno demografico, el econémico, el fisico, el

tecnoldgico, el politico-legal y el sociocultural.

6. Planeacion del marketing
En la préactica, el marketing sigue un proceso logico. El proceso de planeacion de
marketing consiste en identificar y analizar oportunidades de negocio, seleccionar los
mercados meta, elaborar estrategias, definir programas y administrar el esfuerzo de
marketing. La figura 2 presenta, a grandes rasgos, un esquema del proceso de marketing y
de las fuerzas que determinan la estrategia de marketing de una empresa.

Entorno
econdmico/
demagréfico

Entorno
fisico/
Intermediarios’ tecnoldgico

de marketing

Competencia Entorno

sociocultural

Entorno
politico/
legal

Figura 1. Proceso de Marketing
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Fuente: Adaptado del texto Direccién de Marketing (2009)

No obstante, las condiciones actuales del planeta exigen cambios en todas nuestras
practicas. En muchos ambitos se ha abogado por un desarrollo sustentable que respete a la
naturaleza (o lo que queda de ella) y olvide cualquier practica que fomente el desperdicio
de nuestros recursos naturales. Incluso la mercadotecnia ha encontrado la manera de unirse
a esta tendencia verde con la creacion del Green Marketing o Marketing Ecoldgico
(Navarrete, 2014).

7. Estrategias de Marketing
Una estrategia de marketing es un metodo por el cual una empresa u otra
organizacion buscan concientizar a los consumidores sobre un mensaje especifico, a
menudo relacionado con un producto o servicio en particular. Las estrategias se componen
de un namero diferente de piezas relacionadas con el disefio y la distribucion del mensaje.
(Wolfe, 2013).

Como lo resefia (Caferri, 2016), para disefiar la estrategia de marketing, se pueden
utilizar cinco (5) instrumentos bésicos, que se deben combinar adecuadamente, con el fin,
de conseguir los objetivos. Kotler y Armstrong, definen la mezcla de marketing como "el
conjunto de herramientas tacticas controlables de marketing que la empresa combina para
producir una respuesta deseada en el mercado meta. La mezcla de marketing incluye todo

lo que la empresa puede hacer para influir en la demanda de su producto”.

Segun Caferri, 2016 “estas herramientas se resumen en las “5 P”. El marketing
identifica las siguientes areas de trabajo o desarrollo que debes considerar para que tu

negocio sea exitoso™:
Producto:

Es el bien fisico, servicio o idea que se ofrece al mercado. El concepto de producto

es algo mas amplio que un objeto en si, ya que puede incorporar el envase, la tapa, la
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presentacion, los servicios anexos como el de post-venta o traslado, garantias, entre otros.

Entre sus funciones en el marketing estan:

e Desarrollo y lanzamiento de nuevos productos, servicios y/o ideas
e Mantenimiento, modificacién o abandono de producto
e Marca e imagen

e Envasey etiquetado
Precio

Es el costo al publico o precio de venta. Es el valor de intercambio del producto,
determinado por la utilidad o la satisfaccion, derivada de la compray el uso o el consumo
del producto. Es uno de los factores claves para la venta de un producto, pero no es el
unico y no es el determinante en la mayoria de los casos. Muchas veces el precio se calcula
como el costo de produccion mas un porcentaje, sin embargo, por lo general el precio lo

decide el mercado. Caracteristicas:

e Se fija mas a corto plazo
e Por el precio, la empresa puede adaptarse rapidamente segun la competencia.

e Es el Unico que genera ingresos, mientras que los demas elementos generan costes
Promocion

Es la publicidad que hagamos para vender el producto, es decir, las formas de
informar y convencer de las bondades de nuestro producto o servicio. Con la promocion se
busca crear en el cliente razones para adquirir un producto que se esta comercializando.

Se husca:

e Comunicar las caracteristicas del producto.
e Comunicar los beneficios del producto.

e Que se recuerde o se compre la marca/producto


http://negocios.about.com/od/Marketing-y-ventas/a/Gu-Ia-Pr-Actica-Para-Entender-El-Mercado-Los-Clientes-Y-Consumidores.htm
http://negocios.about.com/od/Marketing-y-ventas/a/Gu-Ia-Para-Promover-Tu-Negocio-Con-La-Prensa.htm
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Plaza

Es el lugar donde vendemos el producto. Esto puede jugar un rol relevante para el
éxito de nuestro negocio. Una calle con mucho transito de personas es una mejor vitrina
gue un pasaje escondido, por eso es recomendable, antes de abrir un negocio, hacer un
estudio de mercado de la zona. Utilizamos la plaza para conseguir que un producto llegue

al cliente. Cuatro elementos configuran la politica de distribucion:

e Canales de distribucion. Agentes que llevan los productos desde el proveedor hasta
el consumidor.

e Planificacion de la distribucion. Tematica de cémo hacer los productos a los
consumidores y los agentes que intervienen (mayoristas, minoristas)

e Distribucion fisica. Formas de transporte, niveles de stock, almacenes, localizacion
de plantas y agentes utilizados

e Comercializacion. Técnicas y acciones que se llevan a cabo en el punto de venta.

Presentacion, publicidad y la promocion en el punto de venta
Personas

Las personas desempefian un papel imprescindible en la comercializacion de los
servicios. De sus acciones ante los clientes, ya sea de cara al publico o no, dependera un

mayor o menor éxito de la empresa.

La consideracion clave para cuidar este aspecto es la formacion de personal que
facilitara una respuesta eficaz a las necesidades de los clientes y asegurara que todas las

personas de la empresa conozcan la politica de la empresa hacia sus clientes.

Esto tiene que llevar aparejado el desarrollo de una cultura organizacional

orientada hacia el cliente.
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Por otra parte, Kotler nos regala 7 estrategias que considera ganadoras ante estos
nuevos escenarios y a la vista de que los mercados son cada vez mas competitivos, ya que
han sido testadas en diferentes modelos de negocio y que han demostrado que pueden
aportarnos modelos estratégicos a tener en cuenta para implementarlos en el nuestro. Las

estrategias son:

a. Estrategia de bajos cotos

b. Crear una experiencia

c¢. Unica para el consumidor.

d. Reinventar el modelo de negocio.

e. Ofrecer calidad méaxima en el producto.
f. Centrarse en nichos de mercado.

g. Ser innovador

h. Ser el mejor en disefio.

8. Las 5 Fuerzas de Porter — Claves del Exito

Las 5 fuerzas de Porter son esencialmente un gran concepto de los negocios por medio del
cual se pueden maximizar los recursos y superar a la competencia, cualquiera que sea el
giro de la empresa. Segun Porter, si no se cuenta con un plan perfectamente elaborado, no
se puede sobrevivir en el mundo de los negocios de ninguna forma; lo que hace que el
desarrollo de una estrategia competente no solamente sea un mecanismo de supervivencia
sino que ademas también otorga acceso a un puesto importante dentro de una empresa y
acercarte a conseguir todo lo que sofiaste (Las 5 fuerzas de Porter, 2015).

Proveedores

4, Poder de negociacion
de los proveedores

3. Amenaza de los

nuevos entrantes | Competencia
en el mercado

Nuevos

entrantes Sustitutos

2. Rivalidad entre

5. Amenaza de productos
las empresas

sustitutos

1. Poder de negociacion
de los clientes

Clientes




26

8.1. Cuales son las 5 Fuerzas?

Segun el sitio Web “5fuerzasdeporter.com” las cinco fuerzas de describen a continuacion:

a.

Amenaza de la entrada de los nuevos competidores: Es una de las fuerzas mas
famosas y que se usa en la industria para detectar empresas con las mismas
caracteristicas econdmicas o con productos similares en el mercado.

Este tipo de amenazas puedes depender de las barreras de entrada. Hay 6 tipos de
barreras diferentes: la economia de escalas, la diferenciacion, el requerimiento de
capital, el acceso a canales de distribucion o las ventajas de los costos
independientes (Las 5 fuerzas de Porter, 2015).

Poder de negociacion de los proveedores: Proporciona a los proveedores de la
empresa, las herramientas necesarias para poder alcanzar un objetivo.

Poder de negociacion de los clientes. Si el poder de negociacion del cliente es bajo
la industria mas atractiva y aumenta el potencial de ganancias para el proveedor, y
si el poder de negociacion de del cliente es alto la industria es menos atractiva y
disminuye el potencial de ganancias para el vendedor.

Amenaza en tus ingresos por productos sustitutos: En este punto, una empresa
comienza a tener serios problemas cuando los sustitutos de los productos comienzan
a ser reales, eficaces y mas baratos que el que vende la empresa inicial. Esto hace
que dicha empresa tenga que bajar su precio, lo que lleva una reduccion de ingresos
en la empresa.

Rivalidad entre competidores: En este punto se puede competir directamente con
otras empresas de la industria que te dan el mismo producto. Esta rivalidad da como
resultado:
0 Que existan una cantidad de competidores méas grande y que todos estén
equilibrados.
0 Que el crecimiento de la industria sea mucho mas lento.
Que los costos y el almacenamiento sean mas elevados.
0 Que el producto no llegue a los clientes 0 no pueda diferenciar realmente su
utilidad.
o0 Que se tengan que buscar nuevas estrategias con costes mucho mas
elevados.
0 Que el mercado se sature
0 Que existan competidores muy diversos.

o
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MARCO REFERENCIAL

9. Industria del Plastico en Colombia

9.1. Material Plastico

El material plastico es un material por lo comun orgéanico, sintético, que puede ser

ablandado por medio del calor durante alguna etapa de su transformacion, adoptando una
nueva forma, que se conserva de manera permanente o semipermanente. Todos los
plasticos estdn formados por grandes moléculas unidas entre si por grandes fuerzas de
enlace, siendo caracteristica esencial de estos materiales su elevado peso molecular. En
general, el material acabado estd constituido por estas macromoléculas y diferentes
aditivos, como son cargas minerales, colorantes, plastificantes, estabilizantes, agentes

antioxidantes, entre otros (Coxaj, Oscar Felipe, 2008).

9.1.1. Historia de la Industria Plastica

Segun la Enciclopedia del Plastico (IMPI, 1997) el desarrollo de estas sustancias
(plasticos) se inicié en 1860, cuando el fabricante estadounidense de bolas de billar Phelan
and Collander ofrecié una recompensa de 10.000 ddlares a quien consiguiera un sustituto

aceptable del marfil natural.

En el siglo XIX en Londres, Alexander Parkes, habiendo trabajado por algin tiempo
haciendo hule natural, se interes6 en buscar otra sustancia que podia dar resultados
parecidos a los del hule. Asi comenzé a estudiar el nitrato de celulosa y en el afio 1862
desarrolld6 una materia que podia usarse en estado solido o liquido y que era flexible,
resistente al agua, pudiendo ser pigmentado y también ser usado para utensilios y
herramientas. Esto resultd ser el plastico original, el cual tiene actualmente muchas familias
(IMPI, 1997).

Durante las décadas siguientes aparecieron de forma gradual mas tipos de plasticos.
Se inventaron los primeros plasticos totalmente sintéticos: un grupo de plasticos
termoestables o resinas desarrollado hacia 1906 por el quimico estadounidense de origen
belga Leo Hendrik Baekeland, y comercializado con el nombre de baquelita. Entre los

productos desarrollados durante este periodo estan los polimeros naturales alterados, como
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el rayon, fabricado a partir de la celulosa, del nitrato de celulosa o del etanoato de celulosa
(IMPI, 1997).

En 1920 se produjo un acontecimiento que marcaria la pauta en el desarrollo de
materiales plasticos. ElI quimico aleman Hermann Staudinger aventuré6 que éstos se
componian en realidad de moléculas gigantes o macromoléculas. Los esfuerzos dedicados a
probar esta afirmacion iniciaron numerosas investigaciones cientificas que produjeron
enormes avances en esta parte de la quimica. En las décadas de 1920 y 1930 aparecidé un
buen nimero de nuevos productos, como el etanoato de celulosa (llamado originalmente
acetato de celulosa), utilizado en el moldeo de resinas y fibras, y el policloruro de vinilo
(PVC), empleado en tuberias y recubrimientos de vinilo. Uno de los plasticos mas
populares desarrollados durante este periodo es el metacrilato de metilo polimerizado, que
se comercializ6 en Gran Bretafia con la marca de Perspex y con la marca Lucite en Estados
Unidos y que se conoce en espafiol como plexiglas. Este material tiene propiedades opticas
excelentes; puede utilizarse para gafas y lentes, o en el alumbrado publico o publicitario.
Las resinas de poliestireno, comercializadas alrededor de 1937, se caracterizan por su alta
resistencia a la alteracion quimica y mecanica a bajas temperaturas y por su escasa
absorcion de agua. Estas propiedades hacen del poliestireno un material adecuado para
aislamientos y accesorios utilizados a bajas temperaturas, como en instalaciones de

refrigeracion y en aeronaves destinadas a los vuelos a gran altura (IMPI, 1997).

Después de la Segunda Guerra Mundial, la industria de los plasticos logr6 avanzar
bastante al desplazar a la industria del acero. Este gran avance se dio debido a que los
plasticos son una gran coleccién de materiales de muchas funciones: pueden tener las
caracteristicas de la madera, el cuero, el metal o el vidrio, del marfil o resinas naturales y
sus usos son ilimitados. Por otro lado, los plasticos pueden ser hechos de acuerdo con las
necesidades especificas de la produccion, al alterar la formula quimica y la estructura
molecular” (IMPI, 1997).

Segun los mismos autores (IMPI, 1997) en los Gltimos cuarenta afios, nuevos

materiales plasticos con caracteristicas refinadas y tecnologicamente validas han sido
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producidos. Esto se debe al progreso cientifico y al incremento de la colaboracion entre la

industria y la ciencia.

9.2. Resinas Plasticas mas Comunes y sus Principales Aplicaciones
De acuerdo con lo establecido en la Guia Ambiental del Sector de Plasticos

descritas por el Ministerio del Medio Ambiente en Colombia en la Tabla 2 se encuentra la
descripcion de las resinas mas utilizadas en la industria del plastico en Colombia y sus

TABLA No. 2
DESCRIPCION DELA S RESINA S MAS UTILIZADA §

B PET esta constituido de petréleo crudo, gas y aire. Un kio de PET es 84% de petroleo, 23% de derivados liguidos|

POLIETILEN del gas natural y 13% de are. A pariir del petroleo crudo se exirae el paraxileno y se oxida con el aire para dar|
TEREFTALATO (PET) écido tereftaico. El etieno, que se obtiene principaimente a partir de derivados del gas natural, es oxidado con aire]
para formar el etiengicol. La combinacion del acido tereftaico y el etiengic ol produce como resultado el PET.

caracteristicas:

B polietieno se produce a partir del efileno derivado del petréleo o gas natural. El etieno se somete en un reactor af
un proceso de polimerizacion. Este se realiza en presencia de un caialzador, en condiciones de presion |
POLIETILENO temperatura que posiiltan la formacién de polimeros, que en el producto final tienen la forma de granulos,|
(PEAD-PEBD) denominados pellets. Dependiendo de las condiciones del proceso de fabricacion existen variedades de poliefileno|
Las méas conocidas son: e polietieno de alta densidad PEAD y el poliefileno de baja densidad PEBL: de éste Ultimo sef
producen dos fipos: & FEBD convencional y €l PEBD lineal.

B polipropileno es un hidrocarburo que pertenece a la familia de las pololefinas y es producido a través de la|
polimerizacion del propileno (el cuales ungas resultante como subproducto de la industria petroquimic a), utilizandof
cataizadores de tipo Ziegler Natta o Metalocenos para su reaccion. Su estructura molec ular consiste de un grupof
metilo (CH?) unido a un grupovinilo (CH)?- B polipropileno también puede ser copolimerizado con etieno para formar
los copolimeros random (mejor transparencia y brilo) y los copolimeros de mpacto (buena resistencia al impacto af
temperatura ambiente y bajas temperaturas)

POLIPROPILENO (PP)

B poliestireno es &l polimero resuttante de la sintesis organica entre el efieno y el benceno (hidrocarburos derivados|
POLIESTIRENO (PS) del petréleo) para formar el mondmero del estireno que se polimeriza a poliestireno. Los tipos principales de PS son|
el poliestireno uso general y el poliestireno de alto impacto.

B PVC se produce a partir de sal comin y de pefroleo o gas natural. Del pefrdleo se obtiene etieno mediante un|
proceso de craqueo; la sal es disueffa en agua y sometida a electrélisis para separar € cloro presente en ella. El
etileno y el cloro se combinan enfonces para formar el dicloroetiieno, compuesto que se convierte en cloruro de|
vinio monémero mediante un proceso de destilacion. De la poimerizacion del cloruro de vinio se obtiene el PVC en|
su estado de resina virgen. Dependiendo del tipo de proceso utizado, 1as resinas pueden ser de tipo suspension of
emulsién. El PYC se combina con diversos aditivos para formar compuestos de PV Cque incorporan asi una amplial
gama de propiedades.

CLORURO DE
POLIVINILO (PVC)

Tabla 1. Descripcion de las Resinas mas Utilizadas
Fuente: Adaptado de Ministerio de Ambiente, Vivienda y Desarrollo Territorial (2004).

Por otra parte, en la Tabla No. 2 (Ministerio de Ambiente, Vivienda y Desarrollo
Terriotorial, 2004) figura una relacion de los tipos de polimeros mas utilizados y de los

productos que tipicamente se manufacturan con cada uno de ellos:
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TABLA No. 3
APLICASCIONES DE LAS RESINAS MAS UTILIZADAS
APLICACIONES TIPICAS

Polietilen
Tereftalato (PET)

Botellas de gaseosas, agua, aceite y vinos; envases farmacéuticos; tejas; peliculas para el empaque de alimentos;
cuerdas, cintas de grabacion; alfombras; zuncho; rafia; fibras

Polietileno de
alta densidad
(PE-AD)

Tuberias; embalajes y laminas industriales; tanques, bidones, canastas o cubetas para leche, cerveza, refrescos,
transporte de frutas; botellas; recubrimiento de cables; contenedores para transporte; vajilas plasticas; letrinas;
cufietes para pintura; bafieras; cerramientos; juguetes; barreras viales; conos de sefializacion.

Cloruro de
polivinilo PVC - Rigido

PVC-Emulsion

PVC-Hexible

Tuberias y accesorios para sistemas de suministro de agua potable, riego y alcantarillado; ductos, canaletas de
drenaje y bajantes; componentes para la construccion, tales como: perfiles y paneles para revestimientos
exteriores, ventanas, puertas, cielorasos y barandas; tejas y tabletas para pisos; partes de electrodomésticos y
computadores; vallas publicitarias, tarjetas bancarias y otros elementos de artes gréaficas; envases de

alimentos, detergentes y lubricantes; empaques tipo blister.

Papel decorativo para recubrimientos interiores, cueros sintéticos para muebles y calzado, juguetes.

Membranas para impermeabilizacién de suelos o techos, recubrimientos aislantes para cables conductores;
empaques y dispositivos de uso hospitalario (como bolsas para almacenar suero o sangre, equipos para
venoclisis), mangueras para riego, suelas para calzado

Polietileno de
baja densidad
(PE-BD, PE-LBD)

Peliculas para envolver productos, peliculas para uso agricola y de invernadero; laminas adhesivas; botellas y
recipientes varios; tuberfas de irrigaciéon y mangueras de conduccién de agua; bolsas y sacos, tapas, juguetes;
revestimientos; contenedores flexibles.

Polipropileno
(PP)

Pelicula para empaques flexibles, confiteria, pasabocas, bolsa de reempaque, laminaciones, bolsas en general.
Rafia, cuerda industrial, fibra textil, zuncho, muebles plésticos, utensilios domésticos, geotextiles, mallas plasticas,
carcasas de baterias, vasos desechables, vasos plasticos, tarrinas, empaques para detergentes, tuberia, bote-
llas, botellones, jugueteria.

Poliestireno (PS)

Su principal aplicacion es la fabricacion de envases y empaques tanto de uso permanente como de un solo uso|
(desechables). Aplicaciones dirigidas a la industria, como elementos para equipos eléctricos y electrodomésticos;
carcazas; gabinetes interiores; contrapuertas de neveras; estuches para casetes de audio y video. Aplicaciones en

Espumado la industria farmacéutica y accesorios médicos. Jugueteria y recipientes de cosméticos. Elementos en la industria de
Expandido la construccion: encofrados; concretos aligerados: difusores de Iluz; divisiones de bafio; cielorrasos; rejillas
arquitectonicas. Industria Automotriz: articulos escolares y de oficina. Eementos decorativos para el hogar;
publicidad y promocionales.
Otros

*Policarbonato (PC)
« Acrilonitrilo
Butadieno
Estireno (ABS)

« Estireno
Acrilonitrilo(SAN)
* Poliamida (PA)

* Nylon
« Acetatos (POM)

Botellones para agua

Discos compactos

Carcazas para computadores y equipos de tecnologia
Peliculas

Envases para alimentos

Tabla 2: Aplicaciones de las Resinas mas Utilizadas
Fuente: Adaptado de Ministerio de Ambiente, Vivienda y Desarrollo Territorial (2004).
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9.3. Analisis del Sector de Plasticos en Colombia
La economia colombiana evidencia una expansion sostenida del consumo

ocasionado, entre otros factores, por la mejora en el ingreso, la facilidad de acceso al
crédito con favorables tasas de interés, el crecimiento de la poblacién urbana y la

profundizacion del comercio nacional e internacional (Invest in Bogotd, 2013).

Siguiendo con el andlisis del mismo autor, este buen momento econémico por el
que atraviesa el pais ha impulsado el nivel de produccion y consumo de productos
transformados de plasticos. Este resultado se debe a que la industria plastica es trasversal a
diversas industrias, que han mostrado un fuerte dinamismo en los ultimos afios, tales como:
alimentos y bebidas, farmacéutica y cosmética, construccion, agroindustria y automotriz,
entre otros.

Ventas de la industria de plastico en Colombia
(2008 -2012)
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Figura 2. Ventas de Plastico en Colombia
Fuente: Adaptado de la Superintendencia de Sociedades (2013)

9.3.1. Colombia es el Principal Centro de Desarrollo de la Industria.
Segun el portal Invest in Bogota; el pais y su capital poseen un potencial de

crecimiento del mercado colombiano de plastico. Colombia se caracteriza por tener un
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volumen de consumo muy bajo, comparado con paises de similar nivel de desarrollo en la

region

El mismo portal afirma que Bogota, es el principal mercado y centro de produccion
de pléstico de Colombia: Con mas de 200 grandes compaiiias, Bogota y su region
representan mas del 55% de las ventas del sector de plasticos en el pais para el periodo de
2013.

Ademas, por la ubicacion estratégica de Colombia, las empresas del sector de
plastico tienen acceso preferencial a los principales mercados de la regién. También, por la
disponibilidad y calidad de la mano de obra: Bogotd cuenta con una amplia fuerza de

trabajo altamente calificada y a costos competitivos.

9.3.2. Alto Potencial de Crecimiento del Mercado Colombiano de Plastico
Los ingresos del sector en Colombia crecieron a una tasa anual del 6% entre 2008 y

2012, alcanzando en el ultimo afio un valor de mercado cercano a los US$ 3.500 millones
(Invest in Bogota, 2013).

La produccién de plastico ha superado el millon de toneladas anuales, y tiene una
perspectiva muy positiva para los préximos afios debido a que continuaran expandiéndose

las industrias demandantes de materiales plasticos.

Segun Invest in Bogota (2014), los principales sectores que demandan plastico en
Colombia son: envases y empaque (54%), construccion (21%), agricultura (9%) e
institucional (8%) (Acoplasticos.)

Con un consumo anual de 20 kg por habitante, Colombia se caracteriza por tener un
bajo nivel de consumo de plastico comparado con paises de similar nivel de desarrollo en la
region. La brecha es aun mayor si se compara con paises desarrollados donde el plastico ha

sustituido maltiples materiales tradicionales (Invest in Bogota, 2013).

9.3.3. Bogoté es Principal Mercado y Centro de Produccion de Plastico de
Colombia
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Las empresas de alimentos y bebidas ubicadas en Bogotd y la region facturan
anualmente cerca de US$ 10.800 millones, esto representa el 44% de la industria nacional

de alimentos.

En los ultimos afios, la industria cosmética colombiana ha mostrado un crecimiento
anual robusto del 26% (la mayoria de las empresas ubicadas en Bogota). Ademas,
Colombia se posicion6 como el cuarto exportador de cosméticos de América Latina en
2012 con ventas anuales que superaban los US$ 2.000 millones. Bogota es el principal
productor de la industria farmacéutica en Colombia, al concentrar el 71% de las compaiiias
del pais. En el 2012, la facturacion de ésta industria alcanzé los US$ 2.380 millones (Invest
in Bogotd, 2013).

9.3.4. Ubicacion estrategica de Colombia

Igualmente el portal Invest in Bogota, sefiala que las manufacturas colombianas
cuentan con un régimen preferencial arancelario para ingresar al mercado de Argentina,

Brasil y México; y estan exentas de aranceles en Per(, Ecuador, Bolivia y Venezuela.

En 2012, las exportaciones colombianas de plasticos fueron de 152.000 toneladas.
Los principales destinos fueron Estados Unidos, Ecuador, Venezuela y Peru, paises que en
conjunto compraron el 52% de los bienes exportados.

Bogota genera con el 49% de las exportaciones de plastico de Colombia con un
valor de mercado superior a los US$300 millones. Los principales productos exportados

son envases, muebles y materiales para la construccion.
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Exportaciones de groductos de Plasticos
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Figura 3: Exportaciones de Productos Plésticos
Fuente: Adaptado de la Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales de Colombia -
DIAN (2013)

10. Envases y Empaques Plasticos

10.1. Que es envase y sus principales caracteristicas?

Un envase es un producto que puede estar fabricado con una gran cantidad de
materiales y que sirve para contener, proteger, manipular, distribuir y presentar mercancias

en cualquier fase de su proceso productivo, de distribucién o de venta (SENA, 2002).

Los envases plasticos se consideran materiales analogos a la madera, el metal,
petroleos, entre otros, que presentan diferentes caracteristicas agrupadas para su

consideracion, como:
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Fisicas: Peso, masa, volumen, densidad especifica,
indice de absorcion de humedad,
transparencia y color.

Mecanicas: Resistencia a fuerzas de compresion,
traccion, axiales, penetracion, elasticidad,
maleabilidad, memoria.

Quimicas: Reacciones con acidos fuertes o débiles,
con alcalis fuertes o débiles, con solventes,
a la luz |ultravioleta, olor, sabor,
copolimerizacion, toxicidad,
contaminacion.

Eléctricas: Acumulacion  de  cargas  estaticas,
corrientes de  fuga, conductividad,
resistividad.

Térmicas: Calor especifico, velocidad determinada de

combustion propia, autoextinguidad.

Comerciales: Diferentes  costos, facilidades  de
consecucién, de produccién nacional o
importadas, presentacion par kilos, litros,
toneladas, producidos bajo pedido o
inventario.

Tecnoldgicas: Facilidades para proceso, requerimiento de
tecnologias  faciles o  complejas,
instalaciones de infraestructura, energia
requerida, almacenamiento, calidad de
producto.

10.2. Industria de Envases Plasticos en Colombia

Segun (Flérez, 2014) el panorama politico y econdémico de los Gltimos afios ha
impactado de manera importante a la industria de envases plasticos en Colombia,
particularmente al sector de los flexibles. Las compafiias le apuestan al crecimiento a través

de especializacion en aplicaciones y servicio al cliente. Hay campo para fusiones.
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Florez, también afirma que el sector de envases plasticos en Colombia se ha venido
expandiendo en los ultimos afios, aunque el crecimiento se ha desacelerado,
particularmente en el sector de empaques flexibles, debido a coyunturas politicas y
economicas regionales. Sin embargo, las empresas colombianas del sector son optimistas,
reportan buenos resultados, y existe en ellas una tendencia importante hacia la innovacion,
que determinard el crecimiento futuro. Asi mismo, la bisqueda de alternativas correctas
desde el punto de vista ambiental genera pautas para el desarrollo de nuevos empaques, y
existe un campo importante para la expansion a través de fusiones entre empresas

internacionales del sector.

10.2.1. Envases y Empaques: principal renglén de transformacion de plasticos

La industria del empaque en Colombia es el principal renglén de la industria de la
transformacion de plastico. De acuerdo con el Dr. Carlos Alberto Garay, presidente de la
agremiacion sectorial Acoplasticos, las empresas transformadoras de empaques rigidos y
flexibles en Colombia representan 55% del total de productos plasticos consumidos en el
sector. En la figura 7 se observa la distribucién del consumo de resinas plasticas por sector
en Colombia, de acuerdo con cifras de Acoplasticos tomadas entre 2010 y 2012.

H Empaques y envases: para
productos alimenticios,
productos de higiene y
aseo, productos
industriales, lubricantes.

B Construccion: tuberia,
accesorios, pisos, tejas,
perfiles, cables, baneras.

® Institucional /
consumidor: calzado,
cepillos, escobas, articulos
de mesa y cocina,
colchones, muehles,

B Agricultura; pelicula para
invernaderos, acolchados
y telas sombra,
mangueras y tubos.

m Otros: laminas, partes
industriales y para
industria automotriz,
deportes y varios.

Figura 4: Principales Sectores Consumidores de Materias Plasticas en Colombia
Fuente: Acoplasticos (2012)
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Siguiendo la tendencia que se ha venido observando desde hace varios arfios, el
sector de empaques plasticos continda creciendo, aunque la expansion es mas sensible en el
sector de empaque rigido, que en el de empaque flexible. De acuerdo con datos de
Acoplasticos, el sector de empaques rigidos presenta un crecimiento saludable, por encima
de las cifras de expansion de la industria en general, que rondaria 5%, mientras que en el

sector de empaques flexibles las cifras de crecimiento son cercanas a 2% (Florez, 2014).

“El principal factor que ha desacelerado el crecimiento del sector de flexibles ha
sido la entrada al mercado colombiano de empaques fabricados en paises que tienen
condiciones de produccion subsidiadas”, declara el Dr. Garay. No obstante, el sector
contintia en expansion, siendo el segmento de produccion de pelicula de alto espesor el que

ofrece el panorama de crecimiento més saludable (Florez, 2014).

11. Distribuidora y Comercializadora de Envases Plasticos Duque Saldarriaga y Cia.

Esta empresa inicié labores en 2004, como distribuidora y comercializadora de
articulos plasticos, para todo tipo de industria a nivel nacional e internacional. Dispone de
una amplia variedad de envases, que son adquiridos a empresas fabricantes colombianas,
que realizan procesos de manufactura con materia prima de Optima calidad (Duque
Saldarriaga y Cia., S en C, 2014)

11.1. Estructura Organizacional de Duque Saldarriaga y Cia.

Gerente
General
Gerencia de Gerenncia

Revisor Gerencia Gerencia de

Fiscal LEEmEES e Comercial Operciones
Humanos Contabilidad P

p——
Contadars Coordinador Auxiliar de
de Ventas Ventas

Analista Asistente . Auxiliar Recibo Auxiliar de Auxiliar de
Contable Administrativa de Mercancia Bodega Inventarios

Jefe de
Bodega

Figura 5: Organigrama Duque Saldarriaga y Cia.
Fuente: Duque Saldarriaga y Cia., (2015).
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Oferta de Productos y Servicios de Duque Saldarriaga y Cia.

Duque Saldarriaga y Cia., ofrece cerca de 2. 500 referencias de envases y empaques

para diferentes sectores:

Envases Industriales:

Envases y Tanques 4 Lts a 210 Lts

Empaques Multiusos

Articulos de Aseo

Garrafas - 20, 30, 50 y 60 Lts en material original y recuperado (20 Lts con mirilla)
Envases para Pintura - 1 a 5 Galones

Envases Industriales

Envases y Tanques Empaques Multiusos Garrafas Envases para Pintura

Figura 6: Envases Industriales Duque Saldarriaga y Cia 2015.
Fuente: http://www.duquesaldarriaga.com/industriales.html (2015)

Envases para Alimentos

Bombonera Multiusos - Desde 840cm3 a 5000 cm3
Bombonera y Envases - Tapa a Presion desde 2 hasta 30 0z
Envases de vidrio - Desde 3 cm3 a 4 litros (corchos)
Envases en PET — Multiusos

Envases De Conserva

Envases Para Jugos

Condimentos, granos entre otros.

Lacteos, desde 150cm3 a 5000cm3

Envases Para Bebidas

Tarrinas Multiusos

Envases Para Alimentos

Bombonera Multiusos Bombonera y Envases Envases de vidrio Envases en PET

Yoty s, |

VVUVV
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Figura 7: Envases para Alimentos Duque Saldarriaga y Cia 2015.
Fuente: http://www.duquesaldarriaga.com/industriales.html (2015)
Envases para la Industria Farmacéutica

Pastilleros - Jaraberos y Goteros

Envases para liquidos multiusos

Atomizadores - multiusos dispensadores para Gel Jabon y Colapsibles

Vasos Medidores Industriales - desde 50cm3 a 200cm3, resistencia a quimicos y a
altas temperaturas.

Envases Farmacéuticos

Pastilleros Envases Medidores Jaraberos Goteros

Wwss,

Figura 8: Envases Farmacéuticos Duque Saldarriaga y Cia 2015.
Fuente: http://www.duquesaldarriaga.com/industriales.html (2015)

Envases para Cosméticos

e Envases Multiusos para cosméticos y perfumeria splash, ambientadores, cremas
e Envases Institucionales para hoteles, casinos, restaurantes, clinicas
e Envases Cosméticos - para productos cosméticos, gel, cremas, polvos

Envases Cosméticos

Envases Multiusos Envases Institucionales Envases Cosméticos Atomizadores
L}
nal,
id s =
“ l ¥ o w g L ni '
] - - : «
| L’iﬂr iy Al Ieds

Figura 9: Envases Farmacéuticos Duque Saldarriaga y Cia 2015.
Fuente: http://www.duquesaldarriaga.com/industriales.html (2015)

Adicionalmente, cuenta con elementos complementarios que facilitan el uso de los

envases y empaques que comercializa; tales como: tapas, sub-tapas, valvulas dispensadoras
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y atomizadoras, linners, bandas termoencogibles, pistola industrial (sopladora de aire
caliente), tanques y envases de 10 hasta 215 litros con llaves y valvulas dispensadoras,
entre otros.

Finalmente, Duque Saldarriaga basa sus actividades diarias en ofertar sus productos

principalmente a pequefias, medianas y grandes industrias (Duque Saldarriaga, 2014).
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METODOLOGIA

Inicialmente se realizaron una serie de entrevistas y reuniones con los accionistas de
la compafiia, con el fin, de determinar el estado actual de la empresa en términos
financieros, administrativos, comerciales y de mercadeo. Asi mismo, estas reuniones tenian
el objetivo primordial de conocer las metas y/o suefios que los duefios tienen planeados

para ser cumplidos implementando diferentes estrategias en un plazo de 5 afios (2.020).

Posteriormente, se sigui6 la metodologia de prospectiva, como se sabe, este tipo de
metodologia se basa en el planteamiento de supuestos que puedan ayudar a definir
diferentes escenarios de continuidad y/o crecimiento de la empresa Duque Saldarriaga y

Cia., para el afio 2.020.

No obstante, el tipo de investigacion elegido y que sentara las bases para este
trabajo de prospeccion es la investigacion exploratoria que segun (Hernandez R. , 2010),
busca comprender la perspectiva de los participantes, en este caso, funcionarios y clientes
de la compafiia, con el fin, de profundizar sus experiencias, perspectivas, opiniones, es
decir, la forma como ellos perciben subjetivamente la realidad, en este caso su realidad
empresarial. Adicionalmente, es importante aclarar que se elige este tipo de investigacion
ya que es la primera vez que en Duque Saldarriaga y Cia se desarrolla este tipo de estudios

con el grupo especifico que se ha establecido.

El instrumento a utilizar en este tipo de investigacion cualitativa seran las

entrevistas a profundidad partiendo de un muestreo probabilistico dirigidas a:

a. Funcionarios — Duque Saldarriaga y Cia: Los entrevistados seran hombres y
mujeres entre 20 y 50 afos, quienes desempefian diferentes funciones dentro de la
organizacion, en areas de ventas, recursos humanos, bodega, contabilidad, tesoreria

y gerencia.
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b. Clientes: Se determind que la poblacion seran los clientes que se han denominado
clientes corporativos, quiénes con una alta frecuencia se dirigen a la sede principal
de la comercializadora de envases plasticos Duque Saldarriaga y Cia. La unidad de
muestreo es todo cliente corporativo que frecuenta a la comercializadora al menos
una vez por mes.

e Clientes recurrentes de Duque Saldarriaga y Cia.

e Duefios de pequefias y medianas empresas.

Vale la pena indicar en este punto, que existen clientes prospecto que deben ser
tenidos en cuenta al momento de la definicion del modelo futurible. Estos clientes pueden
encontrarse en la bases de datos de empresas pyme de diferentes sectores econémicos en las
Camaras de Comercio de Colombia, asi como también, enfocar la busqueda de laboratorios
farmacéuticos y cosméticos en el pais, compafiias que son las que estan en busqueda

constante de envases plésticos.

Dichas caracteristicas se eligieron a partir del hecho que Duque Saldarriaga y Cia.,
dirige actualmente su oferta de productos y servicios para estos segmentos, clientes finales
de quiénes por su regularidad de visitas y de compra, se pretendia obtener respuestas que
puedan ayudar a enfocar las acciones y estrategias de marketing y lo mas importante los

escenarios futuros para esta empresa familiar.

Por otra parte, teniendo en cuenta lo que dice Roberto Hernandez en su libro de
Metodologia de la Investigacion “La investigacion exploratoria terminara cuando, a partir
de los datos recolectados, adquirimos el suficiente conocimiento como para saber qué
factores son relevantes al problema y cuéles no”. Hasta ese momento, se estd ya en
condiciones de encarar un analisis de la informacion obtenida, de donde surgiran las

conclusiones y recomendaciones sobre la investigacion.

En conclusion, este tipo de investigacion nos hara incursionar en un territorio hasta

ahora desconocido, nuestro conocimiento de Duque y Saldarriaga es por ahora tan
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superficial, que este tipo de aproximacion con los funcionarios y con los clientes, nos
permitird precisar el problema que nos interesa resolver y obtener los resultados que los

acerquen al cumplimiento de los objetivos planteados.

1. Unidad de Analisis

1.1.  Investigacion Exploratoria

Con el fin de lograr definir los escenarios futuros y las estrategias de marketing a
desarrollar e implementar en la comercializadora de envases plasticos Duque Saldarriaga y
Cia.; inicialmente se llevo a cabo una investigacion de tipo exploratorio. El objetivo
principal de la investigacion exploratoria, es proporcionar informacién y comprension del
problema que se enfrenta en la investigacion. Este tipo de investigacion se utiliza en los
casos donde es necesario definir el problema con mas precision, identificar los cursos de
accion pertinentes y obtener informacién adicional antes de que pueda desarrollarse un
enfoque (Malhotra, 2010).

Este tipo de proceso permite al investigador tener elementos valiosos y nuevos datos
gue conduzcan a formular de manera asertiva y precisa las preguntas y respuestas,
identificando los posibles problemas y oportunidades del proyecto en curso. Por otro lado,
también se puede obtener una perspectiva con relacion a las variables que se van a estudiar
en el cuestionario y ficha técnica. Asi mismo, se puede establecer las prioridades de

acuerdo con la importancia del problema (Hernandez R. , 2005).

Profundizando acerca de las herramientas utilizadas en el presente documento, se
puede asegurar que la investigacion exploratoria, segin Hernandez (2005), permite conocer
y profundizar a partir del acercamiento a entrevistados sobre el tema en discusion,
con conocimiento limitado, resolviendo el posible problema identificado, tal y como es el
caso de este estudio, ya que no se encuentran estudios formales en Colombia que describan
el funcionamiento del mercado de empresas comercializadoras de empaques y envases

plasticos, tal como, Duque Saldarriaga y Cia.
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1.2.  Metodologia de Prospectiva
Una vez, realizada las entrevistas a profundidad se iniciara con el principal objetivo

de este proyecto que es la aplicacion de metodologias de prospeccion.

Las metodologias utilizadas para realizar trabajos de prospectiva segin (Rodriquez
Cortezo, 2001) son variadas, pero todas tienen como objeto sistematizar la reflexién
colectiva, que es la base del proceso, y facilitar la consecucion de consensos. Para ello se
apoyan en tres principios: la creatividad, el conocimiento y la interaccion. En el extremo, la
creatividad llevaria a la literatura de ciencia ficcion; el conocimiento, a estudios de
proyeccion de futuro estrictamente cientificos, y la interaccién, a reuniones en régimen de
brainstorming. La combinacion de los tres valores mencionados, sin embargo, permite
desarrollar unos métodos de trabajo que conducen a resultados tan alejados de la ciencia

ficcion como de la extrapolacion cientifica.

Las metodologias mas empleadas en prospectiva son las que se describen
someramente en las lineas que siguen: paneles de expertos, encuestas Delphi, identificacion
de tecnologias criticas y construccion de escenarios. Sin embargo, la primera observacion
que resulta necesario hacer es que, casi siempre, 1o que se utiliza son combinaciones de
estas metodologias. Lo habitual es que la fase preparatoria de una encuesta Delphi la realice
un panel de expertos, y no pocas veces, los resultados de una encuesta de este tipo sirven de
base para un proceso de construccion de escenarios. Asi, una caracteristica de los
responsables de un ejercicio de prospectiva, sobre todo si éste reviste una cierta
complejidad y diversificacion de ambitos tematicos, es la flexibilidad metodoldgica, lo que
siempre ha de ser compatible con el rigor a la hora de aplicar un método concreto
(Rodriquez Cortezo, 2001).

En el caso de esta investigacion se utilizd una metodologia de prospectiva definida

por (Baena, 2014) que recoge los siguientes pasos:

1. Definicidn del DOFA de la compaifiia.
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2. Valoracion del reconocimiento por parte de los grupos de interés (clientes y
funcionarios).

3. Posteriormente, trabajar las fortalezas identificadas en el analisis DOFA, eligiendo
las razones que se hacen de esta eleccién una verdadera fortaleza.

4. Definicion de suefios que se tienen para la compafiia, teniendo en cuenta los
clientes, los empleados, las finanzas y el mercado. Para cada uno de estos suefios se
deben definir ciertos indicadores de gestion que faciliten medir las acciones que se
realizan para lograr cada uno de ellos.

5. ldentificacion de los Factores Claves de Exito (FCE).

6. Determinacion de la evolucion de los FCE en escenarios de éxito o fracaso.

7. Finalmente se determina el Modelo de Prospeccidn con la nueva vision de Duque
Saldarriaga y Cia, teniendo en cuenta los puntos anteriores. EI modelo de
prospectiva establecido para compafiia, tendrd la misma estructura que a

continuacion se describe:

Fortalezas
Por nuestros empleados

. F
Como queremos ser reconocidos? ortaleza 1

on que contamos
y como deseamos
ser vistos?

Por el mercado- clientes- comunidad

* Entérminos de nuestra gente

* Entérminos de nuestros clientes

* Financieros

* Entérminos del mercado- entorno- comunidad

Reflexidn acerca si as fortalezas son Suficientes para lograr los suefios. Que debemos reforzar

3 Nuevo FCE 1 Nuevo FCE 1
a FCE 1 FCE2

[¥)

kS FCE 3 - FCE3

L9 )

3

5 FCE1 FCE1

2 FCE 3 FCE 4

o

= FCE 3 | | FCE 3

La Vision denominado como el SUENO de la empresa, es una declaracion de aspiracion de
la empresa a mediano o largo plazo, es la imagen a futuro de como deseamos que sea la
empresa mas adelante. Este parrafo debe ser motivante, llamar al accion y definir el
futuro deseado

Figura 10: Modelo de Prospeccién.
Fuente: Rubén Baena Pefia - BlogSpot (2015)
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1.3. Metodologia para la Generacion de Estrategias de Marketing
Se utilizé el modelo de las 5 P’s del mercadeo para establecer las estrategias que la

compafiia debe implementar para alcanzar los suefios y metas propuestas :

Las 5 P’s contempladas dentro de la metodologia se describieron en el apartado de

Marco Tedrico, no obstante, son las que se nombran a continuacion:

e Producto
e Precio
e Plaza

e Promocién

e Personas

2. Etapas Metodoldgicas
Las etapas que se siguieron durante la implementacion de las metodologias antes

descritas fueron las siguientes:

Etapa 1: Busqueda y andlisis de informacion y de estudios sectoriales, realizados por
entidades o portales, tales como, Invest in Bogota, Acoplasticos, Catadlogo del Empaque,
entre otros; las cuales aportan cifras historicas sobre el comportamiento del mercado de los
plasticos y de los empaques en los ultimos afios en Colombia. Adicionalmente se buscaron
referencias bibliograficas acerca de las generalidades de la prospeccion aplicada al

marketing.

Etapa 2: Entrevistas a profundidad a funcionarios y clientes de la comercializadora de
envases y empaques plasticos Duque Saldarriaga y Cia., empresa que fundamenta esta
investigacion; los resultados de éstas entrevistas hacen parte de la base para la construccion

de los escenarios futuros de la compariia dentro de la metodologia prospectiva ejecutada.



47

Etapa 3: Aplicacion de la metodologia de prospeccion, con la cual, se definieron

escenarios futuros, estableciendo acciones y estrategias que haran tomar las mejores

decisiones en el presente.

Etapa 4: Andlisis de resultados.

Etapa 5: Edicion del documento.

Etapa 6: Definicion del modelo prospectivo para la comparfiia Duque Saldarriaga y Cia.

Etapa 7: Generacion de Estrategias de Marketing que deben ser implementadas por la

compafia y que se basaron en la estructura de las 5 P’s del marketing y entrega

concluyente de la investigacion,

Etapa 8: Sustentacion del Trabajo Final.

3. Logrosy Limitaciones

Dentro de los logros de esta investigacion se pueden resaltar los siguientes:

Haber conseguido y recopilado toda la informacidn hasta ahora poco estudiada y
con pocas bases sustentadas con estudios concretos y cientificos del sector de los
plasticos, especificamente, del mercado de los envases y empaques plasticos.
Establecer por primera vez para una empresa familiar pyme del sector de los
plasticos, como lo es la distribuidora y comercializadora Duque Saldarriaga y Cia.,
un trabajo de prospeccion, el cual siguié una metodologia establecida clara y que se
ajustaba a las caracteristicas de tamafio, estructura organizacional y mercado de la
empresa; obteniendo los posibles escenarios de sostenibilidad y rentabilidad de la
compaiiia en un lapso de 5 afios.

Se entendio que a través de las entrevistas de profundidad realizadas por un agente
externo a la compafia los funcionarios se sienten tranquilos y expresan de manera

objetiva las ventajas de trabajar en Duque Saldarriaga y Cia y las oportunidades de
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mejora que ellos consideran importantes para generar mayor rentabilidad
perdurabilidad de la empresa.

Dentro de las entrevistas a profundidad se obtuvieron las opiniones de los duefios de
la empresa quiénes orientan alinean su vision personal con las acciones y estrategias
que quieren seguir durante los proximos 5 afios para mantenerse 1o mejor posible en
el escenario de éxito establecido durante esta investigacion.

También a partir de este trabajo de grado y de sus resultados se definieron las
mejores acciones y los procedimientos mas adecuados, que permitieron estructurar
un modelo prospectivo, basado en las acciones administrativas y en las y

oportunidades con las que actualmente cuenta la compafiia.

Por otra parte, algunas de las limitaciones encontradas fueron:

La limitante mas importante fue la recopilacion de datos e informacion relevante
sobre un modelo prospectivo para las industrias pertenecientes al sector de los
plasticos.

Asi mismo, la poca disponibilidad de estadisticas y datos representativos actuales
del sector.

El tiempo disponible por parte de los duefios y los funcionarios en general de la
empresa Duque Saldarriaga y Cia.
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RESULTADOS

1. Resultados de las Entrevistas con los Accionistas
Estas entrevistas se realizaron, con el fin de, determinar la realidad de la empresa en

términos administrativos, operativos y financieros hasta el afio 2015.

Como se explico anteriormente, Duque Saldarriaga y Cia es una empresa familiar
que en 2004 decidié tomar en arriendo una bodega en una zona de Bogota (Paloquemao)
muy central para los clientes a quiénes apostarian a ofrecer todo su portafolio de productos

y que para ese momento en ese sector solo se encontraban dos (2) competidores directos.

De acuerdo con lo expresado por Luis Fernando Duque — Gerente General de la
compafiia, la empresa surgio por una experiencia fallida anterior en la que por problemas
con los socios tuvo que empezar a construir algo nuevo, esta vez al lado de sus hijos. La
idea que para ese entonces tuvo y que es la que aun ha mantenido como modelo de negocio
es la de Distribucion y Comercializacion de Envases Plasticos, que pueden ser utilizados en
diferentes industrias como: Alimentos, Aseo, Industrial, Farmacéuticos y Cosméticos

productos que vende al por mayor y al detal en su almacén de Paloquemao .

Para entender un poco mas el negocio actual de Duque Saldarriaga y Cia y su
entorno se establece a continuacion un analisis de lo conversado con los accionistas pero en

términos del esquema de las 5 Fuerzas de Porter.

1. Clientes:
Los clientes de Duque Saldarriaga y Cia son:
e Segun Carlos Duque — Gerente Comercial de la compaiiia, ““el 70% de los clientes
son duefios de micro y pequefias empresas que tienen un espiritu emprendedor y
que han ido creciendo como empresarios a medida que nosotros tambien hemos

crecido™. “Estas micro y pequefias empresas pertenecen a los sectores a los cuales
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vendemos la mayoria de nuestras referencias: alimentos, aseo e industrial con los
gue manejamos la venta totalmente de contado”.

e EI 30% restante pertenece a empresas medianas y grandes en su mayoria nacionales
con las que se ha pactado una negociacion de forma de pago diferente, el pago con

ellos es a crédito, normalmente a 30 dias con un maximo 45.

De acuerdo con Porter y una de las fuerzas que el ha relacionado con los
compradores - Poder de Negociacion del Cliente, se puede concluir que la mayoria de los
clientes de Duque Saldarriaga y Cia son sensibles al precio, por tanto, el poder de compra

es mayor, auin mas, cuando las compras se realizan en grandes volumenes.

2. Competencia:
Los accionistas ya tienen identificada su competencia directa, se trata de empresas
con el mismo modelo de negocio de Duque Saldarriaga y Cia, es decir, distribuidoras y
comercializadoras de envases plasticos, que se encuentran ubicadas en el mismo sector o
muy cerca a la empresa objeto de estudio, tienen el mismo target de clientes. Los

competidores directos en Bogota son:

ARMOL voa.

Distri @envases

Paloquemao

{
En €l envase se ve la calidad
de su producto.

Calle 18 28A-76
3702092 2012207
la30@distrienvases.com

SAS.
DESDE 1999

Competencia directa a nivel nacional:

L 3
ALMACEN s,
OLOENVASES IS':?;TEE
Medellin Barranquilla

Figura 11: Competencia directa de Duque Saldarriaga y Cia.
Fuente: www.google.com (2016)
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En términos de las 5 Fuerzas de Porter, se puede afirmar que Duque Saldarriaga y
Cia., ha trabajado durante estos afios de operaciones en generar ventajas competitivas para
poder manejar la Rivalidad entre Empresas. Las ventajas generadas fueron descritas por

los accionistas, tal como se describe a continuacion:

e Negociacion con proveedores (fabricantes de envases) obteniendo precios mas bajos
por la compra de grandes volimenes de mercancia, beneficio en precios que se
traslada a los clientes finales.

e Capacidad de almacenamiento de mercancia en las tres sedes que tiene la empresa
en Bogota (Paloquemao, San Victorino y 7 de Agosto), esto genera mayor y mas
rapida oportunidad de respuesta.

e Importacion de aditamentos complementarios a los envases plasticos, como valvulas
dispensadoras / atomizadoras y pistolas industriales (sopladora de aire caliente).

e Cuenta con mayor personal de ventas en los almacenes, ventaja que es identificada

por los clientes, generando asi mayor trafico de clientes finales.

Ahora bien, el negocio de distribucion de envases plasticos para el target definido,
ha logrado que la rivalidad de las empresas se centré mucho mas en una competencia de
precios, por tanto, la comparfiia ha decidido generar otro tipo de estrategias, como las
nombradas anteriormente, de esta manera, quiere convertir el precio como un aspecto

importante pero a la vez secundario frente al servicio y los productos ofrecidos.

3. Nuevos Entrantes:

Uno de las principales preocupaciones de los accionistas esta en torno a la entrada
de nuevos jugadores al mercado, pero son conscientes que en su modelo de negocio como
lo comenta el Gerente General — Luis Fernando Duque, existen ciertas barreras de entrada
que han venido fortaleciendo y que los protegen de las amenazas de nuevos participantes en

el mercado, son las siguientes:
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e Infraestructura: Duque Saldarriaga y Cia cuenta con una amplia zona de
almacenamiento de mercancias en su bodega lo cual le permite manejar mayor
numero de referencias y por supuesto mayor cantidad, de esta manera, ofrece la
primera diferencia no solo con sus competidores directos, sino, con aquellos que
quieren empezar un negocio como estos, que en términos practicos podria ser
“facil” montarlo pero no tanto mantenerlo.

e Economias de Escala: Al tener una gran capacidad de almacenamiento pueden
generar con sus proveedores excelentes negociaciones por compra de grandes
volimenes de envases. Esto no lo podrian hacer facilmente, los “nuevos
entrantes” solo si tuvieran un masculo financiero importante.

e Diferenciacion, Profundidad y Amplitud de Productos: Aqui lo que los
accionistas afirman es que a lo largo de estos casi 15 afios de operaciones ya se
han ganado una identificacion de marca y fidelidad de sus clientes, basados en
su servicio y en la diversidad de referencias. Adicionalmente, con los elementos
complementarios a los envases que son importados generan la diferenciacion en
cuanto a calidad y durabilidad de productos.

e Capital — Inversion: Los accionistas estan convencidos que para poder
sostenerse con el tiempo y para poder entrar a competir con ellos de manera
directa se necesitan recursos financieros altos, que les permita tener una
adecuada infraestructura y puedan generar un relacionamiento estratégico con

los proveedores de envases.

4. Proveedores:

Una de los principales pilares para el desarrollo y el crecimiento de Duque
Saldarriaga y Cia., es el nivel de relacionamiento con sus proveedores, gracias a ellos y a
sus buenas relaciones es que se han convertido en uno de los lideres del mercado en la
distribucion y comercializacion de envases plasticos. Los proveedores mas representativos

para la compafiia son:
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CONTAMOS CON GRAN VARIEDAD
DE PRODUCTOS A 5U DISPOSICION

6lp B EESIET

PLASTICOS TRUHER S.A

POLIMERICA S.A.S. i

para grandes marcas

Figura 12: Proveedores de Duque Saldarriaga y Cia.
Fuente: www.google.com (2016)

Los anteriores son solo los principales proveedores de la compariia con los que
deben generar un potencial muy alto de relacionamiento en términos de negociacion de
precios, productos, formas de pago, capacidad de fabricacion de modelos diferenciadores y

oportunidad de entrega de mercancia.

Los accionistas definen a los proveedores como “Aliados Estratégicos” quienes de

alguna manera siempre influiran en los precios ofertados a los clientes.

5. Sustitutos:

Finalizando el analisis de Duque Saldarriaga y Cia, enmarcado dentro de las 5
Fuerzas de Porter, no se puede dejar a un lado la Amenaza de los Productos Sustitutos.
Efectivamente, como lo afirma el Gerente Comercial — Carlos Duque, *“ el mercado de los
envases y empaques es muy cambiante debido principalmente a la alta competencia y a la

necesidad constante de diferenciarse, siempre y cuando se entregue excelente calidad,
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resistencia, facilidad en la manipulacién y en el almacenamiento. Saben que en el mercado
hay productos sustitutos que satisfacen la misma necesidad que los envases plasticos
suplen. Uno de esos sustitutos, son los envases de vidrio, por lo que han decidido, para
reducir la amenaza que estos podrian generar en sus ventas, volverlos parte de su portafolio.
Para ello estan empezando con la incursién de ciertas referencias que son adquiridos al

fabricante méas grande en Colombia que es Peldar.

Tambien saben que los empaques flexibles se estan convirtiendo en un buen
sustituto, pero esta industria requiere de mucha tecnologia para ser desarrollada y por ende
son sustitutos mas costosos que por ahora no son motivo de preocupacion, principalmente

por el target al cual apunta la compafiia con su portafolio.

Finalmente, junto con los socios se revisaron los Estados Financieros a Noviembre

de 2.015, asi como también el crecimiento en ventas desde el afio 2.012.
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Figura 13: Estados Financieros — Noviembre 2015 — Duque Saldarriaga y Cia.

Fuente: Duque Saldarriaga y Cia
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Figura 14: Estado de Resultados — Noviembre 2015 — Duque Saldarriaga y Cia.

Fuente: Duque Saldarriaga y Cia
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Se puede identificar que es una empresa que aunque al final del ejercicio obtenga

una Utilidad Neta importante, tiene también un alto nivel de endeudamiento, por lo cual, en

es menos autonoma para la toma de decisiones en nuevas inversiones.

Estas Obligaciones Financieras segun lo conversado con el Gerente, se liquidaran en

el primer semestre de 2016, porque entraran recursos por la venta de otra propiedad. Para

los socios es importante esta investigacion, saben que existen muchas falencias en el

manejo operativo y administrativo que quieren subsanar, pero para esto es indispensable

invertir en mejoras, por lo cual, haran las inversiones necesarias para seguir creciendo y

diferenciandose.
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Por otra parte, el Histérico de Ventas muestra que durante 4 afios han crecido

consistentemente, tal como se ve en la siguiente grafica:

Crecimiento en Ventas Duque Saldarriagay Cia
$7.000.000.000

$6.000.000.000

$5.000.000.000 — =

$4.000.000.000

$3.000.000.000

$2.000.000.000

$1.000.000.000

$0
2012 2013 2014 2015

Figura 15: Historico de ventas 2.012 a 2015 — Duque Saldarriaga y Cia.
Fuente: Duque Saldarriaga y Cia

Como se puede observar el crecimiento ha sido constante y en términos del
portafolio de productos, Carlos Duque afirma: “Las ventas siempre son jalonadas por los
sectores de alimentos y de aseo, los envases que mas rotan y mas se venden, son solicitadas
por empresas pertenecientes a estos. Por lo anterior, somos conscientes que son
referencias que no pueden faltar en la bodega. Ahora bien, sabemos que hay algunos
envases que su uso esta destinado para laboratorios farmacéuticos y de cosméticos que no
tienen una alta rotacion, pero que no pueden dejar de vender porque pierden visibilidad

frente al mercado y dan paso al crecimiento y especializacion de la competencia.”

2. Resultados de las Entrevistas a Profundidad

Las entrevistas a profundidad se realizaron con el objetivo de determinar las
ventajas, los beneficios y la propuesta de valor que los clientes y funcionarios de Duque
Saldarriaga y Cia., perciben de la compafia. Asi como también, las oportunidades de

mejora que ellos sugieren que puedan implementarse de cara a fortalecer a la empresa, que
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a su vez se ve afectada por situaciones externas como, la desaceleracion de la economia, el
incremento de impuestos a los empresarios, las politicas internas de competencia, entre
otros aspectos. Cabe recordar aqui que el segmento de mercado al que actualmente Duque
Saldarriaga y Cia esta dirigiendo su oferta son empresas pequefias y medianas, clientes de

estratos 1, 2 y 3 principalmente.

1.1.  Caracteristicas de los Funcionarios Entrevistados
Los entrevistados fueron hombres y mujeres entre 20 y 50 afios, quienes
desempefian diferentes funciones dentro de la organizacién, en areas de ventas, recursos

humanos, bodega, contabilidad, tesoreria'y gerencia.

Se decidid entrevistar a cada una de los empleados de Duque Saldarriaga y Cia.,
porque sus opiniones respecto a las funciones y responsabilidades que cada uno de ellos
desempefia en las areas definidas en su estructura organica, juegan un papel preponderante
en la definicion de las estrategias de marketing enmarcadas dentro del Modelo Prospectivo
definido.

Entrevistando a los funcionarios, la compafiia podria encontrar sugerencias y bases
para mantener los aspectos positivos o fortalezas que deben mantenerse de cara a enfrentar
un futuro con desafios sociales y econdmicos; pero por otro lado, encontrar segun el area
las oportunidades de mejora y/o las falencias internas que segun ellos deben ser mejoradas

para generar acciones conjuntas que hicieran factible el futurible que se buscaba definir.

1.1.1. Informacion Obtenida

La entrevista contenia 7 preguntas, resultados que se describen a continuacion:

a. Como empleado que valor diferencial encuentra usted al pertenecer a esta

compafia?:
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Con esta pregunta esperaba encontrar los beneficios y fortalezas que Duque
Saldarriaga y Cia., ofrece a sus empleados y que ademas éstos fueran facilmente

identificados por los funcionarios, las respuestas fueron:

o0 Brinda seguridad y para mi edad me ha ofrecido mucha estabilidad ya que
en poco tiempo me pensionaré.

0 Lo que mas me gusta es que dan la oportunidad de aprender, porque
muchos aca no tenemos estudios universitarios. Ademdas brindan
estabilidad.

o Para mi como propietario, la compafiia es mi proyecto de vida, me genera
mucha satisfaccion personal dia a dia.

0 La empresa tiene un clima laboral muy familiar y como empelados nos
sentimos a gusto.

0 Es una buena empresa, son muy cumplidos, y es la mas grande de la zona o
sea maneja mas productos que la competencia y mejores precios.

O Buen trato de parte de mis jefes, muy agradecida con la empresa y muy
buena colaboracion de parte de ellos.

0 Que es una empresa seria, que es una empresa cumplida en todo, muy
humanitarios.

o0 Que es una empresa familiar y se nota que es un ambiente laboral excelente.

o Porque es una empresa con valores familiares, el buen trato por medio de

los duefios.

b. CoOmo desearia que los clientes reconocieran a los empleados de Duque Saldarriaga
y Cia?:
Esta pregunta tenia como principal objetivo, identificar el nivel de compromiso que
cada uno de los funcionarios tiene con la compafiia y también conocer su
motivacion frente al cargo que cada uno desempefia, las respuestas fueron las

siguientes:
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Amables, honestos y que buscamos siempre satisfacer sus necesidades.
Atentos, amables, con una muy buena presentacion personal y respetuosos.
Como lo mas importante de la empresa y parte fundamental para satisfacer
sus necesidades.

Desearia que los clientes reconozcan a los empleados como personas
serviciales, atentas que reflejen felicidad.

Como el mejor servicio de la zona.

Por buena atencién, amabilidad y colaboracion.

Personas amables, eficientes, responsables, poder solucionar los problemas
que los clientes tengan con los productos y pedidos.

Por una excelente atencién, el buen estado de lo que vendemos y que
seamos perfeccionistas en todo, siempre enfocados en el cliente.

Me gustaria que los reconocieran por ser una empresa comparierista,

siempre reconocidos por el buen trato.

Como son reconocidos los clientes de Duque Saldarriaga y Cia, con qué

caracteristicas?:

Frente a este pregunta, lo que esperaba es que los mismos funcionarios pudieran

identificar ciertos comportamientos y/o actitudes de los compradores que

regularmente van a la empresa en busca de diferentes productos, de esta manera, se

pueden generar las estrategias de venta enfocadas a obtener mayores ingresos, sino

también a poder establecer mecanismos de fidelizacién de los clientes: Las

respuestas entregadas fueron:

0]

o

Fieles, leales, buscan buena atencion y buscan buenos precios.

Son clientes independientes, empresarios, la mayoria son pequefias
empresas.

Personas y empresas con necesidades especificas, desde independientes a
grandes empresas, estudiantes, amas de casa, emprendedores.

Innovadores y emprendedores.
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80% de los clientes son personas que tienen pequefias empresas y a veces
no tienen claro lo que quieren. El 20% de los clientes son laboratorios que
tienen una idea fija en sus productos y de los cuales no estamos
completamente preparados para atender por sus requerimientos.

Traen referencias o caracteristicas del producto que van a comprar.
Emprendedores, hay unos clientes que se reconocen por ser amables y
otros porque son groseros. Unos son muy cumplidos y otros muy
incumplidos. Y algunos clientes empezaron con nosotros y ya tienen su
propia empresa.

Clientes con empresas 0 con microempresas que nacen con la idea de ser
emprendedores.

Son clientes que les gusta la asesoria de las vendedoras para poder buscar

un envase bonito y econémico para sus productos.

d. Cdémo funcionario de Duque Saldarriaga y Cia. Que valora usted de la competencia

actual de la compafiia?,

Esta es una de las preguntas que mayor relevancia tiene, teniendo en cuanta que lo

que se busca es que los funcionarios puedan describir no solo las fortalezas que

Duque Saldarriaga y Cia., tiene como compafiia, sino también reconocer los puntos

débiles teniendo como referemte a sus competidores, los comentarios que surgieron

fueron los siguientes:

(0]

(0}

Se que tienen transoporte propio para el envio de mercancia.

Tener toda la mercancia que el cliente necesita, brindan otro tipo de
descuentos.

La competencia hace que nuestra compafiia tenga u ofrezaca las mejores
ofertas y mayor surtido de envases plasticos, asi como varios puntos de
venta.

Nos anima a seguir mejorando en todos los aspectos, comerciales,

administrativos, ooperativos, etc.
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0 Que en algunas fechas especiales tienen prioridad con los empleados.

0 Que hacen envios de mercancia sin costo adicional por compras superiores
a $500.000 pesos. Que no trabajan el Sdbado Santo.

0 Que llevan pedidos de $500.000 pesos a los clientes.

0 Que llevan pedidos menores de $600.000. Les hacen recreaciones como
grupo.

0 Puedo deducir que son empresas que tiene espacios mas abiertos, del cual

se puede deducir que tienen un mejor orden.

Estamos en el afio 2.020, describa la situacion de Duque Saldarriaga y Cia.:

Principalmente, lo que se buscaba con esta pregunta era identificar en los
funcionarios si ellos perciben a la compafiia como una empresa fuerte y organizada
que pueda seguir creciendo durante el tiempo establecido para este trabajo y ademas
era prioritario para los socios conocer la opinién de los empleados respecto a como
se ven ellos mismos en el afio 2.020 si continuaran trabajando en Duque Saldarriaga

y Cia. Las respuestas fueron:

0 Mas grande, mas expectativas para los clientes, mejores que la
competencia.

0 Mas organizada en las areas administrativas. Que cada empleado tenga sus
funciones definidas. Que haya mayor agilidad en la atencion.

0 Maés tecnificada, llegdndole a mercados més amplios.

o Como un supermercado del envase.

o Una empresa super conocida, con varias sucursales en diferentes ciudades
del pais.

0 Mas puntos de venta.

0 Que busquen moldes de envases propios de Duque S. Que aumenten las
importaciones de productos mas novedosos. Tener vendedores externos.

Hacer una proyeccién de produccion directa de la empresa.
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o0 La veo como una ORGANIZACION en todas las areas que manejamos y si
eso se logra seria mas competitiva.

o En el afio 2.020 me enfoco en ver a la empresa con mas sucursales en el
pais, con mayor orden, mejoras en la convivencia del mismo personal, gente

activa y comprometida con valores para el desarrollo total de la empresa.

Como funcionario, qué cambios cree que Duque Saldarriaga necesita para ser una

mejor empresa?:

Para los socios de la compafia es importante que los funcionarios se sientan
comprometidos, motivados y con la libertad para expresar sus ideas, opiniones y
sugerencias de como hacer para que la empresa no solo crezca financieramente, sino
también lo haga internamente, en todas sus &reas, por tal razon, se hizo esta

pregunta y las respuestas fueron:

Una persona externa que este pendiente del personal en el area de ventas. Bastante
surtido. Mejorar el proceso de facturacién y de devoluciones.

Organizacion interna, ponerse de acuerdo en una estrategia. Delegar actividades
por parte de los jefes. Procesos definidos.

Preocuparse mucho mas por la satisfaccion del cliente en las actividades diarias,
mejorar la calidad del servicio y ampliar la gama de referencias que se ofrecen a
los clientes.

Mejorar el departamento de facturacion.

Tener capacitaciones para todo el personal. Motivaciones para todo el personal,
incluyendo el administrativo.

Manejando mas envases de linea.

Mantener stock de mercancia, capacitar a los empleados en cuanto a materiales y

tener inventarios al dia.
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o0 Lo digo con base en las quejas de los clientes: Nuevo método de facturacion, y ante

todo, que todos los empleados amemos la empresa y la hagamos parte de nuestras

vidas.

o0 Que la empresa no se enfoque en comprar o tener envases de saldo sino envases de

linea.

Qué aspectos quisiera resaltar sobre el funcionamiento de la empresa y cuéles de

es0s aspectos le gustaria que perduraran en el tiempo?:

Con esta pregunta se queria ahondar en las fortalezas y en las actividades que se

Ilevan a cabo en la compaiiia dia a dia y que generan valor para los funcionarios y

que ellos perciben que son importantes para el constante crecimiento de la empresa.

Los comentarios fueron:

0]

Descuentos a los clientes, que los jefes sigan siendo humanos y que nos den
confianza para realizar nuestras labores diarias.

Valoran a los empleados, que sigan generando procesos de crecimiento y
aprendizaje para todos los funcionarios. Que los jefes sigan preocupados
por mejorar todos los dias, en todas las areas.

Factor humano.

Su interés en las personas.

Que es una empresa muy seria en cuanto a los pagos de los empleados y de
los proveedores.

Que son detallistas y muy cumplidos con el pago.

Que la empresa es muy responsable en todo con sus empleados. Se
preocupa por mantener inventarios y pedidos al dia para los clientes.

Que son muy cumplidos en el pago. Detalles y bonos en los cumpleafios,
permisos y bonificacion a fin de mes.

Su cumplimiento en el pago, el bono de cumpleafios para los trabajadores,

también en navidad y la bonificacion, todo esto para reconocer el trabajo.
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En general sobre las Entrevistas a los funcionarios podemos concluir que sienten
gue estan trabajando en una gran empresa, que ofrece oportunidades para aprender y crecer,
la ven como una empresa consolidada en el sector, no obstante, piensan que para seguir
creciendo deben mejorar muchos procesos internos y tener mas tecnologia tanto para
facilitar los procesos como para tener nuevos modelos de negocio como la venta por

internet.

1.2.  Caracteristicas de los Clientes Entrevistados
Los clientes de Duque Saldarriaga y Cia., que dieron respuesta a la entrevista
realizada fueron duefios de pequefias y medianas empresas y en Su mayoria
emprendedores. Las empresas que contestaron a la entrevista pertenecen a los sectores de:
e Cosméticos
e Farmacéuticos
e Alimentos

e Industrial

1.2.1. Informacion Obtenida
En cuanto a los resultados obtenidos en las entrevistas a profundidad realizadas a los
clientes de la compafiia, se puede concluir lo siguiente, de acuerdo con las preguntas

realizadas:

a. Qué elementos de valor encuentra en Duque Saldarriaga y Cia., respecto a la

competencia u otros proveedores de envases plasticos?

Para el desarrollo de este trabajo y para poder establecer un modelo de prospeccion
para la compafiia era indispensable conocer las opiniones que los clientes tienen al
respecto de los beneficios, bondades y fortalezas que encuentra en la propuesta de
valor que entrega la compafiia, que generar que los clientes prefieran a Duque
Saldarriaga y Cia., por encima de la competencia. Las respuestas entregadas por los

clientes fueron:
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El servicio y la organizacion del area de ventas.
Los precios y la presentacion de los productos

La presentacion de los productos en el almacén.

o O O O

Como muestran los productos en el local, estan muy organizados y de una

forma que uno entiende para que son y hace mas facil que uno elija el que

esta buscando.

o Siempre he venido a comprar aca y me ha ido bien, no quiero cambiar.

o EIl precio de los productos que vengo a buscar me favorece para los
productos que fabrico.

0 La presentacion y la durabilidad de los envases.

o0 La calidad, el precio y que siempre tienen los tamafios de envases que
necesito.

o Eltamafioy la durabilidad o mejor buena calidad de los envases.

o0 La disposicion de los envases en el almacén.

o0 Los disefios de algunas de las referencias de envases son diferentes e

innovadores, especialmente para los emprendedores como yo, que

buscamos diferenciarnos.

b. En su opinion, que productos desearia encontrar en un proveedor de envases

plasticos, que actualmente no encuentre?

Respecto a esta pregunta, a los socios les inquietaba saber que otro tipo de
productos o especificamente que otras referencias de envases plasticos quieren
encontrar los clientes que quizas la compafiia no tenga dentro de sus prioridades por
razones financieras o de rotacion porque podrian ser muy especificas. También se
buscaba saber si los clientes en general se encuentran satisfechos o no con las
referencias de envases que actualmente la compafiia ofrece y si son adecuadas para

el producto final que contendrian. Las respuestas fueron:

0 Siempre encuentro todos los productos que necesito.
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0 Algo que caracteriza a esta empresa es que tienen una gran cantidad de
referencias. No necesito ninguna diferente.
o Todos los encuentro.

Nunca encuentro un envase que es muy parecido al de la Mylanta liquida,

@]

ese me gustaria encontrar.

Nada

Los encuentro todos.

Nada

Tal vez un envase que es para un producto de aseo que es de 150 cc, bajito,

O O O O

que es perfecto para muestras.
Nada

o Formas méas modernas en los envases, mas innovacion.

@]

o0 Mas referencias de envases para maquillaje, de buena calidad,
especialmente para sombras para los 0jos. Y mas envases diferentes para

cremas para el cuerpo.

En su opinion, que servicios complementarios deberia ofrecer esta empresa, que

actualmente no ofrezca?

Con las respuestas entregadas por los clientes se busca direccionar nuevas
estrategias de mercadeo que los acerquen ain mas a la compafiia, para entregarles
maés productos, asi como también, generar nuevos modelos de negocio que tal vez
ellos estan esperando y que aln la compafiia no habia decido implementar. Las

respuestas fueron:

0 Servicio de transporte

o0 Transporte y venta de envases por internet.

o Facilidad de parqueadero para los clientes. Hacer la venta por internet y la
posibilidad de entrega en el domicilio o también poder recoger el pedido en

el punto de venta.
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Mejorar el servicio de entrega de envases, actualmente es muy demorado,
mejora dicho es pésimo.

La posibilidad de compra de envases por medio de la pagina web de la
empresa.

Transporte — domicilio.

Venta por internet.

Implementar los domicilios, aqui es muy dificil parquear.

Domicilios y venta por internet, la entrega de productos cuando uno viene se
demora mucho, prefiero pedir desde mi trabajo y espero que llegue.

Venta por internet.

Me gustaria mucho que hubiera transporte si uno lo necesitara. Ademas
deberian dar mejor asesoria en las referencias que uno necesita. Deberian dar

la posibilidad de personalizar los envases.

d. Qué palabras usaria usted HOY para definir a la empresa Duque Saldarriaga y Cia?

O O 0O 0O 0o 0O o o o o o

Organizada

Buena, surtida

Excelencia, buen servicio, calidad

Variedad

Demora (tiempo de entrega), grande, personal sin buen servicio, variedad.
Empresa grande, buen futuro, buenos empleados.

Es una empresa excelente.

Buena empresa

Organizada

Variedad

Innovadores frente a la competencia, ofrecen facilidad para todas las

pymes.
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e. Si mafiana volviera a realizar una compra en Duque Saldarriaga y Cia., que aspectos

cambiaria usted en la compafiia?

La compafiia esta enfocada en mejorar dia a dia y las opiniones de los clientes de
cdmo se podria prestar un mejor servicio son muy validas para poder establecer las
estrategias encaminadas a cumplir este objetivo. Los comentarios de los clientes al

respecto de esta pregunta fueron:

0 Que tuvieran todas las referencias.

o Mantener los productos que son lanzamiento, no cambiarlos tan facilmente.
También la inexperiencia de algunas vendedoras, eso hace perder tiempo.

o La limpieza del local y que siempre haya inventario de todas las referencias,
muchas veces uno no encuentra lo que mas necesita.

o El ambiente, el sonido.

o

Atencion inmediata, capacitacion en ventas para el personal y la
amabilidad de algunas vendedoras.

Nada

Tiempo de entrega

Tiempo de entrega de los pedidos y también la asesoria.

O O O O

El tiempo de entrega de los pedidos, realmente es muy demorado. Mejorar la
atencion al cliente.

0 Laentrega es muy lenta, no son eficientes.

f.  Qué cosas no cambiaria?

Los clientes entregaron las siguientes respuestas:

o La atencién

o El surtido que tienen.

o El servicio de las vendedoras.
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La variedad y el local, es muy amplio y agradable.
Nada, no hay nada que nos apegue a esta compafiia.
Los precios.

Todo esta bien.

La variedad de referencias y la calidad.

La amabilidad y la atencion.

La ubicacién

O O O 0O o o o o

El sistema de servicio.

Como conclusion general de las Entrevistas a Profundidad, se puede afirmar que
tanto clientes como empleados, coinciden en que Duque Saldarriaga y Cia., es una empresa,
fuerte, consolidada, que ofrece una gran variedad de productos y en general buen servicio.
No obstante, ambas partes consideran que hay varias oportunidades de mejora que se
pueden resumir en: Mayor disponibilidad de inventarios de cada una de las referencias a la
venta, incluir servicios de valor agregado (transporte y ventas por internet) y capacitaciones
a los empleados (vendedoras). Los empleados especificamente consideran que es necesario
organizar y definir mejor los procesos y las estrategias internas y que estén todos alineados
sobre ellos para conseguir los resultados de rentabilidad que esperan los duefios. Es
evidente que existe una correlacion entre las respuestas de funcionarios y clientes, que
evidencian oportunidades de mejora en la estructura interna de la compaiiia, oportunidades
que seran transformadas junto con el andlisis prospectivo en estrategias y acciones que

soporten el cumplimiento de los objetivos de este trabajo.

3. Resultados de la Metodologia de Prospeccion
Esta metodologia junto con los resultados de las entrevistas a profundidad buscaba
la obtencion de un Modelo Final de Prospeccidn para la empresa Duque Saldarriaga y Cia.,

en un horizonte de tiempo de 5 afios (2.020).
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Cabe aclarar que la compafia nunca ha llevado a cabo el desarrollo de un Plan
Estratégico, en el cual, se deban definir ciertos objetivos o suefios empresariales que se
alimenten de acciones que puedan ser medibles, acciones que les ayuden a cumplir las
metas empresariales, especialmente las de crecimiento econdomico, ya que de éste se

desprende el fortalecimiento de todas las areas.

Por lo anterior, fueron necesarias para poder establecer un Modelo de Prospeccion
inicial, varias reuniones con los accionistas, quienes determinaron los suefios 0 escenarios

futuros que quieren empezar a gestar desde el presente.

Por consiguiente, los hallazgos y definiciones en cada etapa de la metodologia

prospectiva que se siguio se describen a continuacion:

ETAPAO
Se definio el negocio en términos de la oferta de productos / servicios que ofrece
Duque Saldarriaga y Cia., identificando el entorno en el cual este negocio basa sus

actividades y describiendo sus competidores y sustitutos:

3

\A\r

{
!
IIII

Comercializadora de envases plasticos para pequefias empresas y medianas empresas

colombianas.

Competencia: Fabricas de plasticos y otras comercializadoras.
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Sustitutos: Cajas de cartén (empaques rigidos, plegadizas), empaques flexibles (bolsas
doypack) y envases de vidrio.

ETAPA1

En esta etapa y como punto de partida para la realizacion del modelo de prospeccion
se definio el DOFA. Este analisis, lo realizaron los socios de la empresa, en reuniones
semanales, con el objetivo de tener una base o primera aproximacion que pudiera a portar
mas luces para la generacion del Modelo Prospectivo base de este trabajo de grado. Se
realizd la evaluacion de cada uno de los componentes de esta matriz y se evalud junto con
los duefios de la compafiia la Magnitud y el Impacto de cada uno de los elementos dentro

del funcionamiento actual de la organizacion.

Fortalezas

1. Imagen de confianza con proveedores 3 1
y clientes. 2 5

2. Ubicacion geografica (varias sedes a
nivel nacional). 6

MEDIA
3. Diversidady disponibilidad de

productos.

ocH-20>»=<

4. Interésde la familia en las
inversiones para el futuro de la BAJA
empresa.

5. Posicionamiento en el mercado. BAJA MEDIA ALTA

6. Medios de pago amplios. IMPACTO

7. Precios competitivos en productos
importados.

Figura 16: Andlisis DOFA - Fortalezas - Duque Saldarriaga y Cia 2015.
Fuente: Elaboracién Propia (2015)



Debilidades

7
2
3
1 a 6
8 5
BAJA MEDIA ALTA
IMPACTO

ALTA

MEDIA

BAJA

ocH-260r»=

1. Tamafio de los locales (infraestructura).
2. Localesen arriendo.

3. Cargos y funciones no definidos.

4. Demora en los procesos.

5. Altarotacion de personal.

6. Personal poco capacitado.

7. No se cuenta con suficiente capital de trabajo
para hacer nuevos negocios.

8. Faltaformacion administrativa de la alta
gerencia.

Figura 17: Analisis DOFA - Debilidades Duque Saldarriaga y Cia 2015.
Fuente: Elaboracion Propia (2015)

Amenazas

Pérdida del local.

Competenciade un
proveedor con musculo
financiero o multinacional.

Amenaza Sindical.

Aumento costo de materias
primas.

Cambio en las divisas
(importaciones de productos
diferenciadores).

BAJA

1 ALTA

M

A

MEDIA N

" N

I

T

u

BAJA 2

3
MEDIA | ALTA
IMPACTO
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Figura 18: Andlisis DOFA — Amenazas - Duque Saldarriaga y Cia 2015.
Fuente: Elaboracion Propia (2015)

Oportunidades

1 4 ALTA
1. Crecimientoa nivel local y nacional.

23 M
A
G 2. Importaciones de nuevos
MEDIA ':‘ productos.
T . e
u 3. Ampliacion red de distribucion.
BAJA P
4, Desarrollo de nuevos canales de
venta (internet).
BAJA MEDIA ALTA

IMPACTO

Figura 19: Andlisis DOFA Oportunidades - Duque Saldarriaga y Cia 2015.
Fuente: Elaboracién Propia (2015)
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ETAPA 2

Posteriormente, se realiz6 la Valoracion del Reconocimiento, en donde, se identifico
la “impronta” que Duque Saldarriaga y Cia.,desea imprimir en los grupos de interés; en
otras palabras, como desea ser reconocida la empresa por los empleados de la misma

compafiia y que se espera del reconocimiento que los clientes o el mercado tengan sobre

esta marca.
Los empleados esperan que sea una empresa estable, seria,
responsable, que de oportunidades, que siga siendo una
«escuela»
Como gueremos ser reconocidos?
Los clientes esperan que se una empresa confiable, con productos de
calidad, que haya variedad, buen servicio, precios competitivos y
servicios agregados
El mercado también espera de la empresa, variedad, calidad, seriedad
en los pagos, que haya oportunidad de respuesta, varias sedes
Figura 20: \ Valoracién del
i Como queremos ser reconocidos?
Reconocimiento - q Fortalezas Duque
Saldarrlaga y Cla Buenos productos, innovadores, variedad y precios 2015
Fuente: E|ab0raC|0n competitivos y_sobretodo buen servicio PI"OpIa (2015)

Razones por las que es importante este Razones por la que es importante lograr este
reconocimiento por parte de los empleados de reconocimiento por el mercado- clientes —
Duque Saldarriaga y Cia. Que beneficios les trae? comunidad. Que beneficios les trae ?
Baja rotacién Crecimiento / Rentabilidad
Buen clima laboral Estabilidad / Reconocimiento
Lealtad Satisfaccion del Cliente / Lealtad

Crecimiento general de la empresa (econdmico,

Mejor posicionamiento
sedes, personal)

Tabla 3: Valoracion del Reconocimiento
Fuente: Elaboracion propia (2015).

ETAPA 3
En esta etapa se eligieron las fortalezas mas destacadas con un mayor impacto y
magnitud sobre el funcionamiento actual de la empresa y que a la vez fueron las fuentes o
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las bases para construir el modelo prospectivo de Duque Saldarriaga y Cia., en la ultima
fase del proceso.

1. Imagen de confianza con proveedoresy

. FORTALEZAS RELEVANTES
clientes.

1. Imagen de confianza con proveedores

2. Ubicacién geografica. .
y clientes.

3. Variedad y disponibilidad de productos.
2. Ubicacion geografica (varias sedes a

4. Interésde la familia en las inversiones para nivel nacional).

el futuro de la empresa.
3. Diversidady disponibilidad de

5. Posicionamiento en el mercado. productos.
6. Amplios medios de pago. 4. Precios competitivos en productos
importados.

7. Precios competitivos en la ofertade
productos importados.

ETAPA 4

En este cuarto paso y apoyandose en los resultados obtenidos en las entrevistas a
profundidad se definieron los suefios que buscan los empleados, los clientes, los suefios
financieros y los del mercado. Es importante aclarar que para cada uno de los suefios se han
definido indicadores de gestion que la compafiia desde su creacion al dia de hoy no habia
contemplado dentro de su funcionamiento; principalmente, se realizaran estas mediciones,
con el fin, de alinear las acciones o actividades diarias que se deben seguir para dar

cumplimiento a los suefios aqui determinados.

Por lo anterior, posterior a la primera medicion y con los resultados que se
obtengan se estableceran las metas a alcanzar para cada uno de los indicadores y con la

frecuencia que cada uno lo requiere.
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Empleados felices, comprometidos, queriendo lo que hacen, buscando con su trabajo

diario mejorar los procesos internos en la empresay por ende ser parte fundamental
del crecimiento de la misma.

Beneficios de lograrlo

v Crecimiento
v’ Estabilidad
v’ Lograr crecimiento personal

Senal de riesgo de no lograr el futurible

* Resultados deficientes sobre las evaluaciones de
clima laboral.

* Seincrementan los niveles de rotacién del
personal.

* Decrecimiento en las ventas.

*  No cumplen con politicas o normas internas.

Seinal de haberlo alcanzado

v Crecimiento en ventas
v" Empleados que demuestran el

compromiso con las labores diarias.

v" Empleados motivados.
v" Incremento en la base de clientes

Seial de poder sobre pasar el sueiio

v’ Se comienzan a mejorar las relaciones
interpersonales.

v' Los clientes empiezan a notar mejoria
y loinforman e incrementansu
frecuenciay cantidad de compra.

INDICADORES DE GESTION DEL SUENO DE LOS EMPLEADOS
Con el fin de determinar la eficiencia y eficacia de las acciones que se

implementaran para darle cumplimiento a este suefio se deben aplicar indicadores de

gestion:

a.

Ausentismo:

Horas hombre ausentes mes / Total horas hombre trabajadas mes x 100

b. Rotacion de Personal:
Total de Trabajadores Retirados en el afio / Namero total de trabajadores

C.

Ventas por Trabajador:

Ventas Totales en el mes / Numero total de trabajadores
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Actualmente Duque Saldarriaga y Cia., no tiene establecido un plan anual de
capacitaciones para ninguna de las areas y de acuerdo con el suefio plasmado, los duefios
estan convencidos que buscan funcionarios comprometidos y felices por lo que han
planteado generar para los proximos 5 afios un Plan de Formacion que involucre todas las

areas.

Por lo anterior, los indicadores de gestion que se plantean y que ayuden a medir la

eficacia de las capacitaciones entregadas son los que se describen a continuacion:

d. Formaciones Realizadas:
Numero de Formaciones realizadas / Numero total de horas de formacién previstas

al afo.

e. Total personas capacitadas:
Total personas formadas / Total personas previstas por capacitar en el afio

f. Efectividad de las Capacitaciones:
Total de personas que aprobaron evaluaciones posterior a las formaciones / Total de
Personas Capacitadas

Por ultimo se plantea como indicador de motivacion, satisfaccion y compromiso con
la empresa por parte los funcionarios el desarrollo y la aplicacion de una Encuesta de Clima
Laboral, ya que la compafiia tampoco la ha contemplado dentro de sus actividades
estratégicas. Para la realizacion de esta encuesta se apoyaran en los servicios que ofrece la

caja de compensacion que trabaja con la compafiia y se llevara a cabo una vez al afio.

B. SUENOS DE LOS CLIENTES

Un mayor numero de clientes del segmento de Pymes que confian en nuestra

empresa, que buscan la calidad y variedad de nuestros productos y que ademas
reconozcan la mejora en nuestra oportunidad de respuesta antes sus necesidades.




Beneficios de Lograrlo

Crecimiento en Ventas / Rentabilidad
Satisfaccion de empleados y accionistas
Mayor participacion en el mercado
Generacion de empleo

RN

Sefial de riesgo de no lograr el futurible

Condiciones econdmicas en el pais.

Problemas en la infraestructura

Entrega de bodega en arriendo por solicitud de
los duefios.

Incumplimiento en los pagos a proveedores.
Proveedores incumplidos.

Clientes busquen directamente a los fabricantes.

Senal de haberlo alcanzado

¥ Crecimiento en ventas

¥ Incremento de la base de clientes.

v" Lideres en el mercado de la comercializacién de
envases plasticas.

¥ Mejora en la satisfaccion de los clientes.

Seial de poder sobre pasar el suefio

v" Compra de bodegas.
v" Capital suficiente para mejoramiento

de condiciones comerciales con los
proveedoresy de esta manera se
asegura inventario.
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INDICADORES DE GESTION DEL SUENO DE LOS CLIENTES

Una de las primeras mediciones que Duque Saldarriaga y Cia debe implementar es
la medicion de la satisfaccion a través de una Encuesta de Satisfaccion, que durante los
afios de operacion no ha realizado a sus clientes. Esta encuesta debe tener en cuenta
variables como servicio, productos, tiempo de respuesta, competencia y por supuesto

sugerencias.

No obstante, otros indicadores importantes que ayudaran a encaminar las estrategias

para que este suefio se cumpla son los siguientes:
a. Crecimiento en Ventas: Teniendo en cuenta los valores histéricos se pone como
meta a 2.020, un crecimiento de 10% en ventas.

Ventas del mes en curso / Ventas mismo mes del afio anterior x 100

b. Reclamos:

Se medira como nimero total de reclamos mensuales.

c. Faltantes de Producto a Clientes:



C.
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Cantidad de 6rdenes entregadas a clientes con faltantes en el mes / Cantidad total de

oOrdenes entregadas a clientes en el mes.

Quejas y Reclamos Resueltos:
Numero de quejas y reclamos resueltos en término (< 12 horas) / Nimero de quejas

y reclamos interpuestos al mes.

Rotacion de Nuevos Productos (nuevas referencias):
NUmero de nuevas referencias vendidas en el mes / Total de nuevas referencias

introducidas en el mes.
Nivel de Cumplimiento de Proveedores:
Pedidos recibidos fuera de tiempo en el mes / Total de pedidos recibidos en el mes

X 100.

SUENOS FINANCIEROS

Incremento de las utilidades y del capital necesario para mejorar los acuerdos

comerciales con los proveedores y aumentarlos de manera que se mejore el portafolio
de productos a ofrecer a los clientes.

Beneficios de Lograrlo Senal de riesgo de no lograr el futurible
v Desarrollar nuevas lineas de producto Poca credibilidad por parte del sistema financiero
v Lograr la compra de bodegas para la (bancos)
e * Despido de personal.
comercializacion. - .
v Abri | *  Decrecimiento progresivo en ventas.
v _nr nuevas sucursales ) * Pérdida de proveedores
Clientes y proveedores satisfechos Falta de capital para nuevos productos
v Generacion de empleo importados.
Sefial de haberlo alcanzado Sefal de poder sobre pasar el suefio
v Compra de bodegas.
v . - . .
¥ Crecimiento progresivo en ventas. Cap|t.a|. suficiente pa_ra mejoramiento de
v" Obtencién de descuentos con los proveedores por condiciones comerciales con los
pronto pago. proveedores y de esta manera se asegura
¥"Incremento de inventario. inventario.
v' Beneficios para los empleados. v' Apertura de sedes a nivel nacional.
¥ Incremento en la némina. v

Incremento en las importaciones.
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El suefio de los accionistas en términos de Crecimiento en Ventas para el afio 2.020 es

poder alcanzar un 10%.

INDICADORES DE GESTION DELSUENO FINANACIERO
En cuanto a los indicadores de gestion que se plantean para cumplir el suefio

financiero se plantean los siguientes:

a. Indicador de Capital de Trabajo:

Activo Corriente - Inventarios / Pasivo Corriente

b. Rotacion de Inventarios:

Costo de mercancias vendidas / Inventario total

c. Inventarios en Existencia:

Inventario total x 365 / Costo de Mercancias Vendidas
d. Rotacion de Cartera:

Ventas a crédito / Cuentas por cobrar promedio

e. Rotacién de Proveedores:

Compras del mes en millones / Numero total de Proveedores

. Indice de Crecimiento en Ventas
Utilidad Neta / Activo Total.

En el area financiera generalmente se manejan un gran cantidad de indicadores; no
obstante, consideramos para este trabajo, como un punto de partida los descritos con
anterioridad, ya que seran los que ayudaran con sus resultados, a establecer estrategias

junto con las demas areas para cumplir el Modelo Prospectivo propuesto.
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D. SUENOS DEL MERCADO

Lograr el liderazgo y reconocimiento a nivel nacional en la comercializacion de envases

plasticos para los sectores de alimentos y de aseo.

Beneficios de Lograrlo Sefial de riesgo de no lograr el futurible
v A -
Cre.(:|m|e.n’t0 en Ventas / Rentabl.hda?d *  Incremento de la competencia.
v’ Satisfaccién de empleados y accionistas ¢ Decrecimiento progresivo en las ventas.
v’ Satisfaccién de clientes. *  Problemas con proveedores.
v" Mayor participacion en el mercado *  Problemas con la distribucion de envases a nivel
v Incremento en la base de clientes. nacional.
. Senal de poder sobre pasar el sueno
Seiial de haberlo alcanzado
¥ Crecimiento en ventas
v Poca competencia. v Interés de empresas extranjeras para cerrar
¥ Capital para ofrecer cada vez mas productos especializados para acuerdos de representacion para la
estos dos sectores, ) comercializacion de productos innovadores para
¥ Incremento en la base de clientes que pertenezcan a estos .
sectores. el mercado colombiano.
¥ Mejora en la satisfaccién de los clientes. ¥ Intereses de fabricas para definirnos como
¥ Consecucion de proveedores en el extranjero que ofrezcan para comercializadores exclusivos de sus productos.
£stos sectores productos innovadores

INDICADORES DE GESTION DELSUENO DEL MERCADO

En cuanto a los indicadores de gestion que se plantean para cumplir el suefio del
mercado se plantean los siguientes:

a. Ventas Totales: Cantidad total de ingresos percibidos por la venta de productos.

b. Venta por linea de productos (alimentos y aseo): Venta total por linea de

productos. Este debe calcularse sobre la categoria de los envases para alimentos y
aseo.

c. Indice de Participacion en el Mercado:
Ventas de la Empresa / Ventas Totales del Sector X 100
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Grado de Lealtad a la Marca - Duque Saldarriaga y Cia.: Determinar a través de
las preguntas en la Encuesta de Satisfaccion si el consumidor es Frecuente, Habitual
u Ocasional, de esta manera se generaran acciones concretas por mantener a los
frecuentes y actividades que conviertan a los habituales y ocasionales en clientes

fieles a la marca.

Efectividad de las Campafias enfocadas a los sectores de Alimentos y de Aseo
en Redes Sociales: Teniendo en cuenta que la compaiia quiere enfocar su
estrategia o su suefio a ser lider en las categorias de envases para alimentos y aseo,

este indicador se medird a través de la siguiente formula:

Cantidad total de leads efectivos al mes (compraron posterior a la campafa) /

Cantidad total de leads que visitaron la camparia en redes sociales

Penetracion de Mercado: Este indicador sentara las bases para ejecutar las
acciones que ayudaran a incrementar las ventas con los clientes actuales de Duque
Saldarriaga y Cia., a través de los productos que se ofrecen actualmente en la

categoria de envases para alimentos y aseo.

Clientes totales que han comprado el producto en la categoria (mes) / Mercado de

ese producto (nimeros de personas).

Penetracion de la Marca: A través de esta medicion se deben contemplar los
clientes que han comprado un producto de la marca al menos una vez, dentro de la
categoria donde compite con los de otras compafiias. Eso permite conocer el
potencial para poder atraer a clientes de la competencia.

Clientes que han comprado algun producto de la marca / Mercado de ese producto.

Indice de Penetracion:
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Penetracién de la Marca / Penetracién de Mercado.

ETAPAS

En esta etapa se realizo la definicion o se identificaron los Factores Claves de Exito
(FCE), los cuales como se indic6 al inicio de este trabajo, son las decisiones que ha de
tomar Duque Saldarriaga y Cia., para asegurar que se cumplan los suefios antes descritos.
Son convicciones que ayudaran en las escogencias o lineamientos fundamentales de
caracter estratégico en todas las areas de la compafiia y por ende, también seran utilizados

para rechazos o cambios de planes.

Los FCE nacen las fortalezas generadas en las primeras etapas del proceso y por

supuesto deben estar alienados con el futurible. Son, literalmente, las palancas del éxito.

Los FCE que han definido para la compafiia se describen con una frase corta de facil
recordacion pero, al mismo tiempo, con los detalles necesarios para dar claridad, establecer

su alcance y su impacto al interior de la organizacion.

1. IMPLEMENTACIQN DE TECNOLOGIA - ERP PARA APOYAR LA
GESTION EN AREAS FINANCIERAS, BODEGA'Y VENTAS

Ahora bien, este primero FCE, se definio partiendo de las opiniones entregadas en
las encuestas a profundidad tanto por los funcionarios como por los clientes de la
compafiia y por supuesto, de los suefios antes definidos. Es importante aclarar que para
garantizar el cumplimiento del modelo futurible generado, se hace necesario implementar
soluciones tecnoldgicas que disminuyan o mejor eliminen las inconformidades que
actualmente se estan presentando con los procesos de facturacion que involucran al area
financiera, asi como también los procesos de toma y entrega de pedidos en los que son

protagonistas los bodegueros y el personal de ventas.
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Por otra parte, con el andlisis de la informacion obtenida de los funcionarios y de los
clientes y teniendo en cuenta también los suefios del mercado y de los clientes, se
evidencidé una gran necesidad en implementar procesos de venta consultiva, con el que se
brinde mayor acompafiamiento y asesoria desde que el cliente ingresa a las instalaciones de
la empresa y hasta que hace uso de los productos adquiridos. Es por esta razon que este
segundo FCE se ha establecido porque esté sera unos de los pilares para el cumplimiento de
los objetivos planteados al inicio de este trabajo.

3. INFRAESTRUCTURA PROPIAY NUEVAS SEDES A NIVEL
NACIONAL
Como bastidn principal para darle cumplimiento a la matriz de suefios planteada en
el punto anterior y también para ir cerrando o evitando ciertas amenazas definidas en él
DOFA, se hace necesario, tener una infraestructura propia, lo cual puede evitar las
situaciones incomodas que se puedan presentar si la compafiia sigue funcionando en
bodegas alquiladas (cierre de la bodega, solicitud por parte de los duefios) es un riego para
la operacion y para el crecimiento de la empresa. Asi mismo, se hace necesario la apertura
de nuevos puntos a nivel nacional que también sean propios y que contribuyan al aumentar

los ingresos de la compaiiia.

4. ADQUISICION DE ENVASES DE PLASTICO DIFERENCIADORES E
INNOVADORES NACIONALES E IMPORTADOS PARA OFRECER
MAYOR VARIEDAD.

Uno de los puntos fuertes de la compafia es que tanto los empleados y los
funcionarios reconocen como factor de éxito la variedad de referencias que se manejan
actualmente en Duque Saldarriaga y Cia., no obstante, se evidencié que es una de las
principales variables de diferenciacion y competitividad, por lo tanto, y conociendo la
oferta de los principales competidores se ha establecido este FCE que determina la

necesidad imperante para la empresa de ofrecer productos totalmente innovadores como
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por ejemplo, envases ecoldgicos o incursionar con la linea de bolsas plasticas, importar

referencias de envases que no sean comunes en el pais, entre otras estrategias.

ETAPA 6

En esta etapa se analiza la evolucién que los FCE puedan tener en escenarios de
Exito o fracaso a los cuales puede hacer frente Duque Saldarriaga en los proximos 5 afios.
En cualquiera de los dos casos, las estrategias no pueden seguir siendo las mismas, pues las

condiciones han cambiado sustancialmente.

FCE ante escenario de fracaso FCE ante escenario de éxito temprano
1. Manejo de un nimero limitado de 1. Incursionar en otro segmento del
referencias con herramientas sencillas mercado del empaque (sustitutos)
2. Personal mas competentes para las 2. Coordinadores comerciales conventa
areas comerciales. consultiva para cada sede
3. Arriendo de locales para la 3. Locales o bodegas propias para cada
comercializacion de envases, una de la sedes a nivel nacional.
4. Comercializacion solo de productos 4. Sede que comercializa solo productos
nacionales. importados

ETAPA 7

Finalmente, con todos los elementos antes descritos, se establecio el Modelo
Prospectivo para Duque Saldarriaga y Cia; generando asi una base para la estructuracion de
las estrategias de marketing que buscardn incrementar la rentabilidad y la sostenibilidad

futura de esta compariia familiar.
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Con que cuentas? Fortalezas? Activos

1. Imagen de confianza .
2, Ubicacién
con proveedores y i
Lot i clientes. geograftica.
ot haya variedad, —
B marcada tambléin ssparade la ampress, varieded, callded, sariedad anbes 3. Diversidad y 4. Precios competitivos en
pages, que b o disponibilidad de ) roductos Importadas.
productos. v pol

s

1. Empleados felices, compr queriendo lo que hacen, buscando con su trabajo diario mejorar
los procesos internos en la empresay por ende ser parte fundamental del crecimiento de la misma.

2.  Un mayor numero de clientes del segmento de Pymes que confian en nuestra empresa, que buscan la
calidad y variedad de nuestros productos y que ademds reconozcan la mejora en nuestra oportunidad
de respuestaantes sus necesidades,

3. Incremento de las utilidades y del capital necesario para mejorar los acuerdos comerciales con los
proveedoresy aumentarlos de manera que se mejore el portafolio de productos a ofrecer a los clientes.

Suefios

4. Lograr el liderazgo y reconocimiento a nivel nacional en la comercializacion de envases plasticos para
los sectores de alimentos y de aseo.

T [ 1T
1. Implementacion de 2. Desarrollo de NRIAr e AT
Tecnclogia — ERP que Competencias de Venta
apoye a Finanzas, Bodega y Consultiva para el equipo
Ventas comercial o
3. Infraestructura 4. Adquisicién de d
. plastico naclonales e &
propia y nuevas importados para of

sedes a nivel nacional mayar varieda

4. Comercializacion solo de
productos nacionales.

Dugue Saldarriaga y Cia en el 2018 se consolidard como la empresa lider en la comerdializacion de envases plasticos en
Colombia , se destacard por contar en cada una de sus sedes con personal motivado y comprometido, que ofrecera a sus
clientes un servicio personalizado y de excelencia siempre promocionando de su portafolio una amplia gama de productos

de muy buena calidad e innovadores tanto nacionales comeo importados.

Figura 21: Modelo de Prospeccién para Duque Saldarriaga y Cia 2015.
Fuente: Elaboracion Propia (2015)

4. Definicion de Estrategias de Marketing
Teniendo en cuenta los resultados de las reuniones con los accionistas, el Modelo
de Prospeccion establecido en el punto anterior y también acogiendo los resultados de las
entrevistas a profundidad, a continuacién, se establecen de manera general las estrategias de
marketing que se han definido a fin de dar cumplimiento a los suefios y escenarios de la
compafiia enmarcados en este proyecto futuro a 5 afios. Estas estrategias de marketing se

analizaran bajo el modelo de las 5p explicadas en el apartado de Metodologia.

Es importante aclarar que todas las estrategias establecidas a continuacion estan
orientadas a dar cumplimiento a los Factores Claves de Exito anteriormente descritos.

4.1 Estrategias de Producto
Teniendo en cuenta que Duque Saldarriaga y Cia., es distribuidora vy
comercializadora de envases plasticos que por su naturaleza comercial, se abastece de miles
de referencias de envases plasticos (aproximadamente 2.500 a 3.000 referencias)
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provenientes de empresas nacionales fabricantes de envases y empaques en este material,
asi como también, de empresas manufactureras en Estados Unidos y China y por supuesto,
acogiendo los resultados del Modelo Prospectivo establecido, se determinaron las

siguientes estrategias para todas las referencias de productos que ofrece la compaiiia:

e Los envases plasticos seran vendidos al mayor y al detal, segin las necesidades
especificas de los clientes que visitan la comercializadora. Esta venta se realizard
bajo la estructura de la Venta Consultiva — FCE 2 y con las mejoras tecnologicas
implementadas FCE 1. En este tipo de venta se debe hacer mas énfasis en vender
beneficios y aditamentos complementarios qué precio.

e Duque Saldarriaga y Cia, garantizara tener siempre en inventario las referencias
necesarias para cumplir la demanda de los sectores industriales que mas requieren
para sus productos finales un envase o empaque de estas caracteristica, es decir,
para las empresas de alimentos y de aseo, los envases mas utilizados en estos

sectores son los de mayor rotacion.

e Adicionalmente, la compafiia deberd ofrecer elementos complementarios que
facilitaran el uso de los mismos envases o0 empaques; tales como: tapas, sub-tapas,
valvulas dispensadoras y atomizadoras, linners, bandas termoencogibles, pistolas
industriales (sopladora de aire caliente), tanques y envases de 10 hasta 215 litros

con llaves y valvulas dispensadoras, entre otros.

e La compafiia establecera alianzas estratégicas con algunos fabricantes, de esta
manera, podra generar disefios innovadores que sean solicitados por emprendedores
0 por grandes industrias que necesitan nuevos modelos para captar la atencién de

los usuarios finales. Esta estrategia ayudara a dar cumplimento al FCE 4

e Mantener un stock de todas las referencias de envases promocionales,

principalmente porque este tipo de envases se estan convirtiendo en una buena
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herramienta para poder cautivar a clientes de cualquier sector econdmico. Uno de
los beneficios de estos productos es que pueden atraer a nuevos clientes o fidelizar a
los actuales, tanto para Duque Saldarriaga como para las empresas que los usan con
este fin. Los propietarios de las marcas pueden incrementar sus ventas con

promociones de temporada, dando un uso diferente a los envases.

Como estrategia importante relacionada con la estrategia de producto, no se
venderan solo por la necesidad inmediata de los clientes, si no que se implementara
un area de asesoria para la venta de envases en la que se ayude a los clientes a
potenciar sus negocios y rentabilizarlos. Esta asesoria responde especificamente al

cumplimiento del FCE 2 de implantar un modelo de venta consultiva.

Adicionalmente, se entregard a cada una de las vendedoras una tableta en la que
puedan tomar con mayor agilidad los pedidos de los productos que hacen los
clientes. Esta estrategia responde en parte a buscar apoyos tecnoldgicos para ser

mas eficientes — FCE 1.

Ahora bien, danto también respuesta a los cuatro FCE definidos se implementara un
modelo de venta de productos por internet, en que se solo se pongan productos de

alta rotacion y algunas referencias de productos importados.

Como estrategia de diferenciacion Duque Saldarriaga y Cia., quiere seguir
importando elementos o aditamentos complementarios para los envases plasticos,
referencias que no sean comunes en el pais y que por el contrario ademas de ser
Unicas, sean funcionales y generen un valor afiadido a los usuarios finales, dando
cumplimiento al FCE 4 relacionado. Dentro de estos productos se puede hablar de
diferenciacion ya que son modelos que no ofrece la competencia, por ser productos
importados o nacionales pero en donde las fabricas han dado a Duque Saldarriaga y
Cia., exclusividad para su comercializacién. La innovacion va de la mano de

nuevas funcionalidades y disefios en los siguientes productos:
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o Bombas atomizadoras importadas que soportan liquidos inflamables,
corrosivos y quimicos fuertes y ademas generan mayor amplitud en la
aspersion. Estas bombas no se encuentra actualmente en el mercado

nacional.

o Bombas de succion de liquidos, facilitan la manera tradicional de extraer

liquidos de grandes contenedores.

Como por el momento los socios no quieren cambiar su modelo de negocio, es
decir, no quieren empezar a fabricar, quieren seguir distribuyendo, se propone como
estrategia generar una alianza estratégica con uno o dos proveedores que deben ser
los més grandes financieramente, para junto a ellos poder fabricar modelos de
envases exclusivos que puedan ser ofrecidos al 30% de los clientes de Duque
Saldarriaga que pertenecen al segmento corporativo. Por el contrario, también se
puede tener esta estrategia en caso de que por solicitud de alguno de estos clientes

se requiera de algun desarrollo especial.

Estrategias de Precio

Las estrategias de precio definidas para este proyecto son las siguientes:

Generar una figura de “Rebate” para los clientes corporativos que constituyen un
30% de la base de clientes de Duque Saldarriaga y Cia. Esta figura lo que pretende
es que el pedido de productos que ellos hagan mes a mes aumente en cantidad y por
ende en precio, para que asi al final de un afio de acuerdo, se pueda retribuir a través

de una “bonificaciéon” a los clientes.

Para clientes que busquen la linea de envases promocionales en volumenes
superiores a 20.000 unidades, se hablara con los fabricantes para tener un precio

especial, sacrificando un porcentaje de margen para la compafiia, si estos clientes
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pagan de contado y que la mercancia pueda entregarse maximo de un dia para otro,
lo que generara flujo de efectivo y ademas y lo mas importante se ganaran nuevos

clientes.

e Establecer politica de precios especiales para pagos de contado y por prontos pagos,
esto especialmente con las grandes industrias que por lo general, necesita grandes

columnas de envases.

e Establecer un programa de referidos, con el cual, se pueda otorgar beneficios
especiales o productos adicionales en las siguientes solicitudes de compra, a la
persona 0 empresa que refiera a un cliente natural o juridico nuevo para la base de

clientes de Duque Saldarriaga y Cia.

e Para los productos diferenciadores e innovadores y que tengan exclusividad para su
comercializacion, los precios se estableceran con un margen mayor que los
comunes, este margen oscila entre el 35 y el 40%. Dando respuesta al FCE,

relacionado con la venta de productos innovadores y diferenciadores.

e Ahora bien, danto también respuesta a los cuatro FCE definidos se implementara un
modelo de venta de productos por internet, en que se solo se pongan productos de
alta rotacion y algunas referencias de productos importados y con los que se
manejaran descuentos a través de bonos que se entregaran por cada compra que se

realice por internet.

4.3  Estrategias de Distribucion

Las estrategias de distribucion definidas para este proyecto son las siguientes:

e Como estrategia principal y como apoyo a las labores de distribucion se
implementaran mejoras tecnoldgicas con la adquisicion de sistemas de
informacidn para el area de facturacion y bodega que agilicen los tiempos de

entrega tanto en punto de venta como con envios a otras ciudades. Esta



91

estrategia junto con las de producto y precio, configurarian el cumplimiento del
FCE 1 relacionado con las mejoras tecnoldgicas.

e Implementar servicio a domicilio con transporte propio, teniendo en cuenta que
para prestar este servicio sin costo, el volumen de venta debe superar los
$500.000, antes de IVA.

e Incrementar los pedidos telefénicos para que sean recogidos por el cliente en el

punto de venta.

e Desarrollo de un nuevo modelo de sub-distribuidores en las principales ciudades

de Colombia.

e Actualmente, Duque Saldarriaga y Cia., cuenta con tres puntos de venta en

Bogota: Sector de Paloquemao, Sector del Siete de Agosto y en San Victorino.

e Apertura de sedes a nivel nacional: Medellin, Pereira, Cali y Barranquilla.

e Finalmente, danto también respuesta a los cuatro FCE definidos se
implementara un modelo de venta de productos por internet, en que se solo se
pongan productos de alta rotacion y algunas referencias de productos
importados y con los que se manejaran descuentos a través de bonos que se

entregaran por cada compra que se realice por internet.

4.4  Estrategias de Promocion
Duque Saldarriaga y Cia., no es una empresa que invierta en publicidad, sus

estrategias de comunicacion estan enfocadas en:

e Comunicacion de la empresa y los productos y servicios que ofrece a través de

su pagina web: www.duquesaldarriaga.com
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Figura 22: Pagina Web Duque Saldarriaga y Cia 2015.
Fuente: http://www.duquesaldarriaga.com/ (2015)

e Adicionalmente, se implementara el programa de referidos anteriormente, lo

cual es también una estrategia de comunicacion o de voz a voz.

e Como se quiere potencializar la linea de envases promocionales, se publicara
en la pagina web las promociones que haya de este tipo de productos para
fechas especiales como, dia de la madre, dia del padre, amor y amistad, entre
otros.

e Participacién de la empresa en el Catdlogo del Empaque, publicacion mas
importante a nivel nacional, relacionada con las noticias, estadisticas y mayores
actores tanto fabricantes como comercializadores de todo tipo de envases y

empaques.

Catélogo del ¢Qué esta buscando?

EMPAQUE
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Figura 23: Catalogo del Empaque 2015.
Fuente: http://www.catalogodelempaque.com/eventos/andigrafica-2015+101291 (2015)

Implementar estrategias de comunicacion a través de redes sociales, con el fin de
ampliar el mercado, conseguir mas clientes, tener canales de comunicacion directa
con los clientes, para incrementar las ventas y serdn utilizadas también para generar

noticias de interés al mercado del empaque y por supuesto de los plasticos.

Se iniciara abriendo un perfil de Duque Saldarriaga en Facebook, en Twiter y en

Instagram  promocionando los envases plasticos y deméas productos

complementarios que puedan servir a los sectores de alimentos y aseo

»infy fEES

Figura 24: Imagenes Iconos de Redes Sociales

Fuente:
https://www.google.com.co/search?q=redes+sociales&biw=1280&bih=729&tbm=isch&t
bo=u&source=univ&sa=X&sqi=2&ved=0CCsQsARqFQoTCM7Q-
trrzcgCFYd3HgodTPQEyA#imgrc=F FgLwJz6Vud9M%3A101291 (2015)

4.5

Estrategias relacionadas con Personas:
Las estrategias relacionadas con esta ultima P, es decir, personas, que deben ser una

prioridad para Duque Saldarriaga y Cia, son las siguientes:

Establecer programas de capacitacion, especificamente para el area de ventas con

especial énfasis en Servicio al Cliente y Venta Consultiva.
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¢ Implementar una metodologia de Encuesta de Satisfaccion para los clientes, quienes
abiertamente puedan opinar acerca del servicio y los productos que reciben, esto
hard que con sus opiniones y sugerencias se puedan tomar medidas para el

mejoramiento continuo.

e Establecer para todas las areas de la compafiia, una Plan de Incentivos por

cumplimiento del presupuesto de ventas.

5. Esquema Grafico de Cumplimiento del Modelo Prospectivo e Implementacion
de las Estrategias de Marketing
En términos financieros a continuacion se muestra graficamente lo que para el afo
2.020 Duque Saldarriaga y Cia, luego de haber establecido su Plan Prospectivo y después
de implementar las estrategias de marketing propuesta, obtendra en términos de crecimiento
en ventas un 10% lo que equivale en pesos a $16.557.869.296,52

CRECIMIENTOEN VENTAS - 2.020
Duque Saldarriagay Cia.

$18.000.000.000

10%Cregim 0
$16.000.000.000 en'Ventas
$14.000.000.000
$12.000.000.000 u
$10.000.000.000 L |

$8.000.000.000 bl
$6.000.000.000 u
$4.000.000.000
$2.000.000.000

$0

2015 2016 2017 2018 2019 2020

Figura 25: Objetivo de Ventas para el 2.020 — Duque Saldarriaga y Cia.
Fuente: Elaboracion Propia (2016)

CONCLUSIONES

Teniendo en cuenta los objetivos inicialmente planteados en este proyecto de

investigacion, las conclusiones establecidas son las siguientes:

e Como conclusién y hallazgo importante se pudo establecer un Modelo Prospectivo

para una empresa comercializadora de envases plasticos en Bogota — Duque
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Saldarriaga y Cia., del cual no se encontrd evidencia alguna que existiera con la
metodologia planteada en este proyecto.

Se determinaron los Factores Claves de Exito que dieron la iniciativa para el
planteamiento de las principales estrategias de marketing, con las cuales se espera
poder favorecer los escenarios de éxito para el periodo de 5 afios en el que se ha

trazado el Modelo de Prospeccion.

Se hace necesaria e indispensable la participacion y el trabajo en equipo de los
actores descritos en los modelos de investigacion, es decir, de empleados y clientes
asiduos para implementar las estrategias y velar por el cumplimiento de las mismas,
lo cual conllevara por ende, al cumplimiento de los suefios definidos para cada uno

de los grupos de interés.

Con los resultados de las entrevistas a profundidad se pudo identificar que Duque
Saldarriaga y Cia., es una empresa que propende por la generacion de trabajo y por
la seguridad laboral, asi como también, se evidencio que los funcionarios la ven
como una comparfiia grande y solida que se preocupa por establecer dia a dia
acciones que la mantengan como empresa lider en la comercializacion de envases y

empaques plasticos en Colombia.

Se ha hecho un importante aporte tedrico y practico al sector de plasticos en
Colombia.

Como conclusiéon general, se construyé un modelo estratégico para planificar,
motivar y gestionar mas adecuadamente las actividades relacionadas con el
marketing en empresas del sector de los plasticos de cara la vision de futuro

planteada.

Como recomendaciones, se sugiere el desarrollo y la implementacion de un

Departamento de Marketing para la empresa, que sea quién en cabeza suya dirija la
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implementacién de las estrategias de mercadeo aqui planteadas y ademas pueda
establecer la correlacion de la ejecucion de las mismas con respecto al Modelo de

Prospeccion construido a raiz de la investigacion realizada.

Este proyecto fue el primer paso hacia un modelo mas desarrollado y completo para
la industria de los plasticos, se recomienda una segunda fase en la cual se puedan
implementar los indicadores de gestion y analisis cuantitativos que arrojen
resultados concluyentes y sobre los cuales se puedan generar metas claras que se
traduzcan en acciones o estrategias concluyentes para darle cumplimiento al modelo

de prospeccidn planteado. la ejecucion de las estrategias aqui planteadas.

Asi mismo, se recomienda como estrategia de crecimiento 0 como nuevo modelo de

negocio, implementar una plataforma adecuada para venta por internet.

Finalmente se recomienda la compra de sistemas de gestion informaticos como
ERP’s para mejorar los procesos internos del area financiera de bodegas y de

ventas.

BIBLIOGRAFIA

Acosplasticos. (18 de Abril de 2009). Obtenido de http://www.acoplasticos.org

Arrieta, M., Peltzer, M., Garrigds, M., & Jiménez, A. (2011). Envases Alimentarios Sostenibles.
Obtenido de
http://www.mapfre.com/documentacion/publico/i18n/catalogo_imagenes/grupo.cmd?path=106

4802



97

Baena, R. (13 de Abril de 2014). RB - Running Businesses. Recuperado el 18 de Octubre de 2015, de
http://rubenbaena.blogspot.com.co/search?g=prospectiva

Caferri, C. (03 de Marzo de 2016). Negocios About . Obtenido de
http://negocios.about.com/od/Marketing-y-ventas/tp/Las-5-P-Del-Marketing.htm

Camara de Comercio de Medellin. (2012). La estrategia de mercadeo. Obtenido de
http://herramientas.camaramedellin.com.co/Portals/0/Documentos/Mercadeo%20y%20ventas/L
a%20estrategia%20de%20mercadeo.pdf

Coxaj, Oscar Felipe. (Enero de 2008). Estrategias de Meracdeo como Herremienta de Dedesarrollo
en una Empresa Comercializadora de Accesorios Pldsticos para Hogar y Oficina en la Ciudad de
Gutemala . Obtenido de http://www.biblioteca.usac.edu.gt/tesis/03/03_3135.pdf

Duque Saldarriaga y Cia., S en C. (Mayo de 2014). Duque Saldarriaga y Cia., S en C. Obtenido de
http://www.duquesaldarriaga.com/home.htm

Duque Saldarriaga, C. (17 de Mayo de 2014). Andlisis de la Comercializacion de Envases Plasticos
en Colombia. (P. M. Corredor, Entrevistador)

Flérez, L. (Abril de 2014). El Empaque. Obtenido de http://www.elempaque.com/temas/Industria-
de-envases-plasticos-en-Colombia,-crecimiento-a-traves-de-calidad-y-
especializacion+97344;jsessionid=4204MeSasBPqallT889S8FK7.undefined

Frost & Sullivan. (28 de Agosto de 2012). Obtenido de http://www.frost.com/sublib/display-
report.do?id=NAC7-01-00-00-00

Godet, M. (Enero de 2007). Prospectiva Estratégica: problemas y métodos. Obtenido de
http://www.prospektiker.es/prospectiva/caja-herramientas-2007.pdf

Godin, S. (29 de Noviembre de 2013). Luis Maram - Si seduce es Marketing. Obtenido de
http://blog.luismaram.com/2013/11/29/10-increibles-frases-de-seth-godin-para-marketers-y-
entrepeneurs/

Hernandez, R. (2005). Metodologia de la Investigacion. Bogota: Norma.
Hernandez, R. (2010). Metodologia de la Investigacion. McGraw Hill.

Icarito. (27 de Mayo de 2010). Obtenido de http://www.icarito.cl/enciclopedia/articulo/segundo-
ciclo-basico/educacion-tecnologica/materias-primas/2009/12/72-1032-9-el-plastico.shtml

IMPI. (1997). Enciclopedia del Pldstico. México.

Invest in Bogota. (2013). Invest in Bogotd. Obtenido de http://es.investinbogota.org/invierta-en-
bogota/en-que-invertir/industriales/plasticos



98

Kotler, P., Haider, D., Gertner, D., & Rein, |. (2007). Marketing internacional de lugares y destinos.
Estrategias para la atraccion de clientes y negocios en Latinoamérica. México: Pearson.

Kotler, Philip; Armstrong, Gary. (2006). Fundamentos de Marketing. Prentice Hall.
Kotler, Philip; Keller, Kevin. (2006). Direccion de Marketing. PEARSON Prentice Hall.

Las 5 fuerzas de Porter. (Junio de 2015). Las 5 fuerzas de Porter. Obtenido de
http://www.5fuerzasdeporter.com/

Lépez, C. (Abril de 2012). Los Factores Claves de Exito. Obtenido de
http://www.gestiopolis.com/canales/emprendedora/articulos/31/claves.htm

Lovagnini, A. (12 de Agosto de 2012). Revista Estrategas. Obtenido de
http://www.revistaestrategas.com.ar/revista-377.html

Malhotra, N. K. (2010). Marketing research: An applied orientation. Prentice Hall.

Martin, V. (2013). Qué es el Andlisis de los Factores Claves de Exito? Obtenido de
http://www.ehowenespanol.com/analisis-factores-clave-del-exito-info_354670/

Ministerio de Ambiente, Vivienda y Desarrollo Terriotorial. (2004). Guias Ambientales - Sector
Pldsticos. Bogota.

Munera, D., Molina, L. A., & Montoya, C. (2011). Caracterizacién Econémica del Sector de Envases
y Empaques en Colombia. Bogota.

Noriega, P., Naranjo, A., Sierra, J., Medina, J., Cardenas, A., Mojica, F., y otros. (2011). Estudio
Prospectivo de los Empaques Pldsticos Fexibles y Semirrigidos en Colombia. Bogota.

Plastics Europe Association. (s.f.). Plastics The Facts 2014/2015. Obtenido de
http://www.plasticseurope.org/documents/document/20150227150049-
final_plastics_the facts 2014 2015 260215.pdf

Reyes, Y. P. (2011). Plan Prospectivo Estratégico de la Empresa Electroindustrial para el Afio 2013.
Obtenido de
http://intellectum.unisabana.edu.co:8080/jspui/bitstream/10818/1298/1/Yelitza%20P...pdf

Rodriquez Cortezo, J. (2001). Prospectiva Tecnoldgica. Recuperado el 18 de Octubre de 2015, de
Introduccion a la Prospectiva: Metodologia, Fases y Explotacion de Resultados:
http://www.minetur.gob.es/Publicaciones/Publicacionesperiodicas/Economialndustrial/RevistaEc
onomialndustrial/342/1JesusRodriguez.pdf

SENA. (2002). Cartilla - Hablemos de Empaques y Envases para Productos Perecederos. Bogota.



99

Tamayo, M. T. (2004). El proceso de investigacion cientifica. México: Limusa.

Veldsquez, G. (09 de Marzo de 2012). El Marketing desde Diversas Perspectivas. Obtenido de
http://puromarketing-germanvelasquez.blogspot.com/2012/03/la-planeacion-y-direccion-
estrategica.html

Velez, R., & Guitierrez, B. (2006). Trabajo de Grado. Recuperado el 17 de Mayo de 2014, de Plan de
Mercadeo.

Wolfe, M. (2013). Estrategia de Marketing. Obtenido de http://www.ehowenespanol.com/definir-
estrategia-marketing-info_31614

APENDICES

Apéndice 1

ENCUESTA PROSPECTIVA
PARA FUNCIONARIOS DUQUE SALDARRIAGAYy Cia.
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Como empleado que valor diferencial encuentra usted al pertenecer a esta
compafiia?

Como desearia que los clientes reconocieran a los empleados de Duque Saldarriaga?

Como son reconocidos los clientes de la compafiia, con qué caracteristicas?

Como funcionario de Duque Saldarriaga, que valora usted de la competencia actual
de la compafiia?

Estamos en 2.020, describame por favor la compariia? Sus situaciones actuales.

Como funcionario, qué cambios cree que Duque Saldarriaga necesita para ser una
mejor empresa?

Qué aspectos quisiera resaltar sobre el funcionamiento de la empresa y cuéles de
es0s aspectos le gustaria que perduraran con el tiempo?

Apéndice 2

ENCUESTA PROSPECTIVA
PARA CLIENTES DUQUE SALDARRIAGA y Cia.
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Qué elementos de valor encuentra en esta compafiia, respecto a la competencia u
otros proveedores de envases plasticos?

En su opinion, que productos desearia encontrar en un proveedor de envases
plasticos, que actualmente no encuentre?

En su opinion, que servicios complementarios deberia ofrecer esta empresa, que
actualmente no ofrezca?

Que palabras usaria usted HOY para definir a la empresa Duque Saldarriaga?

Si mafiana volviera a realizar una compra, que aspectos cambiaria usted en la
compafiia?

Qué cosas no cambiaria?
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