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Resumen

El Ecuador es un pais agricola y nunca se ha destacado en la elaboracién y venta de
producto terminado. Aunque existen pocas industrias, éstas en su gran mayoria, no
exportan sus productos porque los altos costos de fabricacion nos hacen poco
competitivos, debido a que Ecuador tiene que importar la materia prima.

Coplastic es una empresa que tiene ocho afios funcionando en el mercado y que quiere
mantenerse en la mente del consumidor a través de un mejor servicio, el cual se
diferenciara principalmente por la rapidez de entrega, variedad de colores, facilidades
de pago. Los principales competidores son Manuplast, Rex plastic, lIdeal, Plasti
Universal, etc. Esta empresa pertenece a la mediana industria. Es una fabrica en la cual
se elaboran productos plasticos escolares y de oficina. Los productos en estudio son dos
lineas en particular, carpetas de PVC tamafio oficio y forros universitarios de 100
hojas, porque después de analizar ciertos datos de la empresa se determind que son los
que representan la mayor parte de las ventas y por ende de las ganancias.

La publicidad es el mejor medio para lograr el posicionamiento de marcas. En este caso
se pretende repocisionar la marca Coplastic tanto en los distribuidores que son para la
empresa sus clientes directos y a los clientes finales. Segun el estudio de mercado
realizado a los 300 distribuidores de la ciudad de Guayaquil de articulos plasticos
escolares y de oficina, la empresa mas recordada es RexPlastic, esto se debe a la
cantidad de disefios en lineas de material escolar de plastico que poseen. Coplastic se
encuentra en tercer lugar como empresa mas recordada. Ademas del reposicionamiento
de la marca para que sea mas conocida para todos los consumidores, como una de las
estrategias utilizadas tenemos el lanzamiento de dos nuevos disefios, uno para las
carpetas y otro para los forros. Se trata de una carpeta tamafio oficio tapa transparente
con un bolsillo interno (detrés del lomo de color delantero) porta pluma y de forros con
varios disefios novedosos infantiles (dibujos originales de dos nuevos representantes
para la linea infantil de Coplastic) que sean mas mas atractivos para nifios y jovenes. En
el focus group realizado para medir el grado de satisfaccion de los clientes finales, se
comprobo que los dos grupos antes mencionados si estan interesados en estos articulos
que son llamativos.



Por lo tanto, segun los analisis financieros realizados si se acepta el proyecto de
introduccién de las dos innovaciones a las dos lineas de la empresa, ademas de contar
con la Publicidad necesaria, para posicionar a Coplastic en la mente del consumidor.

Palabras Claves: Reposicionamiento, lanzamiento, Satisfaccién del Cliente.
Abstract

Ecuador is an agricultural country and never it has been emphasized in elaboration of
different kind of products. Although there are a few industries but almost all of them do
not export their products because of the high cost of hand making, because Ecuador
have to import the raw material.

Coplastic is a eight years old company and wants to stay in the mind of the consumer
with a different service between other industries, firstly with delivery fast, variety of
colors, payment facilities. The more important competitors are Manuplast, Rex plastic,
Ideal, PlastiUniversal, etc. This company belongs to the medium industry. It is a factory
of students and officers’ plastic products are made. The products in study are two, big
folders of PVC and 100 leaves notebooks’ linings, because after analyzing some data of
the company we can determinate those are the more sell products and with them the
industry has the biggest gains.

Publicity is the best way to obtain the positioning of marks. In this case, it is tried to
have reposition of Coplastic mark in distributors who are the principal clients and in the
final clients. According with the marketing study made to the 300 distributors of the city
of Guayaquil of students and officers’ plastic articles, Rexplastic is the more
remembered company, because of their big amount of designs in some lines of students
and officers’ plastic material that they have. Coplastic is thirdly more remembered
company. In addition to the mark repositioning, as one of the used strategies we have
the launching of two new designs, one for folders and another one for linings. It is about
of a folder with a transparent cover and an internal pocket where students can carry a
pen and in the case of linings, it is about of a kid’s designs (original drawings of the Kid
line of Coplastic). The focus group was made to measure the degree of satisfaction of
the final client. We could verify if both groups are interested in these new articles.

Therefore, according to the financial analyses, the project of introduction of the two
new products is accepted into the two groups of the industry, also, with the new
planning Coplastic will have the Publicity that it needs and get the position that they
want in consumers’ minds.

Palabras Claves: Repositioning, launching, Clients’ Satisfaction.



1. Introduccién

El sector industrial de productos plasticos del Ecuador esta conformado por mas de 300 empresas que
se relacionan con los proceso de extrusién, soplado, termoformado, inyeccion, rotomoldeo y manufactura
artesanal. Solo el 20 % de estas empresas se acerca a tener el 80% del mercado total del pais.

La industria factura alrededor de 400 millones al afio, generando aproximadamente 15000 empleos
directos y mas de 60000 indirectos por la cadena de comercializacion maltiple y dispersa.

Coplastic es una fabrica que pertenece a la mediana industria, en la cual se elaboran diversos productos
plasticos escolares y de oficina.

El proyecto se referira al reposicionamiento de dos lineas en particular, carpetas de PVC tamafio oficio
y forros universitarios de 100 hojas. De las cuales se obtienen los mayores ingresos.

Los productos tienen diferentes etapas en su curva del ciclo de vida: introduccién, crecimiento,
madurez y declive. Por ese motivo es necesario realizar permanentes reposicionamientos en los
diferentes ciclos de vida de los productos, para poder contar con productos rentables y con buena salud.

Hoy en dia las empresas tienen un desafio importante: lograr que, cuando se llegue a la madurez del
producto, se lo pueda reposicionar y revitalizar para que pueda mantenerse en el mercado.

Renovarse, significa que hay que actualizarse en todo lo inherente al producto: mercado, competencia,
consumidor, no consumidor, tecnologia, comunicacion y esto es lo que pretende el actual proyecto
consciente de que de no hacerlo le pudiese llevar a perder parte del mercado que ha logrado conseguir a lo
largo de sus 8 afios de vida.

Dentro de la variedad de productos plasticos fabricados por Coplastic, se encuentran las carpetas
tamafio oficio y forros para cuaderno universitario de 100 hojas. Estas dos lineas son las que se han
desarrollado dentro del proyecto.

Las medidas de la carpeta son 28*34.5 centimetros cuadrados con una extensa gama de colores para
satisfacer las necesidades de los clientes. Una caja contiene 500 carpetas cada una, 100 carpetas de 5
colores diferentes para darle diversidad al producto.

La produccion diaria es de hasta 800 carpetas, en la mayoria de las ocasiones no se utiliza la capacidad
méaxima de la empresa ya que hay otras lineas de articulos deben elaborarse. Se estima que al dia en
promedio se elaboren 500 carpetas tamafio oficio.

Las medidas de los forros universitarios son 47 x 30 centimetros cuadrados. Estos forros tienen una
sola presentacion en plastico transparente. Bajo pedido, especialmente para colegios, se fabrican forros de
colores azul, concho de vino y negro. Los forros son vendidos en paquetes de 100 unidades, una caja
contiene 10 paquetes de 100 unidades.

La produccion maxima de forros supera a la de carpetas por tener menos detalles. Se hacen en un dia
hasta 1300 forros plasticos sin utilizar la capacidad total de la fabrica, ya que no se pueden dejar de hacer
carpetas y otros articulos.

El precio de la carpeta varia entre los $0.24 a $0.30 ya que la competencia exige en algunos casos
arreglos con los precios para poder negociar con los clientes. Cobrando por caja vendida entre
$120.00 y $150.00.

De un rollo de plastico se obtienen 1000 forros. Es decir que cada unidad de producto terminado tiene
un costo de $0.08.

En el capitulo 11 se desarrolla una investigacion de mercados a fin de recolectar informacion a través de
encuestas. El problema de investigacién es medir el comportamiento de los compradores de carpetas y
forros tanto existentes como potenciales, tomando en cuenta sus gustos y sus preferencias, para asi
posicionar la marca en el segmento de mercado meta.


http://www.monografias.com/Salud/index.shtml
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http://www.monografias.com/Tecnologia/index.shtml

Las variables mas importantes a analizar son:

PROVEEDORES - DISTRIBUIDORES CLIENTE FINAL
Calidad Calidad
Precio Precio
Facilidades de Pago Diferenciacion en el disefio del producto
Eficiencia en la entrega Promociones
Promociones Lugares de Distribucion
Trato al cliente

Luego de aplicar un cuestionario a los distribuidores y utilizar la técnica de Focus Group en los clientes
finales se obtuvieron muchas respuestas a nuestro problema de investigacion en tema del grado de
satisfaccién y aceptacion del cliente de los productos de la empresa asi como también de las nuevas lineas
de producto que se estima lanzar al mercado. Es importante también ver que dentro del Focus Group se
obtuvieron respuestas de varias clases sociales siendo aplicada esta técnica con jovenes y asi se llega a la
conclusién de que se puede lanzar un producto nuevo al mercado con la acogida de todos ellos y de la
rapida respuesta de los clientes finales a la innovacién del producto.

El capitulo 111 describe el disefio del Plan Estratégico que esta enfocado a objetivos claros:
e Desarrollar una estrategia de posicionamiento que permita modificar el sitio que ocupa en la
mente de los consumidores los productos de Coplastic.
e Determinar un nicho de mercado que sea mas pequefio y menos competitivo para ubicar los
disefios diferenciados de Coplastic.
¢ Disefiar la promocion de los productos renovados de Coplastic.
e Lograr un aumento de las ventas proyectadas para el primer afio de por lo menos del 15% .

Los Aspectos Financieros se desarrollan en el capitulo 1V, facilitando la evaluacion econémica-
financiera del proyecto. Se ven cada uno de los costos y gastos de la empresa, y ademas se proyecta estos
resultados en el futuro, con los cambios anteriormente aplicados y que se reflejan econémicamente en
este capitulo.

Se establece un nuevo precio para los productos que se van a lanzar, que son aceptados por los clientes
directos y que compiten con el mercado existente, es decir son precios reales con los que se va a obtener
mucha acogida. Y podemos ver que el proyecto es muy bueno ya que genera utilidades altas a la empresa,
tomando en cuenta los gastos de Publicidad que anteriormente no estaban dentro del Plan de Coplastic. La
evaluacion estd hecha a través de flujos de caja incrementales y analisis de sensibilidad incremental para
poder medir solamente la ganancia que obtenemos por haber orientado el proyecto al lanzamiento de
nuevas marcas de producto.

Los objetivos del Plan Estratégico de Marketing son a mediano y largo plazo pero cada uno de ellos
estan propuestos con el fin de alcanzar que la empresa sea reconocida y recordada al nivel de sus
competidores.

2. Conclusiones y Recomendaciones

El introducir estos dos nuevos productos dentro de la linea de productos de Coplastic ayudard a que la
empresa tenga mayores utilidades por que abarcarda mas compradores y podra ser mas reconocido al nivel
de Guayaquil y del Ecuador. Las ventas han aumentado en mas de 15% en los Gltimos 5 afios, de esta
manera podemos esperar que en un futuro aumenten hasta en un 15% también, utilizando dentro de
nuestro analisis un 10% debido a cualquier imprevisto a resolverse después.

Con un horizonte de ventas de 10% de incremento anual podemos ver que se obtienen buenas ganancias
gue ayudaran a la empresa a tomar la decision de expandirse en un futuro de ser necesario.
Como conclusiones en base a nuestro proyecto podemos anotar:

e El Ecuador es un pais que si puede trabajar en la industria de productos plasticos por que hay
como todavia capturar mas mercado.




e Las ganancias en este mercado estan generadas por las ventas por volumen y no tanto por el
precio unitario de las mismas. Cuando se vende por grandes cantidades es cuando se observan
los ingresos necesarios para cubrir las deudas de materia prima y otros gastos de fabricacion.

e En este tipo de negocios no es bueno ser expandirse mucho, es decir llegar a ser una Gran
Industria puesto a que si bien es posible alcanzar Economias de Escala, el riesgo que se tomaria
es muy grande.

e Con una tasa de interés del 18% tomada en base al riesgo que hay en el Ecuador por la situacion
de inestabilidad debido al cambio de mando, y por pertenecer a la mediana industria, obtenemos
un VAN incremental positivo.

e El proyecto es aceptable financiera y econémicamente. La introduccion de las nuevas lineas
ayudaran a la empresa a tener mayor reconocimiento. De esta manera se generaran mayores
ingresos y con esto mayores utilidades para la empresa que pueden ser utilizadas tanto en
reinversion como también en reparto de las utilidades generadas.

La recomendacion que damos en este caso a la empresa Coplastic perteneciente a la industria de
materiales de Plastico para estudiantes y oficinistas es:
e Invertir en publicidad para generar asi el objetivo principal de nuestro proyecto que es el de
posicionar la marca en la mente del Consumidor final y asi generar mayores ventas en la ciudad
de Guayaquil y en el Ecuador en general.
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