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VENTAS

RESUMEN

Titulo: Analisis de la baja rotaciébn de los cuadernos ideal en la ciudad de

Guayaquil.
Propuesta: Plan comercial para el crecimiento en ventas.

En el presente trabajo esta desarrollado un plan de mercadeo para buscar el
posicionamiento de la marca de la marca de cuaderno IDEAL, debido a que
en la actualidad tiene una gran competencia en el mercado lo que ha
debilitado su participacion; por lo que es necesario que exista una
adecuacion de la imagen que se percibe del producto ante los clientes
mayoristas, minoristas, al detalle y; principalmente, al consumidor final, el
cual es el que demanda el producto. El problema de posicionamiento y de
las bajas ventas del producto fue el inicio de la investigacién, sin embargo,
existe la necesidad de competir directamente con el lider del mercado,
puesto que la marca de cuadernos IDEAL si tiene gran aceptacion en el
mercado. El marco teodrico hace referencia a temas relacionados con la
investigacion planteada. Las técnicas de investigacidbn empleadas ayudaron

a obtener resultados para el desarrollo de la propuesta.

Palabras clave: Recordacién de la marca, posicionamiento, marketing mix,

Benchmarking.
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Title: Analysis of the low ideal rotation of notebooks in the city of Guayaquil.

Proposal: Business Plan for growth in sales.

ABSTRACT

This work is developed a marketing plan for the brand of notebook IDEAL
brand positioning, since it currently has a lot of competition in the market
which has weakened their participation so it is necessary that there is an
adaptation of the image that is perceived the product to wholesale
customers, retail, retail and mainly to the final consumer, which is that
demand for the product. The problem of positioning and low sales of the
product was the initiation of the investigation, however there is a need to
compete directly with the market leader, since notebooks IDEAL brand, if you
have a great acceptance in the market. The theoretical framework refers to
issues related to the proposed research. The research methods used helped

results for the development of the proposal.

Key Words: Remembrance of the brand, positioning, marketing mix,

Benchmarking.
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INTRODUCCION

El posicionamiento de marca influye mucho en las ventas de un
determinado producto, puesto que los consumidores siempre tienen la
opcién de comprar la marca que tienen en primer lugar en la mente. El plan
comercial que se busca desarrollar en el presente trabajo, va en pro de
beneficiar las ventas de los cuadernos IDEAL, debido a que han existido

problemas en la comercializacién del producto.

En el capitulo |, se muestra el planteamiento del problema
especificando el inicio del trabajo de investigacion, asi como la importancia
de poder desarrollar la propuesta del plan de mercadeo para la marca del

cuaderno.

Dentro del capitulo Il, esta especificado lo correspondiente a los temas
gue ayudan a profundizar el trabajo, debido a que existe un cierto
desconocimiento por los futuros lectores del trabajo, y es necesario que se
profundice en definiciones para asegurar una mejor comprension y lectura

del proyecto.

En el capitulo 1, esta la metodologia de investigacion la cual se hace
necesario presentarla para conocer qué proceso investigativo se siguio para

la obtencion de los resultados.

Dentro del capitulo IV, estd la interpretacion de los resultados
obtenidos, tanto en las encuestas, entrevistas y el grupo focal desarrollado,
tomados de una poblacion bajo una muestra especificada.

La propuesta del trabajo esta en el capitulo V, debido a que constituye
un aporte esencial para la solucién que se busca dar. Por ultimo, se adjunta

la bibliografia y los anexos.

|
Guachambo Palacios Jacqueline Betty
1
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CAPITULO |

EL PROBLEMA
1.1. Planteamiento

1.1.1. Ubicacion del problema en su contexto

Durante las ultimas décadas la empresa ha competido por el liderazgo en
este mercado, logrando la aceptacién y satisfaccién por parte de muchos
clientes que requieren cada uno de sus productos; sin embargo, en los
ultimos afos la aceptacion de la linea de cuadernos que se distribuyen sobre
la marca ldeal ha mostrado resultados no esperados. Al analizar las ventas
se puede apreciar que no existe un crecimiento sostenible, segun lo

podemos comprobar en el siguiente gréfico:

Gréafico 1. 1 Ventas de Cuaderno Ideal
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Fuente: Industrias Unidas Cia. Ltda. (2013)

Industrias Unidas Cia. Ltda., cuenta con un mercado significativo, esto

representa una oportunidad para realizar un estudio en la division comercial

Guachambo Palacios Jacqueline Betty



“Titulo: Analisis de la baja rotaciéon de los cuadernos ideal en la ciudad de Guayaquil.
Propuesta: Plan comercial para el crecimiento en ventas”

de la compaiiia, dirigida especialmente hacia la percepcion de la marca del
cuaderno Ideal y los motivos principales por los cuales ha disminuido la
aceptacion por el producto. En consecuencia, es importante realizar una
investigacibon de mercado que permita a la compafiia abrir nuevas
oportunidades para potencializar sus ventas en la linea escolar. Segun
Marcela Benassini, en su libro (Introduccion a la investigacion de mercados,
2008),el proceso de investigacion ha contribuido al desarrollo de nuevos
productos y servicios, generando crecimiento econdémico a las empresas en
todo el mundo y optimizando los recursos de las organizaciones. Desde
hace algunos afios se ha ido profundizando y desarrollando el tema calidad
de vida. Este concepto a diario evoluciona y hasta el momento una de las
importantes conclusiones de este tema es que no solo basta con tener un
gran numero de bienes para obtener una 6ptima calidad de vida, sino que en
gran porcion depende de lo que piensa Yy siente cada ser humano, es decir,

depende del nivel de autoestima que cada persona tiene.

En la actualidad, el consumidor promedio solo aspira a sentirse mejor
consigo mismo Yy, por ende, adapta las diferentes opciones que propone el

medio de acuerdo a su estilo de vida.

La agresiva competencia que caracteriza a la época actual y el perfil del
nuevo consumidor, con mas poder adquisitivo y mucho mas exigente, ha

supuesto un cambio sustancial en el comercio.

Los consumidores son conscientes de su gran poder y de la gran
variedad de alternativas que ofrece el mercado, por lo que conocer sus
necesidades y motivaciones es hoy en dia un factor clave para su captacion
y fidelizacion como clientes. Esto hace que aspectos importantes como la
organizacion y distribucion del punto de venta, la seleccion de los productos,
la politica de precios, la ambientaciéon y animacién deban basarse en un

conocimiento previo de sus deseos y expectativas.

Sin embargo, no es esta una tarea facil, puesto que estas necesidades,

habitos de consumo, estilo de vida evolucionan con el tiempo. Por lo tanto, la

Guachambo Palacios Jacqueline Betty
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Unica actitud posible para mantener la competitividad en el mercado sera la
de adaptarse a estos cambios de conducta, y actualizar el punto de venta

ofreciendo aquello que buscan.

Al analizar el comportamiento del cliente en el punto de venta, se debe
tener en cuenta que con la aparicion del libre servicio es el propio
consumidor quien se informa, estudia y toma la decision final de compra,
gozando de una mayor libertad para ello. Resulta, por lo tanto, de gran
importancia conocer los procesos mentales que lo conducen a tomar una

decisién u otra.

Al entrar en el establecimiento, el consumidor recibe una serie de
estimulos que condicionan su conducta. Estos se perciben en funcién de una
serie de factores como las caracteristicas personales, socioculturales y
psicolégicas que determinan la eleccion del producto, marca, cantidad,

precio; entre otros.

Se trata de este modo, de comprender lo que ocurre en la mente del
consumidor desde que recibe los estimulos hasta que toma su decision.
Puede ser de gran utilidad, por lo tanto, analizar los factores que pueden

influir en este proceso.

Multiples estudios han demostrado que los actos de compra pueden
responder a un comportamiento logico y racional o bien a un
comportamiento irracional e impulsivo. Es importante conocer los diferentes
tipos de comportamiento a la hora de la compra, puesto que existen
determinados productos que con frecuencia evocan a uno u otro

comportamiento.

El comportamiento racional es el que lleva a comprar exclusivamente lo
que el cliente necesita, es decir, lo que figura en la lista de compra. Este tipo

de comportamiento se identifica con las compras previstas.

El comportamiento irracional es el que responde a los estimulos que

emiten el punto de venta, que actian a modo de tentaciones, incitando el

Guachambo Palacios Jacqueline Betty
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deseo de compra de productos que no siempre son necesarios en ese
momento. Este tipo de comportamiento se identifica con las compras

impulsivas.

Estados Unidos tiene gran influencia en la cultura mundial, generando
gustos tanto para adultos como para nifios, ya sea en musica, programas de
television y moda; entre otros. Este boom y tendencia ha crecido mucho mas

gracias al efecto de la globalizacion.

Evaluando lo antes mencionado, en el mercado de cuadernos en
Ecuador, la historia no es diferente; cabe destacar, que el cuaderno es una
de aquellas creaciones que ha servido de gran ayuda para la formacion del

ser humano.

Un cuaderno es un libro de diferentes tamafios que se lo utiliza para
tomar notas y apuntes. Fue inventado en 1920 por el australiano J.A.
Birchall, que fue el primero en juntar varios papeles y unirlos a un pedazo de
cartulina, en lugar de dejarlo como hojas sueltas. Existen personas que
utilizan libretas de apuntes, las cuales se encuentran en uso comudn. La
mayor parte de las personas tiende a asociar que si ve un cuaderno éste
inmediatamente pertenece a un estudiante, sea de escuela o colegio, donde
les sirve para indicar la informacion que le asignan los docentes, a fin de que
los alumnos se ilustren de conocimiento. Pues, indica que el cuaderno es de
suma utilidad puesto que les permite mantener activos los saberes, sin
embargo, se puede decir que existen profesionales que hacen uso de las
estos productos de diferentes maneras, a continuacion se nombra a las
siguientes profesiones que utilizan los cuadernos en sus diferentes modelos

como son: artistas, abogados, periodista, cientificos e investigadores.

Los textos escolares (libros y cuadernos) son materiales que contienen
diversas actividades destinadas a favorecer la adquisicion de conocimiento,
y el desarrollo de las capacidades y actitudes. Los cuadernos son aliados de

los estudiantes, debido a que les ayudan a recopilar o guardar informacion
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atil y relevante para el logro de sus aprendizajes, considerando actividades

de analisis y reflexion.

Sin embargo, el cuaderno ha tenido su evolucion comercial, lo que
ocasiona que en la actualidad se disponga de un sinnimero de disefios, que
van desde aviones hasta personajes de ficcién, relacionados con las
novedades del momento. Es importante mencionar la evolucion que ha
tenido este segmento, pues en sus inicios los clientes no eran tan exigentes
en cuanto a disefios y; mas bien, entre los factores mas importantes se

notaba la calidad del producto.

El mundo de los negocios se ha vuelto muy competitivo, el fenbmeno de
la globalizacion exige cambios fundamentales en procesos que, tarde o
temprano, se van a ver reflejados en la economia de la empresa. Por
consiguiente, ésta se ha dado cuenta de que existe la necesidad de ejecutar
un plan comercial efectivo, ya que las exigencias de los clientes cada vez
son mayores, mas aun cuando la competitividad existente exige desarrollar

estrategias que permitan generar fidelidad y participacion de clientes.

A través de cambios que se pueden estipular dentro de la economia, las
leyes, ecologia, sus culturas, que son una de las cuales dan un impacto de
influencia en los entornos, se puede establecer que existe una importancia
entre la competencia de las compafias debido a que deciden generar
ingresos para cada una de ellas, provocando asi un auge a llegar a la cima o
poder manejar un mercado que se encuentre totalmente desolado. No
obstante, refiriéndose a lo mencionado para que sea posible que una
empresa atienda las expectativas a las cuales desea generar tendra que
utilizar la investigacion de mercado como uno de los principales elementos

para poder conocer los gustos y preferencias que distingue el consumidor.

En la actualidad Ecuador cuenta con un buen mercado en el cual se
comercializa una cantidad muy significativa de cuadernos, mas aun cuando
el Gobierno del Presidente Econ. Rafael Correa, tiene como prioridad

desarrollar la educacion en todos los niveles, lo que permite que en futuro
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muy corto exista mayor cantidad de profesionales hasta con cuarto nivel de
educaciéon. Segun informe del Ministerio de Educacion, solo en el Cantén
Guayaquil existen mas de 600.000 ciudadanos en instituciones educativas

de varios niveles. Segun constan en los siguientes gréficos:

Tabla 1. 1 Poblaciéon del Cantén Guayaquil

CANTON GUAYAQUIL
PARROQUIAS MUJERES HOMBRES TOTAL

AYACUCHO 4.104 3.481 7.585
BOLIVAR (SAGRARIO) 49 115 164
CARBO (CONCEPCION) 690 707 1.397
CHONGON 914 825 1.739
FEBRES CORDERO 37.562 37.528 75.090
GARCIA MORENO 12.209 6.085 18.294
GUAYAQUIL 67.037 58.834 125.871
JUAN GOMEZ RENDON (PROGRESO) 1.564 1.440 3.004
LETAMENDI 11.122 10.790 21.912
MORRO 386 394 780
NUEVE DE OCTUBRE 1.016 724 1.740
PASCUALES 8.627 8.056 16.683
POSORJA 3.681 3.418 7.099
PUNA 1.707 1.496 3.203
ROCA 478 858 1.336
ROCAFUERTE 1.073 94 1.167
SUCRE 2.764 2.031 4.795
TARQUI 126.047 119.347 245.394
TENGUEL 1.729 1.549 3.278
URDANETA 5.237 9.688 14.925
XIMENA 73.902 67.306 141.208
TOTAL 361.898 334.766 696.664
FUENTE: MINISTERIO DE EDUCACION

Elaborado por: Jacqueline Guachambo

Industrias Unidas, por mas de tres décadas, se ha dedicado a la
conversion de papel en distintas formas y ha servido al mercado nacional e
internacional con la marca IDEAL, la cual los duefios de la organizacion la
definen como sin6nimo de calidad y servicio incondicional. Elaboran
productos de excelente calidad que crean valor y son percibidos por el

consumidor como valor agregado.

La empresa confecciona sobres, folders, cuadernos, archivadores, sobres
manila, resmillas de papel, pirotinas de papel, platos y charoles de cartén. La

empresa también ofrece servicios de corte de bobinas, guillotinado de
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resmas y bodegaje de productos. En el mercado de cuadernos, ldeal se

comercializa desde 1994.

Disponen de una estructura organizacional correctamente estructurada.

Grafico 1. 2 Organigrama de la empresa

Gerente
General

Gerente
Financiero-
Administrativo

Gerente
Comercial

Coordinador

Administrador Contador
de Planta General

Importaciones Jefe de Ventas

de Marketing

Fuente: Industrias Unidas Cia. Ltda. (2013)
Elaborado por: Jacqueline Guachambo

La tendencia en el mercado de los cuadernos ha cambiado. Los
docentes sefialan que antes lo primordial era la funcionalidad didactica del
cuaderno; es decir, era una norma practicamente que todas las libretas de
apuntes de los estudiantes contaran con la tabla de multiplicar, tabla quimica
y periddica de atomos o, incluso, las fechas civicas mas importantes. “Los
estudiantes ya no se concentran por ver a sus caricaturas favoritas o los
cuerpos esculturales de las modelos”, dicen los docentes. Una cuestién muy

comercial.

El cuaderno en el nuevo milenio mantiene ciertos principios basicos como
utilizar el papel 100% blanco con lineas azules, que facilita la escritura y

hacen el producto uniforme. Aunque también los hay con un acabado mate
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para evitar el brillo y en tono manila suave, para proteger la vista y evitar el

cansancio.

En materia de productos escolares, los cuadernos ocupan el 70%
aproximadamente de la lista de utiles. Las preferencias del consumidor

muestran una tendencia hacia los espirales.

Gréfico 1. 3 Modelos de cuadernos

Fuente: Internet (2013)

1.1.2 Situacién en conflicto

Industrias Unidas es una empresa que ha permanecido en el pais durante
mas de 30 afos, gracias a la implementacion de exitosas estrategias
comerciales pudo incursionar en un mercado sumamente competitivo
orientado a la elaboracién vy distribucion de productos elaborados a base de
papel. Durante todos estos afios la empresa ha desarrollado varios
productos (archivadores, sobres convencionales, sobres manila, folders,
hojas rayadas, etc), que por su calidad han sido de gran demanda a nivel
nacional. Lastimosamente, con los cuadernos no se ha logrado el liderazgo

gue siempre se ha alcanzado. Su demanda cada afio se mantiene en una
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tendencia horizontal, impidiendo que la empresa obtenga la rentabilidad

deseada y una mayor rotaciéon del producto.

Ecuador, aunque dispone de valiosos recursos ha formado parte de la
lista de naciones que, usualmente, ha asimilado costumbres y gustos de
otros paises. En el caso de los ecuatorianos, sus gustos y preferencias

parecen ser una imitacion de los ciudadanos norteamericanos.

Los principales competidores que tienen los cuadernos Ideal son:

Tabla 1. 2 Marcas del mercado

EMPRESA MARCA

PAPELESA ESTILO
NORMA ANDALUZ
INDUPAC ESCRIBE

Fuente: Industrias Unidas Cia. Ltda. (2013)

Quienes normalmente disponen de una licencia que han solicitado
internacionalmente para permitir vender productos con un disefio
previamente contratado. Licencias que estan en un costo superior a los US$
9.000,00.

|
Guachambo Palacios Jacqueline Betty
10



“Titulo: Analisis de la baja rotacion de los cuadernos ideal en la ciudad de Guayaquil.
Propuesta: Plan comercial para el crecimiento en ventas”

Grafico 1. 4 Participacion del mercado

OTROS; 5%

INDUPAC;
15%

Elaborado por: Jacqueline Guachambo

1.1.3. Causas

La empresa no ha realizado investigaciones de mercado, previos a la
produccion de nuevos disefios. No hay un estudio especifico por parte de
Industrias Unidas Cia. Ltda. sobre el impacto que tiene el disefio delas
caratulas, pero se asume gue es un atributo de importancia al momento de

comprar los cuadernos dado el éxito que tienen otras marcas.

Esto representa un problema en la comercializaciéon de los cuadernos
Ideal, debido a que para distribuir y comercializar aquellos productos tan
demandados por los nifios, jévenes y adultos de hoy. Se necesita de una
licencia de autorizacion para la utilizacion de algunos modelos, pues los
disefios se encuentran patentados y, en la actualidad, Industrias Unidas no
ha comprado dichas licencias, lo cual es una desventaja frente a la

competencia.

Claramente los consumidores tienen una percepcion erronea hacia el
producto, debido a que no lo perciben como un cuaderno de calidad, sino
como un producto costoso. En el mercado ecuatoriano la marca Ideal no es

recordada por el consumidor, y no la reconocen facilmente. Esto puede ser
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producto de la baja inversidn que la empresa hace en publicidad, contrario a

la que tienen Papelesa, Norma e Indupac.

Adicionalmente, en la empresa no existe un equipo que se dedique
especificamente a la confeccion de los cuadernos; la mayoria de los
operarios son personal de otras areas que en sus momentos libres son

utilizados para estas labores.

1.1.4. Consecuencias

. Reduccién de las ventas, al no rotar los productos nuestros distribuidores
no podran realizar la reposicion de los cuadernos y la empresa tendrd un
inventario sin movimiento y, por ende, no se podra adquirir nueva mercaderia y
la posibilidad de no contar con el circulante para el pago de las obligaciones con
los proveedores o las entidades bancarias.

. Falta de interés por los disefios de portadas por parte de los estudiantes,
debido a que no se cuenta con caratulas de licencia o del personaje que esta de
moda, los consumidores no encuentran atractivo el cuaderno y optan por no
adquirir estos productos.

. No se necesita personal asignado exclusivamente a la fabricacion de los
cuadernos, pues la rotacién del producto es baja; esto causa movimientos
constantes en los puestos de trabajo, lo cual perjudica su rendimiento.
Adicionalmente, los empleados estan con la incertidumbre de que sus servicios

ya no seran requeridos por la falta de plazas.

1.1.5. Delimitacion

La investigacion se realizara en Guayaquil, ciudad que representa, segun
datos relacionados al Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (28
noviembre 2010), el 65% del total de la poblacién de la Provincia del Guayas
con 2'350.915 habitantes. La investigacion necesitara, en lo posterior, la

segmentacion adecuada para el desarrollo eficiente del proyecto.
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1.2. Formulacion del problema

Para la formulacién del problema se realiza la siguiente pregunta:

¢De qué manera la implementacion de estrategias comerciales y de

mercadeo impactara positivamente en la venta de los cuadernos Ideal?

1.3. Objetivos de la investigacion
1.3.1. Objetivo general

e Analizar el comportamiento de los consumidores de cuadernos Ideal
en la ciudad de Guayaquil, mediante un estudio de mercado que
permita conocer los factores que influyen al momento de la decision

de compra.

1.3.2 Objetivos especificos

e Investigar el mercado de los cuadernos e identificar los
requerimientos de los consumidores al seleccionar estos productos.

e Analizar a los principales competidores en cuanto a las caracteristicas
de los productos, su comunicacion y los precios que tienen.

e Investigar los condiciones comerciales mas valoradas por los
principales distribuidores (autoservicios, mayoristas y minoristas) y

clientes de Industrias Unidas Cia. Ltda.

1.4 Justificacion

Industrias Unidas Cia. Ltda., esta en capacidad de atender una demanda
de mas de 300.000 unidades de cuadernos en la temporada escolar Costa.
Sin embargo, la empresa no ha realizado un estudio de mercado para aplicar

un buen plan de marketing que permita comercializarlos.

En Guayaquil hay cerca de 440.000 estudiantes que asisten a
instituciones del Gobierno, que en promedio requieren 6 cuadernos al afo,

mientras que los particulares van mas de 270.000, que necesitan alrededor
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de 15 cuadernos. Esto significa que en total en la ciudad se comercializan
mas de 6 millones de cuadernos durante el afio lectivo. (Diario Expreso, 17
mayo 2013).

Es importante mencionar que la investigacion de mercado es una
herramienta que sirve para identificar situaciones particulares de la empresa
0 ente que se encuentre utilizando la herramienta, a través de datos

obtenidos de fuentes primarias y secundarias de informacion.

El Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, en su ultimo estudio
economico, determind que en Ecuador tan solo el 1.80% de las empresas
invierten en Investigaciones de mercado. Este resultado crea una duda
acerca del ¢cdmo estamos tomado las decisiones para satisfacer al cliente
dentro de la organizacion? y; ademas, existe el riesgo de fracasar al no
conocer el comportamiento o gustos de los compradores, esta es una
amenaza que aumenta a medida que pasa el tiempo, debido a que el mundo
experimenta constantes cambios y la globalizacion es un determinante en el

crecimiento de las industrias.

|
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CAPITULO Il

MARCO REFERENCIAL

2.1. Antecedentes de lainvestigacion

El comportamiento del consumidor ha ido avanzando conforme van
pasando los afios, y junto con esto la moda la cual influye de gran manera
en el comportamiento del consumidor, puesto que éste busca estar siempre

innovando y con las ultimas tendencias que ofrece el mercado.

De acuerdo a (Oquendo, 2010) con lo que expuso en su Tesis “Analisis
del comportamiento de compra de los consumidores en los centros
comerciales el bosque y el recreo”, el cual se ha tomado como referencia
para el presente proyecto de investigacion. Se observé en los resultados que
la moda es un factor muy importante en el comportamiento del consumidor,
la cual influye en la decisién de compra, es decir, que las cosas que estan en

tendencia son buscadas por el consumidor y llaman la atencién de este.

Segun (Oquendo, 2010), el comportamiento del consumidor se refiere a
la conducta que los consumidores tienen cuando compran, usan, evalian y
desechan productos y servicios que esperan satisfagan sus necesidades,
este comportamiento se lo puede analizar bajo sistemas como gestion de
relacion con los clientes llamado también CRM (Customer Relationship

Management).

Los consumidores llevan a cabo un proceso de toma de decisiones en los

cuales se enfrentan en tres situaciones de compra:

¢ Antes de la compra
e Durante la compra

e Después de la compra.

Otra tesis que esta relacionado con el tema a tratar que es el
comportamiento al consumidor es la de (Minnicelli, 2008), referenciando su

trabajo de investigacion se puede decir que la clave es la orientacion del
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negocio hacia un marketing que tenga como protagonista al consumidor a

sus preferencias, gustos y al comportamiento.

Segun (Minnicelli, 2008) Existen dos ejes tebéricos sobre el

comportamiento del consumidor:

e La del Comportamiento y

e La Cognoscitiva

La escuela del comportamiento observa los cambios en las respuestas

del individuo como resultado de la exposicion a los estimulos.

Las tesis anteriormente referenciada hace hincapié a la influencia que
genera la moda en el comportamiento del consumidor, por lo cual esto
servira para que exista mayor aceptacién por el publico de los cuadernos
Ideal. Puesto que como ya se observo el consumidor se deja llevar por la
moda y las tendencias del momento, asi como por el estilo de vida que este

tenga.

Actualmente, los estudiantes deciden qué tipo de cuaderno desean,
siempre influenciados por las tendencias de cantantes, caricaturas o
personajes del medio que estén en apogeo en ese momento. Hace una
época atras esto no sucedia, debido a que quienes elegian los cuadernos
para sus hijos eran los padres y siempre escogian el de mejor calidad y mas
econdmico, sin prestar mucha atencion a las caratulas. Atras quedo la época
en que todos tenian las mismas caratulas y los padres debian comprar forros
y papeles para cubrirlos, muchas veces de acuerdo a las exigencias de los

profesores.

Hoy en dia se ha desarrollado un gusto por la marca, tanto que el
cuaderno para el estudiante se convierte en una expresion de su
personalidad. De acuerdo a un estudio de mercado de Papelesa, el 35% de
los nifios es el que toma la decisién y compra sobre los suministros para la

escuela y colegio (Diario Expreso, Marzo 25 del 2011).
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Debido a que el cuaderno Ideal presenta una tendencia a la baja, se hace
necesario realizar un estudio que nos permita identificar las razones del
porqué el producto no lidera el mercado ecuatoriano. Los distribuidores
mayoristas han argumentado que el margen de ganancia es muy poco,
unido a que no posee modelos con licencias, muy a pesar que muchos

consumidores finales lo buscan en varias librerias, por sus beneficios:

. Portada laminada en carton resistente (pasta dura).

. Un solo espiral, que impide que el cuaderno se deshoje.

. Papel bond blanco de 60 gramos, que impide que se rompa al borrar.
. Rayado claro y definido, no fuerza la vista.

Cabe mencionar que la innovacion es un factor importante en la
satisfaccion del cliente, innovar se convierte en una de las principales
estrategias comerciales para la mayoria de empresas que desarrollan sus

actividades en mercados altamente competitivos.

La investigacion de mercado posee un aporte muy concreto en la
planeacion de estrategias y la toma de decisiones en una empresa, pues
obedeciendo los resultados obtenidos, se delimitan planes y guias a seguir
y asi contrarrestar de manera directa los problemas que se hayan detectado

durante el proceso de recoleccion y analisis de datos.

Al comparar las vivencias de varias organizaciones del mercado
ecuatoriano con las de Industrias Unidas, se evidencia como factor comun la
falta de informacion real al momento de tomar decisiones, especialmente,
cuando se quiere realizar el lanzamiento de un producto o alguna nueva

inversion.

La tendencia a la innovacion a la cual se enfrenta Ecuador no debe ser
de exclusividad para los procesos de produccion, deberia integrar a todas
las areas de la empresa. Por ejemplo, la innovacién en los procesos de
comercializacion involucra, no soélo a las decisiones tomadas por la direccion

de dicho departamento, sino también las decisiones de los directivos de
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finanzas y de la direccién general. Dada la complejidad del concepto es

necesario abordar su definicion desde diferentes perspectivas.

Segun la definicion que brinda la “Organizacion para la Cooperacién vy el
Desarrollo Econdmico” (OCDE) en su “Manual de Oslo” del afo 2005, por
‘innovacién” se entiende la implementacién con éxito de un producto o
proceso nuevo (innovacion radical), significativamente mejorado (innovacién
incremental) en el mercado o en una empresa, 0 la implementacién de

cambios organizativos o de marketing en la empresa.

Es evidente que un analisis profundo contribuira a la concepcion de
objetivos de Industrias Unidas, en su seccion cuadernos marca ldeal. Como
resultado, el desarrollo de este proyecto sera de mucha utilidad para la
empresa y servira de base para futuras investigaciones en otros sectores 0

segmentos.

Por lo antes expuesto, se requiere de una investigacion profunda que
contribuya a la obtencién de informacion que permita tomar decisiones

eficientes, y de gran impacto para la empresa.
2.2. Marco tedrico

Recordacién de la marca

Se cita a (Cooper, 2009), que hace una breve definicion de lo que es la
recordacion de una marca: “Una medicion de como se ha registrado la

marca” (Pag. 126).

Basicamente, recordacion de marca es el grado en que es recordada por
el demandado o el publico, como parte de un producto o un servicio. Es
una medida cualitativa, que permite que los consumidores evalien una
marca que esta directamente conectada con un tipo de producto, que con
frecuencia son probadas a través de encuestas o entrevistas. De tal manera,

se recuerda a traves de la marca a un producto o servicio.
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El uso comun de investigacion de mercado es que la recordacion de
marca pura, se refiere a "recordacion sin ayuda". Por ejemplo, a un
entrevistado se le puede pedir recordar los nombres de todos los coches que
tal vez conozcas o cualquier marca de whisky que quizas tenga presente, y
él nombra el que primero llegue a su mente y, de esta manera, se determina

el posicionamiento en la mente del consumidor.

(O'Guinn, Allen, & Semenik, 2010):

Aun cuando el tema de la memoria humana es muy complejo,
desde hace largo tiempo se ha comprendido muy bien la relacién
entre repeticion y recordacion. Sabemos que la repeticién por lo
general incrementa las probabilidades de recordar. De manera
que, al repetir el nombre de una marca una y otra vez, aumentan
las probabilidades de recordar el nombre de la marca, es asi de
sencillo. (Pag. 376)

Algunos investigadores como O'Guinn, Allen y Semenik, dividen el
recuerdo tanto en el recuerdo "sin ayuda" y "asistido". Recordacién Asistida,
mide el grado en que se recuerda el nombre de marca cuando la marca real
se le solicite. En cuanto a la exposicion de la marca, las empresas quieren
buscar altos niveles de recordacion sin ayuda en relacibn con sus
competidores. ElI primer nombre de marca que recuerda una persona (a
menudo llamado "top of mind") tiene una clara ventaja competitiva en el
espacio de la marca, puesto que tiene la primera oportunidad de la

evaluacion para la compra.

Por lo general, se considera que el alto nivel de recordacion sin ayuda es
beneficioso para el producto o servicio. Esto se debe recordar sin ayuda, no
es mas que la primera marca que viene a la mente del encuestado. A
menudo se conoce como la parte superior de la retirada de la mente. Las
empresas buscan altos niveles de recordacion sin ayuda con respecto a la
competencia. Esto es debido al hecho de que el consumidor record6 la
primera marca, tiene una clara ventaja competitiva y también es la primera
para la evaluacion o la compra.

Refiriéndose lo que dice (Weibacher, 2008), “Otros investigadores creen

que la efectividad publicitaria puede medirse mediante cambios en la
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preferencia declarada por una marca, medida antes y después del contacto

con un anuncio.” (Pag. 221)

La ayuda en la recordaciéon mide el grado en que se recuerda el nombre
de la marca. Por ejemplo, el cliente puede solicitar una “marca X", si no se
acuerda de la publicidad de una en particular. Esto ayuda en la captura, lo

bien que un consumidor es consciente de la marca.

Segun (Bafios & Rodriguez, 2012), “El reconocimiento de marca, también
denominado notoriedad, se puede considerar, en general, como la
capacidad de una marca de ser reconocida como tal y recordada por un
namero determinado de usuarios o potenciales usuarios...” (pag. 70).
Reconocimiento de marca es la capacidad que tienen los consumidores para
identificar su conocimiento, cuando se les formulen preguntas acerca de ella.
Asimismo, cuando se demuestre que es la marca especifica, es decir, los
consumidores pueden diferenciar claramente la marca con la que se ha
observado o escuchado antes. Recordar una marcaes el potencial del
cliente para recuperarla de su memoria, cuando se administra el producto de
clase o categoria. En otras palabras, se refiere que los consumidores deben
recordar correctamente la marca que esta en su memoria cuando se les da
una pista o puede recordarla especificamente cuando la categoria de
productos se menciona. En general, es mas facil reconocer una marca en

lugar de recuperarla de la memoria.

La construccién de conciencia de marca es esencial para construir su
valor. Esto incluye el uso de diversos canales reconocidos de promocion
como la publicidad boca a boca, las redes sociales, patrocinios, eventos de
lanzamiento; entre otros. Todo esto para crear conciencia de marca, de ahi
que es importante la creacion de la imagen de marca fiable, lemas y

esléganes.

1 . .. , . . e
Denominacion comun para un ejemplo sobre una marca sin otorgar nombres ESpECIfICOS.
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El mensaje de la marca que debe comunicarse también debe ser
coherente. Conocimiento de la marca Fuerte conduce a las altas ventas y
cuota de mercado elevada. La notoriedad de marca puede ser considerado
como un medio a través del cual los consumidores se familiaricen y familiar
con una marca y reconocer esa marca. La recordaciéon de marca se deriva
de la necesidad que existe la competencia, porque mientras solo exista un
producto en el mercado, no hay la necesidad de crear una marca ni de
recordarla. (Bafios & Rodriguez, 2012), Como ejemplo, seria de explicar con
una panaderia. Mientras solo exista ésta en un sector, los clientes deben
acudir a ella sin tener la necesidad de nombrar a la panaderia. Pero, si
ingresa una nueva, es decir, una competencia, esto provocaria que los
duefios busquen la manera de tener la preferencia entre los cliente y por
esta razon le pondrian un nombre con un letrero, para que paralelamente

ocasione la recordacion de la marca (en este caso la panaderia).
Tipos de recordaciéon de la marca

Hay dos tipos de conocimiento de la marca:

Ayuda de sensibilizacion: significa que al mencionar la categoria de
producto, los clientes reconocen la marca de la lista de las marcas que se
muestran. Principio de la conciencia de la mente (recordacion de marca
Inmediato): Significa que al mencionar la categoria de producto, la primera

marca que el cliente recuerda en su mente es su marca.

Canales de recordacion de la marca

Hay muchas maneras de generar conocimiento de la marca en los
consumidores. La publicidad se considera como la actividad o profesion de
la produccion de informaciébn para promover la venta de productos o
servicios comerciales. La publicidad se utiliza a través de diversos medios de
comunicacibn  para generar conciencia de marca en los

consumidores. Pueden ser transmitidos como anuncios de radio, anuncios
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de television, internet; entre otros. Las tacticas de guerrilla de marketing
permiten que cada pequefia empresa pueda competir con empresas mas
grandes, con el objetivo de forjar estrechos nichos, pero rentables. Estas

tacticas incluyen:

e La especializacion extrema.

e Destinar todo su esfuerzo a impresionar favorablemente a los
clientes.

e Proporcionar un servicio que va mas alla de las expectativas
de los clientes.

e Eltiempo de respuesta rapido.

e Entrega rapida de puestos de trabajo.

e Horas de trabajo que responden a los requisitos del cliente.

Bajo el coste de los canales puede ser utilizado para generar un nivel de
interés alta en el producto y crear conocimiento de marca. La utilizacion de
los contactos personales es la forma mas popular de marketing de guerrilla.
Product Placement es una técnica publicitaria utilizada por las empresas
para promover sutimente sus productos a través de una técnica de
publicidad no tradicional, por lo general a través de apariciones en el cine, la

television o en otros medios.

Mantener la conciencia de marca es un aspecto muy importante en la
comercializacion de una empresa. Por tal razon, es imprescindible y muy atil
analizar la respuesta de su publico tiene acerca del cambio de envase, la
publicidad, los productos y los mensajes enviados a través de diversos

medios.

Trabajar para crear una imagen en la mente de los consumidores no es la
dltima cosa que una empresa debe aspirar a hacer. De la misma manera, es
igualmente esencial invitar a que comenten los consumidores y mantener
una presencia constante en el mercado. La disponibilidad del producto para
el consumidor es una de esas formas para que éste tenga presente en su

mente de que la marca existe.
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El consumidor no debe ir a buscar otra marca, cuando estd en la
necesidad de realizar una segunda compra del producto. Por consiguiente,
los distribuidores y puntos de venta deben promover que el consumidor

piense en la marca como la solucion mas conveniente.
La memoria en el rol de recordacion de la marca

Segun (Costa, 2011), sobre el rol de la memoria para la conducta del ser
humano existen varios aspectos concernientes, para que la persona tenga la

recordacién de marca y entre estas se explica doce:

La persona no tiene una sola memoria, tiene varias, de las cuales esta la
emocional, estadistica, l6gica, practica, racional y funcional. Existe, ademas,
la memoria sensorial, que es de tipo auditiva, olfativa, visual; junto con la
memoria a corto plazo, de trabajo y la selectiva. Y, ahora, se afiaden las

memorias implicitas y explicitas.

Para cada tipo de memoria, el cerebro tiene circuitos diferentes para
recordar cada acto. Lo referente a los recuerdos, estos son captados por el
cerebro, en donde estos estan asociados por una conexion especifica de
neuronas, y que el recuerdo puede ser modificado por nueva informacion. La
memoria es totalmente activa, debido a que en estas guardan las
percepciones, acciones Y finalidades, también la imaginacion y la orientacion
del pensamiento y de la accion. De igual manera, se constituyen por
sistemas, y estos, a su vez, tratan y almacenan los componentes de la
informacion de manera particular. Los subsistemas colaboran con un
estrecho funcionamiento, es decir, que una informaciébn puede poseer

contenidos diferentes y las combinaciones entre ellos.

|
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Creatividad en el desarrollo de marcas

Segun lo establecido por (Ferro, 2011):

No existe una receta exacta para crear una marca. Las empresas
normalmente siguen los paradmetros basicos de marketing para
llegar a posicionarse en la mente de los consumidores y deben
seguir creando estrategias innovadoras que conquisten a
mercados expuestos a alta competitividad. Las marcas son lo que
la gente hace de ellas a lo largo de su vida, junto con las modas,
las preferencias y el amor que generan. (Pag. 49).

Para el desarrollo de las marcas se pueden emplear varios elementos
que haran que, en algin momento, el consumidor recuerde el producto que
consumié o utilizé; estos elementos pueden ser una palabra, un namero, un
signo, unas iniciales. Muchas de las personas, en la actualidad, Unicamente
no adquieren el mejor producto, mas bien optan por comprar un producto
que tenga la marca preferida, razén por la cual, las empresas también han
empezado a hacer énfasis en la imagen de la misma, sin olvidar que se

tiene que comercializar un buen producto.

(Ferro, 2011) Para evitar que exista el olvido por parte de los
consumidores en cuanto a un producto, es necesario hacer la inversion en
Su marca para que de esta manera prevalezca. Se habla de creatividad,
puesto que para el desarrollo de ésta se necesita disefiar o elaborar

elementos muy importante que van a influir en su aceptacion.

Para la construccion de una marca se necesita el nombre, el logotipo, el
isotipo o simbolo, el color, la tipografia, el eslogan, cultura institucional, lugar
de venta o escenario y objetivos. Dentro de los elementos graficos debe de

existir creatividad para que influya en las personas y llame la atencion.

Top-of-mind (Lo primero arecordar)

Es una marca o producto especifico que viene primero en la mente de los
clientes cuando se piensa en una industria en particular. Las empresas

tratan de construir conocimiento de marca a través de los canales de
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comunicacién como: internet, la radio, los periddicos, la television, las

revistas y medios de comunicacion social.

El Top of Mind hace referencia a la primera marca que viene a la mente
de las personas cuando se les pregunta por un producto de una determinada
categoria. A diferencia del top of heart, la mencion de la marca no es un
indicativo de que el consumidor la comprara sino mas bien muestra el nivel

de recordacion acerca del producto.
La Verdadera Utilidad del Top Of Mind

En primer lugar, aparte de considerar el porcentaje de error estadistico
cientificamente aceptable en los estudios por muestreo, al recibir los datos
de TOM (Top of mind) el gerente debe preguntarse si ellos provienen del
publico que le interesa como cliente o si es necesario segmentar la fuente.
Asi, si el producto es de uso especializado, se deberia analizar entre el
publico especial al que se dirige, en sexo, edad, ocupacion, estilo de vida,
ingreso o cualquier otro motivo relevante, mas que preocuparse de si la

poblacién general lo recuerda o no.

(Ferro, 2011):

En segundo lugar, el gerente debe analizar las razones que
explican las cifras, pues algunas pueden ser adecuadas y otras
serlo menos. El que recuerden mucho una marca no es bueno, si
es por azar las razones por las que lo hacen, no son aquellas que
convienen mas. ¢Son primeros por ser los mas antiguos o los
mas baratos? ¢ Por ese problema grave que tuvieron hace alguin
tiempo? ¢O es que realmente conocen mucho porque son muy
buenos? (pag. 19)

Un tercer punto por observar es el aspecto econdmico. ¢Cuanto cuesta
ser los primeros en el TOM o cuanto le cuesta al competidor serlo? En otras
palabras, se deberia analizar la rentabilidad entre el costo de estar muy
presente en la mente de la gente, y la utilidad que se recibe de ello en

ventas 0 acceso a mercados.
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Asi, un productor que basa su estrategia comercial en una gran fuerza de
ventas propia podria requerir menos presencia de marca que otro que
prefiere actuar atrayendo a sus clientes a sus tiendas. Conviene aqui
también en cuarto lugar, analizar si los resultados observados que
corresponden a una situacién relativamente estable del mercado o si
obedecen a un prototipo generado por alguna actividad muy reciente, propia

o de la competencia.
Top of Heart (Primero en el corazén)

Es un término para indicar la preferencia que el consumidor tiene por su
marca y una forma de medir su grado de carifio. Esta preferencia es un claro
indicativo de que el consumidor comprara la marca. Para llegar al corazén
del consumidor se debe ir mas alld del conocimiento y de la preferencia,
logrando diferenciar la marca a través de atributos que provoquen aprecio, 0
mas bien, pasion por parte de la audiencia, de manera emocional y no

intelectual.

El lograr que la marca ocupe un lugar en el corazén del consumidor ha

sido llamado “Top of Heart”

, un concepto relativamente nuevo en el
mercado publicitario. Si bien el “Top of Mind” continia siendo importante, ya
no es fundamental. Actualmente, ambos conceptos tienen que aprender a

convivir y potenciarse para alcanzar los objetivos propuestos.

(Cornejo A. , 2011): “Se requiere lograr que exista un vinculo
emocional entre la marca y su publico objetivo. Asi los factores externos del
mercado no se convertirAn en una tentacion para los compradores
habituales”. En base a lo establecido por Cornejo se puede determinar que
el “Top of Mind” no es unico ni definitivo, debido a que si fuesen asi todas las
marcas que ocupan el numero uno serian lideres en el mercado,

reflejdndose en las ventas y en la participacibn de mercado. Esto sucede

2 . . . . .. .
Primero en el corazdn, se refiere a la preferencia al producto en base a la afinidad que tiene el
consumidor con el mismo.
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porque la marca no ha sido capaz de generar un vinculo con el corazén del

consumidor, por lo que no es la elegida al minuto de tomar la decision.

El consumidor sera inevitablemente fiel a la marca con la que se siente
mas identificado, y es aqui cuando el marketing relacional debe comenzar a
trabajar. Las estrategias ahora tienen que agregar valores emocionales a la
marca para generar lealtad. Solo las que trabajan en los planos de la mente
y del coraz6n van a establecer una relacion empatica y sélida con el
consumidor, la satisfaccion sera plena y los atributos seran Unicos en el “Top

of Heart”, siendo muy dificiles de superar o igualar.
Posicionamiento

Segun (Jiménez & Calderdn, Direccion de productos y marcas, 2009):

El posicionamiento no se refiere al producto, sino a lo que hace
con la mente de los probables clientes o personas a las que se
quiere influir; o sea, como se ubica el producto en la mente de
ellos.

Se trata, pues, de una concepcién del posicionamiento perceptual,
basado en la concepcion mental que tienen los consumidores de
determinada marca. Cuando el posicionamiento se refiere a las
caracteristicas fisicas del producto hablamos de posicionamiento
objetivo. No obstante, es el primero es el mas relevantes desde el
punto de vista de la consecucién de la ventaja competitiva
sostenible, objetivo del plan de marketing.

Segun lo que define (Metzger & Donaire, 2008), “El posicionamiento es la
seleccion de una posicion de valor significativa, clara y competitiva en
relacion con la competencia dentro de un mercado objetivo tal como la

percibe el consumidor.”(Pag. 41).

En el marketing, el posicionamiento es un proceso por el cual los
vendedores tratan de crear una imagen o identidad en la mente del mercado
objetivo para su producto, marca u organizacion, lo cual le permitirh obtener

una ventaja competitiva frente a los demas competidores del mercado.
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1. Reposicionamiento implica cambiar la identidad de un producto, en
relacion con la identidad de los productos de la competencia.
Para (Jiménez & Calderén, 2008): “El reposicionamiento implica
cambiar los mercados objetivos, la ventaja diferencial o ambos. (Pag.
98).

2. De posicionamiento implica tratar de cambiar la identidad de los
productos de la competencia, en relaciéon con la identidad de su
propio producto.

Para tener éxito en la marca se debe entender las necesidades y deseos
de sus clientes y prospectos. Esto se hace mediante la integracion de sus
estrategias de marca a través de su compafia en cada punto de contacto
con el publico. Su marca reside en los corazones y las mentes de los
clientes actuales y potenciales. Es la suma total de sus experiencias y

percepciones, algunas de las cuales se puede influir y en otras no.

(Cornejo O., 2013), “Una marca fuerte es inestimable, puesto que la
batalla por los clientes se intensifica dia a dia. Es importante pasar tiempo
invertir en la investigacion, definicion y construccion de su marca. Después
de todo tu marca es la fuente de una promesa a su consumidor. Es una
pieza fundamental en la comunicacion de marketing, y una que no quiere

prescindir”.
Posicionamiento de marca

(Cornejo O. , 2013) Posicionamiento de marca se refiere a "apuntar
consumidor” razones para comprar su marca de preferencia a otros. Se
asegura gque toda actividad de marca tiene un objetivo comun, es guiada,
dirigida y entregada por los beneficios de la marca / razones para comprar, y

gue se centra en todos los puntos de contacto con el consumidor.

Con el fin de crear un lugar destacado en el mercado, un nicho tiene que

ser cuidadosamente seleccionado y debe tener una ventaja diferencial
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creada en su mente. Posicionamiento de marca es un medio a través del
cual una organizacién presenta a sus clientes lo que quiere decirles y lo que
pretende lograr de ellos. El posicionamiento de una marca constituye puntos
de vista y opiniones de los consumidores. Se puede definir como una
actividad de la creacion de una oferta de marca, de tal modo que ocupe un
lugar distintivo y el valor en la mente del cliente objetivo. Ademas, implica la
identificacion y determinacion de los puntos de semejanza y diferencia para
establecer la identidad de la marca, y el derecho a crear una imagen de

marca adecuada.

Posicionamiento de marca es la clave de la estrategia de marketing. Si es
fuerte dirige la tactica de marketing, explicando los detalles de la marca, la
singularidad de la misma y su similitud con las de la competencia, asi como
las razones de la compra y el uso especificamente Por lo tanto, el
posicionamiento constituye la base para el desarrollo y el aumento de los
conocimientos y percepciones de los clientes. Es la Unica caracteristica que
permite configurar el servicio aparte de sus competidores.

Hay varios errores de posicionamiento, tales como:

e En virtud de posicionamiento, este es un escenario en el que tiene el
cliente una idea borrosa y poco clara de la marca.

e Mas posicionamiento, este es un escenario en el que los clientes se
han limitado también la conciencia de la marca.

e Posicionamiento confuso, este es un escenario en el que los clientes
tienen una opinién ambigua de la marca.

e Posicionamiento doble, este es un escenario en el que los clientes no

aceptan las pretensiones de una marca.

(Cornejo O. , 2013):

En el crecimiento de la alta tecnologia, el marketing puede haber
tenido mucho que ver con el cambio en la definicion hacia el
posicionamiento competitivo. Un componente importante de la alta
tecnologia de marketing en la era de la World Wide Web es el
posicionamiento en los principales buscadores como Google,
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Yahoo y Bing, que se puede lograr a través de la optimizacion del
SearchEngine, también conocido como SEO.

Este es un componente, especialmente, importante cuando se trata de
mejorar el posicionamiento competitivo entre un grupo demografico mas
joven, que tiende a ser Web orientados en sus compras y héabitos de
adquisiciones como resultado de estar muy conectados e involucrados en

las redes sociales, en general.

Toda estrategia de marketing tiene como objetivo posicionar a una marca
en la mente del cliente en relacién con las de la competencia. Las empresas
aplican esta estrategia, ya sea haciendo hincapié en las distintas
caracteristicas de su marca (qué es, qué hace y como) o pueden tratar de
crear una adecuada imagen (bajo costo o prima, utilitario o de lujo, de nivel
de entrada o de gama alta, entre otros) a través de la publicidad. Una vez
gue una marca se posiciona es muy dificil cambiar su posicién sin destruir su
credibilidad. También se llama posicionamiento del producto. La mayoria
estara de acuerdo en qué posicion es algo que ocurre en la mente
del mercado objetivo. Es la percepcion global que el mercado tiene de una
determinada empresa, producto o servicio en relacién a la penetracion de los
competidores en la misma categoria. Esto sucedera si la gestion de una
empresa es proactiva, reactiva o pasiva sobre el proceso en curso de la
evoluciéon de una posicién. Sin embargo, una empresa puede influir
positivamente en las percepciones iluminadas a través de acciones
estratégicas. Una empresa, un producto o una marca deben tener concepto

de posicionamiento con el fin de sobrevivir en el mercado competitivo.

Grupo focal

El grupo focal es una forma cualitativa de investigacién, en donde se
relnen a un grupo de personas para preguntarles acerca de sus actitudes,
percepciones, creencias, conocimientos y opiniones hacia un determinado

producto.
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En el mundo de la comercializacion, los grupos de enfoque son vistos
como una importante herramienta para la adquisicion de informacion sobre
nuevos productos, asi como diversos temas. Los grupos de enfoque se
utilizan generalmente en las primeras etapas de desarrollo de productos o
concepto, cuando las empresas estan tratando de crear una direccion
general a la iniciativa de marketing. En patrticular, los grupos de discusion
permiten a las organizaciones que deseen desarrollar paquetes, nombres, 0
prueba de mercado de un nuevo producto, para probar, discutir, y/u observar
el nuevo producto antes de que se ponga a disposicion del publico en
general. Esto puede proporcionar informacion valiosa sobre el potencial de

aceptacion o preferencia en el mercado del producto.

Un grupo focal es una entrevista realizada por un moderador capacitado,
entre un pequefio grupo de encuestados. La entrevista se lleva a cabo de
manera no estructurada y natural, en la que los entrevistados tienen la

libertad de dar opiniones desde cualquier punto de vista.

Utilidad del grupo focal

El grupo focal sirve de gran ayuda para desarrollar investigaciones de
mercado, puesto que se realiza una prueba de opiniones de varias personas,
ademas, de servir como soporte investigativo ayuda a tomar una clara y

acertada decision como planteamiento de una estrategia.

Marketing mix

La mezcla de marketing es una herramienta de trabajo utilizada enla
comercializacion y por los profesionales de marketing. EI marketing mix es
crucial en la determinacion de un producto o la oferta de la marca; también

es sinénimo de las cuatro P: precio, producto, promocion, plaza.

En los ultimos tiempos, el concepto de cuatro Cs se ha introducido como
un reemplazo méas impulsado por los clientes de cuatro P.y hay dos cuatro

Csteorias hoy.Uno de ellos es de Lauterborn cuatro Cs
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(consumo, coste, la comunicacion, la comodidad ), otro es de Shimizu

cuatro Cs ( materias primas , costes , la comunicacion , el canal ).

Producto: se lo considera como un elemento que satisface las demandas o
necesidades del consumidor. Se trata de un bien tangible o intangible. Cada
producto se somete a un ciclo de vida que incluye una fase de crecimiento

seguida por una fase de madurez y, finalmente, un eventual periodo de
declive como caida de ventas. Los vendedores deben hacer una cuidadosa
investigacion sobre cuanto tiempo es probable que sea y centrar su atencion
en los diferentes retos que se plantean como el movimiento y del ciclo de

vida del producto que estan comercializando.

Precio: el valor que el cliente paga por el producto. El precio es muy
importante, debido a que determina el beneficio de la empresa y, por tanto,

la supervivencia.

Plaza: se refiere a exhibir o suministrar el producto en un lugar que facilite el
acceso a los consumidores. Diversas estrategias como la distribucién
intensiva, distribucion selectiva, distribucion exclusiva y de franquicia pueden
ser utilizadas por el vendedor para complementar los otros aspectos de la

mezcla de marketing.

Promocion: son todos los métodos de comunicacion que un vendedor
puede utilizar, para proporcionar informacion a los diferentes canales de
distribucion y consumidores finales sobre el producto. La promocién consta
de elementos como:la publicidad, las relaciones publicas, ventas

personales y promocion de comercializacion.

|
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Benchmarking

Benchmarking es el proceso de comparacion de los procesos de negocio
de uno y métricas de rendimiento para las mejores marcas de la industria o
delas mejores practicasde otras industrias. Dimensiones tipicamente
medidos son la calidad, tiempo y coste. En el proceso de evaluacién
comparativa de las mejores practicas, la administracion identifica las mejores
empresas en su industria, o en otra industria donde existen procesos
similares, y compara los resultados y los procesos de los estudiados (los
"blancos") a los resultados y los procesos propios de cada uno. De esta
manera, aprenden y realizan los objetivos y, sobre todo, los procesos de

negocios que explican por qué estas empresas tienen éxito.

El benchmarking se utiliza para medir la capacidad utilizando una
especifica indicador (precio y productividad por unidad de medida, tiempo de
ciclo de por unidad de medida o defectos por unidad de medida), resultando

en una métrica de rendimiento que luego se compara con los demas.

También se conoce como “criterios de mejores practicas" o
"benchmarking proceso”, este proceso se utiliza en la gestion y en
particular la gestion estratégica, en la que las organizaciones evallan varios
aspectos de sus procesos en relacion con los procesos de mejores practicas
de las empresas ", por lo general dentro de un grupo de pares definido para
los propdsitos de comparacion. Esto permite a las organizaciones desarrollar
planes sobre como hacer mejoras o adaptar las mejores practicas
especificas, por lo general con el objetivo de incrementar algin aspecto del
desempefio. Benchmarking puede ser un hecho aislado sino que a menudo
se trata como un proceso continuo, en el que las organizaciones buscan

continuamente para mejorar sus practicas.

|
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Las necesidades de Maslow

En primer lugar, las necesidades son estados en que los consumidores
tienen la carencia de algo, en cuanto a este factor en el comportamiento de
los consumidores, estos sienten el deseo de adquirir un producto para
satisfacer dichas carencias. Las necesidades pueden ir desde lo mas basico
en condiciones biolégicas asi como cuando las personas sienten la
necesidad de alimentarse e incluso pueden mostrarse en condiciones

sociales, asi como el reconocimiento de pertenencia a un determinado

grupo.

Las necesidades al ser estados internos muy especificos de las personas
pueden llevar a una estimulacién general de la accién de compra. Ellos son
el motivo principal en el comportamiento de los compradores. Existen
diversos niveles de las necesidades humanas que pueden influir en el

comportamiento de los consumidores.
De acuerdo a Robins, De Cenzo(2009, pag. 314):

Es probable que la teoria de motivacibn mas conocida sea la
teoria de la jerarquia de las necesidades del psicologo
Abraham Maslow, quien decia que todo ser humano tiene
una jerarquia compuesta por cinco tipos de necesidades:

1. Necesidades fisiologicas. Comida, bebida, abrigo,
satisfaccion sexual y otros requerimientos fisicos.

2. Necesidades de seguridad. Sentido de seguridad y
proteccion contra dafos fisicos y emocionales.

3. Necesidades sociales. Afecto, sentido de pertenencia,
aceptacion y amistad.

4. Necesidad de estima. Factores internos de estima, por
ejemplo respeto por uno mismo, autonomia y logros,
factores externos de estima, como pueden ser estatus,
reconocimiento y atencion.

5. Necesidades de realizacion personal. Crecimiento,
desarrollo del potencial propio y realizacion personal; el
hecho de llegar a hacer aquello de lo que uno es capaz.

Considerando la teoria de Maslow, la estructura jerarquica de las

necesidades de los individuos, se dividen en cinco niveles: necesidades
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fisiologicas, de seguridad, de afiliacion, de respeto, reconocimiento y

aceptacion, y las necesidades de autorrealizacion.

Gréfico 2. 1 Piramide de Maslow

Desarrolio del Potencial

Desarrollo afectivo, asociadon
aceptacion, afecto, Intimidad sexual

Alimentacion, mantenimiento de salud, respiracion, descanso, sexo.

Fuente: Maslow (2013)

La importancia de estos niveles se debe a que tienen gran influencia en
los procedimientos de compra los consumidores en base a sus necesidades:
tales como el apoyo, la atencién, las sensaciones, la defensa, el respeto,
mantener la integridad corporal, mantener contador de distancia, el logro
personal, la afiliacion, la autonomia, el orden, el sexo, la comprension,
demostraciones de afecto, presentaciones, la diversion, el hambre, la sed,
entre otras. Basicamente, las necesidades estan relacionadas al cuerpo

humano, la mente y el entorno social.

La base de la pirAmide son las necesidades bioldgicas vy fisiologicas,
estas se derivan de las propiedades fisicas del cuerpo humano. Aqui se
incluyen la necesidad, de dormir, de satisfacer el hambre, la sed, la salud,
las necesidades de las necesidades sexuales y bioldgicas son innatas en
todas las personas. En el comportamiento de los consumidores que
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satisfagan estas necesidades por lo general suele ser de forma irracional

cuando toman la decisién de compra.

Las necesidades de seguridad son el resultado de la tension que ocurre
en la sociedad, sobre todo cuando las personas desean sentirse
protegidas. Estas necesidades son dependientes en gran medida de las
caracteristicas de las personas, puesto que para algunos el sentirse seguros
implica tanto el tener un empleo estable hasta el estar protegido de la
delincuencia. Por lo tanto estas necesidades se relacionan valor mas

emocional que la utilidad de los bienes.

Las necesidades sociales son el resultado del funcionamiento humano en
grupos sociales como la familia, la comunidad, la clase social, la nacién. Se
refleja en los habitos, y el estilo de vida de los individuos pertenecientes a
una sociedad, en la posicion en que se encuentra dentro de la sociedad, y
por lo tanto estas necesidades pueden ser el pertenecer a un grupo social, la

ropa, la vivienda, estéticas, entre otras.

Las necesidades de estima pueden ser internas, las cuales se
manifiestan con la confianza en si mismos, el respeto, la necesidad de
sentirse bien. Sin embargo, las necesidades de estima también pueden ser
externas, en este caso se refiere a la necesidad de carifio, afecto,

reconocimiento, y necesidades emocionales.

Las necesidades de autorrealizacion estan enfocadas a las necesidades
de desarrollo personal que tienen los consumidores, ya sea el cumplimiento
de sus metas profesionales, académicas o personales. En cuanto a este tipo
de necesidades, las personas siempre estan buscando la forma de
superarse y buscan lo mejor para ello, esto puede influir al momento en que

escogen en que universidad estudiar.

Existen un namero ilimitado de necesidades, las cuales se multiplican
constantemente cambiando la estructura y jerarquia de la pirdmide. Para
satisfacer las necesidades de caracter temporal, la mayoria de las

necesidades humanas se renuevan, asi mismo las necesidades se
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manifiestan de diferente intensidad, el impetu es debido al nivel alcanzado

por la sociedad.
Investigacion de mercados

“La investigacion de mercado es el disefo, obtencion y presentacion
sistematica de los datosy hallazgos relacionados con una situacion

especifica de mercadotecnia”. Philip Kotler.
Investigacion de mercado de Boyd — Westfall - Stasch

La American Marketing Association (Asociacion Norteamericana de
Mercadotecnia) define a la investigacibon de mercados como: “El
procedimiento sistematico de recopilar, registrar y analizar todos los datos
relacionados con los problemas en la comercializacion de bienes y
servicios”. Esta es una definicion amplia en la que se establece, que
cualquier investigacion de mercado incluye estudios de segmentos del
mercado, disefio de productos, de relaciones de canales de distribucion, de
eficacia de los representantes de ventas y publicidad, de politicas de precios,
entre otros. Al citar esto, se pretende destacar que la investigacion de
mercados es aplicable en cualquier fase de la comercializacion y que, por lo

tanto, no esta restringida a ningun tipo especifico de problema.
Investigacion de mercado de Peter M. Chisnall

La investigacion de mercados se apropio, en formal liberal, de otras
disciplinas; esto no sorprende, debido a que las metodologias y las técnicas
de investigacion tienen aplicaciones en muchos campos de estudio. Al igual
gue otras disciplinas emergentes, la teoria de la investigacion de mercados
no fue una adopcibn a ciegas sino que se desarrolld6 mediante una
adaptacion creativa. Por ejemplo, la investigacion de mercados de
estadisticas ha tomado la teoria del muestreo, fundamental para todo el
proceso de la investigacion objetiva; de la economia adopta el analisis
descriptivo de la estructura de las industrias tendencias de negocios e

informacion de economia general.
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Por tanto, la psicologia, sociologia, y antropologia cultural han contribuido
con conceptos del comportamiento humano que enriguecen las
proyecciones de economia anteriores sobre la conducta del comprador. Los
conceptos como la estructura social de clase, comportamiento de grupo,
tendencias sociales e influencias culturales que guian al consumidor,
convenciones y tabus, han sido asimilados por los investigadores de

mercados.
Investigacion de mercados de Ronal M. Welers
Tipos de estudios de Investigacion de mercados

Hay varias formas en que podriamos clasificar los disefios de
investigacion. Por ejemplo un estudio puede ser cuantitativo o cualitativo
segun el método de recabar los datos y el grado de rigor matematico al que
se lo sometera. Asi mismo, puede ser aplicado o basico, segun a que los
resultados deban contribuir directamente a la toma de decisiones
gerenciales (aplicados) o que se busque contestar con ellos a la pregunta de
indole tedrica (basico). Sin duda la categorizacion mas util de los disefios se
funda en el objetivo funcional de los mismos. Al aplicar este método de

clasificaciéon podemos distinguir cuatro disefios:

1. Exploratorios
2. Descriptivos
3. Casuales

4. Predictivos.

Tipos de informacién de mercadotecnia: Todo estudio de investigacion de
mercados ha de basarse en informacion en una u otra forma. Al examinar el
proceso de investigacion conviene dividir la informacion en dos tipos:

informacion primaria y secundaria.

Informaciéon primaria es la que retne o genera el investigador para

alcanzar los objetivos del proyecto en que se esta trabajando.
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Informacién secundaria contiene informacién que ha sido recabada, por
alguien gue no es investigador, para otros fines diversos al del proyecto en
cuestion. Estos datos pueden ser internos o externos, segun la informacion

se genere 0 no en el seno de la firma.
Obtencién de la informacion:

Basicamente, se cuenta con dos métodos para recabar la informacion de
los individuos; podemos hacerles preguntas u observarlos. La primera de las
dos posibilidades, una técnica que erroneamente se considera la
investigacion por encuestas; en virtud de ella nos comunicamos con una
muestra de respondientes a fin de hacer generalizaciones sobres las
caracteristicas y comportamiento de la poblacibn que representan. La
investigacion de mercados no se agota en la realizacion de encuestas, sino
en algo mas; pero esta estrategia sigue siendo una importante fuente de la
investigacion en la cual no se pueden prescindir de las decisiones en

mercadotecnia.

1. entrevistas

2. entrevistas de profundidad

3. entrevistas de sesiones de grupos

4. observacion.

Beneficios:

1. Es una guia para la comunicacién con los clientes actuales y

potenciales, Disefia una estrategia efectiva de mercado.

2. Ayuda a identificar oportunidades en el mercado. En funcién de

necesidades del sector y caracteristicas del grupo.

3. Minimiza riesgos. ldentifica oportunidades en el mercado. Plan de

accion a seguir.

4. Identifica futuros problemas. Debilidades y amenazas,
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5. Ayuda a evaluar los resultados de sus esfuerzos. Cumplimiento de

metas y objetivos propuestos.
2.2.1. Marco conceptual

Competitividad.- (de calidad y de precios) se define como la capacidad de
generar la mayor satisfaccion de los consumidores fijado en un precio o la
capacidad de poder ofrecer un menor coste sujeto a la calidad, es decir, la
optimizacioén de la satisfaccién o el importe condicionado a algunos factores.

Estrategias.- es un conjunto de acciones planificadas sisteméticamente vy

gue se llevan a cabo en un determinado tiempo para lograr un fin o mision.

Globalizacién.- Es un proceso econdmico, tecnolégico, social y cultural a
gran escala, que consiste en la creciente comunicacién e interdependencia
entre los distintos paises del mundo unificando sus mercados, sociedades y
culturas, a través de una serie de transformaciones sociales, econémicas y

politicas que les dan un caracter global.

Implementacion.- Es la realizacion de una aplicacion, instalacion o la
ejecucion de un plan, idea, modelo cientifico, disefio, especificacion,

estandar o politica.

Innovacion.- significa literalmente innovar. Asimismo, en el uso coloquial y
general, el concepto se utiliza de manera especifica en el sentido de nuevas

propuestas, inventos y su implementacion econémica.

Licencias.- En Derecho, contrato mediante el cual una persona recibe de
otra el derecho de uso, de copia, de distribucion, de estudio y de
modificacion (en el caso del Software Libre) de varios de sus bienes,
normalmente de caracter no tangible o intelectual, pudiendo darse a cambio

del pago de un monto determinado por el uso de los mismos.

Liderazgo.- Conjunto de habilidades gerenciales o directivas que un
individuo tiene para influir en la forma de ser de las personas o0 en un grupo
determinado, haciendo que este equipo trabaje con entusiasmo, en el logro

de metas y objetivos. También se entiende como la capacidad de tomar la
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iniciativa, gestionar, convocar, promover, incentivar, motivar y evaluar a un

grupo o equipo.

Marketing.- Se puede decir que es un proceso de poder comunicar

socialmente los valores de un determinado producto a los clientes.

Mercado competitivo.- Es un niumero de productores que compiten entre si

para satisfacer las necesidades de un determinado mercado.

Patentes.- Es un conjunto de derechos exclusivos que suelen ser
concedidos por un Estado al inventor (o su cesionario). Para conocimiento
mas apropiado se puede decir la persona que creo un nuevo producto
susceptible el cual puede ser explotado industrialmente, por un determinado

periodo de tiempo a cambio de la anunciacién de la invencion.

Percepcion.- Es un desplazamiento que se permite recibir por medio de
todos los sentidos, con las que consta el ser humano como son las
imagenes, las impresiones 0 ciertas sensaciones que mantiene por la

curiosidad de tener un conocimiento de algun tema en particular.

Pionero.- Se llama pionero a cualquier persona que decide iniciar una

investigacion en nuevos sectores.

Reposicionamiento.- ES una estrategia que busca cambiar la percepcion

que tiene el mercado de un producto.

Tendencia.- Es un patron de conducta de los elementos que se encuentran

en un entorno particular durante una etapa.
2.2.2. Marco legal

Como ambito legal se obtuvo a la siguiente informacién:
De acuerdo a la Defensoria Publica del Ecuador (2012):

Dentro del ambito legal no hay nada que impida o limite la
comercializacion de los cuadernos en el mercado Ecuatoriano, lo
gue quiza no resulta tan facil es la obtencion de las licencias del
extranjero para imprimir determinado personaje en las pastas de
los cuadernos.
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Los procedimientos para constituir una licencia se encuentran
estandarizados. Existe un contrato en el cual el interesado y el
duefio de la marca acuerdan en qué consistird el convenio, qué
derechos tendra cada una de las partes, el precio que pagara el
licenciatario y otras modalidades.

No existe en la ley de marcas ninguna disposicion que establezca
expresamente requisitos especificos para las licencias. “En razoén
de ello, es necesario remitirse a la regla general sobre esta
materia que indica que todos los actos juridicos sobre derechos
de propiedad industrial deben constar por escritura publica. Si la
licencia se ha otorgado en el extranjero, es necesario que sea
autorizada ante notario publico y legalizada.

De acuerdo con la ley que establece en plan nacional buen vivir
19.039 que establece normas aplicables a los Privilegios
Industriales y Proteccion a los Derechos de Propiedad Industrial-
las licencias de uso que puedan afectar a una marca comercial,
patente de invencion, modelo de utilidad o disefio industrial, se
deben inscribir en el respectivo registro del Departamento de
Propiedad Intelectual. “En la practica, se realiza una anotacion al
margen del registro de marca respecto de la cual se ha otorgado
la licencia”.

Una vez obtenida la licencia, los beneficiarios pueden realizar
acciones contra terceros por violacion del derecho de marca en la
medida que estén expresamente autorizados por el licenciante,
titular del registro de marca violado y/o infringido y cuenten con un
poder de éste para interponer las acciones criminales y civiles
correspondientes.

El Programa Nacional de Educacion para la Democracia y el Buen
Vivir es un programa emblematico del Ministerio de Educacion
gue fue instituido para desarrollar iniciativas sobre el Buen Vivir,
creando espacios de participacion y promocion de derechos.

Dentro de su marco de accién estan los siguientes temas:
educacién para la sexualidad, educacién ambiental, educacién
para la salud, educacion preventiva del uso indebido de drogas,
orientacion y bienestar estudiantil, y educacion familiar.

El Buen Vivir y la educacién interactuan de dos modos.
Conforme a lo mencionado sobre el Plan Nacional Buen Vivir (2014):

Por una parte, el derecho a la educaciébn es un componente
esencial del Buen Vivir, en la medida en que permite el desarrollo
de las potencialidades humanas y, como tal, garantiza la igualdad
de oportunidades para todas las personas.
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Por otra parte, el Buen Vivir es un eje esencial de la educacion, en
la medida en que el proceso educativo debe contemplar la
preparacion de los futuros ciudadanos y ciudadanas para una
sociedad democratica, equitativa, inclusiva, pacifica, promotora de
la interculturalidad, tolerante con la diversidad, y respetuosa de la
naturaleza (todos estos, principios del Buen Vivir).

Se concibe la educacion como un servicio publico, en el marco del
Buen Vivir.

El nuevo marco legal educativo establece que la educacidon es
condicion necesaria para la igualdad de oportunidades y para
alcanzar la sociedad del Buen Vivir. En tal sentido, se
reconceptualiza la educacion, que ya no puede ser un privilegio
de unos cuantos, sino “un derecho de las personas a lo largo de
su vida” y por lo tanto “un deber ineludible e inexcusable del
Estado”, y “un area prioritaria de la politica publica y de la
inversion estatal” (Art. 26 de la Constitucion). De todo lo anterior
se infiere que la educacién debe responder “al interés publico” y
no debe estar “al servicio de intereses individuales y corporativos”
(Art. 28 de la Constitucion).

Este servicio publico que es la educacion puede ser ofrecido a
través de instituciones publicas, fiscomisionales y particulares
(Art. 345 de la Constitucidn), con lo cual se garantiza la libertad de
ensefianza (determinada también en el Art. 29 de la Constitucion),
y se consagra la existencia de la educacion particular (confesional
o laica), asi como de la educacion fiscomisional, siempre que
cumplan con ciertas condiciones que responden al caracter
publico del servicio educativo, entre las que se destaca en el
mismo articulo 345 el que en todos los centros educativos se
deben ofrecer “sin costo servicios de caracter social y de apoyo
psicologico, en el marco del sistema de inclusiébn y equidad
social’. En el caso de los establecimientos fiscomisionales, tanto
la Constitucion en su articulo 348, como la LOEI en su articulo 55
establecen que solo podran recibir apoyo econémico del Estado si
cumplen con las condiciones de gratuidad, igualdad de
oportunidades para el acceso y permanencia de los estudiantes,
rendicion de cuentas de sus resultados educativos y su manejo de
los recursos, y respeto a la libertad de credo de las familias. En el
caso de los establecimientos particulares, el principio
constitucional de que la educacion no debe estar al servicio de
intereses individuales y corporativos se manifiesta en el articulo
56 de la LOEI, cuyo inciso quinto declara que “las instituciones
educativas privadas no tendran como finalidad principal el lucro”.
Por su parte, el articulo 92 del Reglamento, que detalla los
requisitos que deben presentarse para otorgar la autorizacion de
creacion y funcionamiento de las instituciones educativas
particulares, dice en el numeral 2 que los promotores de estas
deberan presentar un estudio financiero que demuestre su
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viabilidad y sostenibilidad, y que respete el principio constitucional
de prestacion de servicio educativo sin fines de lucro.

EDUCACION: BASE FUNDAMENTAL PARA EL PROGRESO
DEL PAIS

Unos de los factores que se encuentran como un fundamento en
el progreso de una constitucion, la preparacion de sus talentos
humanos, lo cual realiza que el factor educativo mantenga una
importancia en el pais y en la sociedad que la rodea. Es por esta
razon que el capitulo uno, a su vez se mantiene la mostracion que
va desenvolviendo con el pasar del tiempo el pais se encuentran
con el factor educativo sefialado como uno de los cuales se desea
reestructurar para un mejoramiento continuo.

La importancia de la Educacion:
(Ministerio de Educacion , 2014):

La educacioén es primordial, no s6lo como uno de los instrumentos
de la cultura que permite al hombre desarrollarse en el proceso de
la socializacién, sino también se lo consideraba como un proceso
vital, complejo, dinamico y unitario que debe descubrir, desarrollar
y cultivar las cualidades del estudiante, formar integralmente su
personalidad para que se baste asi mismo y sirva a su familia, el
Estado, y la sociedad.

Al principio la educacion era el medio para el cultivo del espiritu,
de las buenas costumbres y la busqueda de la "verdad"; con el
tiempo las tradiciones religiosas fueron la base de la ensefianza.
En la actualidad el aprendizaje significativo y la formacién de un
individuo reflexivo y critico son algunos de los aspectos mas
relevantes que plantea el sistema educativo.

Un elemento que es de principal importancia en la ensefianza es
el educador, el cual requiere una comprension clara de lo que
hace, ya que su misién es la de orientar al educando mediante
una forma de transmitir el saber que permita al estudiante poner
en practica todo lo que aprende.

El desarrollo de la educacion es importante porque promueve el
bienestar y reduce las desigualdades sociales, permitiendo a las
personas una oportunidad para alcanzar una vida libre y digna,
como nos dice Epicteto “Solo las personas que han recibido
educacion son libres”.

|
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CAPITULO Il

MARCO METODOLOGICO

3.1. Tipo deinvestigacion

La investigacion es de tipo descriptiva porgue se va a narrar lo que esta
pasando en la actualidad con los cuadernos marca IDEAL, y también es
explicativa porque se manifestara el porqué es necesario el desarrollo de la

propuesta.

La investigacion esta dirigida a nifios y jovenes del nivel socioeconémico
medio bajo, medio, y medio alto, medios con mayor incidencia; ademas de
los administradores de los puntos de ventas, librerias, autoservicios, entre

otros.

Los instrumentos de investigacion son herramientas que servirdn para la
recoleccion de datos de éste estudio. Para la elaboracion de la investigacion

de mercado, se utilizardn dos métodos de investigacion:

Exploratoria: Se utiliza este método de investigacion para identificar con
mayor claridad el problema de investigacion, contar con nuevos elementos
para poder formular con mayor precisidbn las preguntas de sondeo.
Considerando la finalidad de descubrir las bases y los motivos de compra

de los clientes.

Descriptiva: Conocer las situaciones, costumbres y actitudes

predominantes de los consumidores y potenciales clientes de la empresa, a
través de la descripcion exacta de las actividades, objetos, procesos y
personas para poder establecer la estructura o comportamiento que se

involucran en el proceso de compra.

|
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3.2. Disefo de lainvestigacién

Investigaciéon de Campo: Se considera a esta investigacion como la que
trata de comprender y resolver ciertas situaciones, necesidades o problemas
gue se pueden informar en un contexto determinado. Uno de ellos se suscita
cuando el investigador se encuentra trabajando en un ambiente, en el cual
conviven personas de las cuales puede encontrar informacién que hagan de

utilidad para la realizacién del trabajo.

Se puede decir que la investigacion es considerada transversal, debido a
que se va a realizar en un espacio y tiempo determinado, ya que la

investigacion se desarrolla en la ciudad de Guayaquil en el afio 2013.

Por las diferentes necesidades que involucra el proyecto, se decidié usar

un enfoque mixto el cual consiste en la utilizacién de dos técnicas:

Cualitativa: Para entender los motivadores de compra del cliente, conocer a
profundidad este mercado y captar la percepcion que tiene el consumidor

respecto a la marca Ideal en su linea de cuadernos.

Cuantitativa: Esta es de indole descriptiva, debido a que utiliza las
encuestas para predecir el comportamiento del consumidor ante una
situacion; en este caso la linea de cuadernos IDEAL. Con los resultados se

presenta un analisis estadistico y luego se interpretan los datos.

3.3. Poblacion y muestra
3.3.1. Poblacion

La poblacién se define como el grupo de personas que vive en un area o

espacio geografico.

La localidad a la que esta dirigida el estudio estd compuesto por nifios y
jovenes de los dos géneros, que estdn en etapa escolar de los niveles

socioecondmicos medio bajo, medio y medio alto, y los padres de familia de
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los mismos niveles socio -econdmicos residentes en los sectores urbanos de

la ciudad de Guayaquil.

3.3.2. Muestra

La muestra es un subconjunto representativo del conjunto universo.
Parte de un grupo objetivo y uno de los componentes mas importantes de
un proyecto de investigacion. Conjunto de elementos, de una poblacion que

posee la informacidén necesaria para procedimientos estadisticos.

La muestra constituye una parte representativa de la poblacion puesto

que de ella se tomara referencia para realizar la investigacion pertinente.

Para realizar la investigacion de mercado se utilizé 3 grupos de muestra:

Encuesta

Se llevar4 a cabo una encuesta en escuelas y colegios de la ciudad de
Guayaquil, con estudiantes de ambos sexos, en edades entre 9 y 17 afos.

Los establecimientos seran particulares y fiscales.

Para el calculo de la muestra fue necesario utilizar la férmula de

poblacién infinita o desconocida:

2
., pq
o= 2
e
Donde se considera que:
p 0,5 Prevalencia esperada del parmetro a evaluar, si se desconose se asigna p=0,5
q=(1p) 0,5 Diferencia del valor esperado.
e =error 10,0%  Eror muestral deseado. Diferencia entre el resultado obtenido entre n'y N.
Confianza 95,0%  Probabilidad de que los resultados de nuestra investigacion sean ciertos
t 1,96 Es una constante que depende del nivel de confianza que asignemos segun la distribucion normal.
n 96,04  Tamafio de la muestra
Distribucion Normal estandar N(0,1)
Nivel de
ccl>vnﬁanza 75% 80% 85% 90% 95% 97.50% 99%
Valor de t 1.15 1.28 1.44 1.65 1.96 2.42 2.58
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Entonces:
1,96 7 (0.5x0.5)
H fr
0.10°
n =96

Grupos focales

Para profundizar en la investigacion se desarrollaron pruebas focales con
la siguiente metodologia:

Gréfico 3. 1 Detalles del grupo focal

Escuela fiscal Escuela particular

2 grupos de 2 grupos de
ninos ninos

2 grupos de 2 grupos de
adolescentes adolescentes

Elaborado por: Jacqueline Guachambo

En total son 8 grupos entre 5y 6 alumnos, siendo aproximadamente entre
40 y 44 estudiantes.

Entrevistas en profundidad

Adicionalmente se realizardn entrevistas en profundidad a los
propietarios, administradores o encargados de los almacenes, librerias,

papelerias y autoservicios de los principales distribuidores, como son:

e Juan Marcet Cia. Ltda.
e Paco Comercial e Industrial S.A.

e Compaiiia Importadora Regalado.
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e Papeleria JC

e Elio Import

e Suministros Cardenas

e Suministros y Libreria Pefa
e Editorial Don Bosco

e Papelesa

La duracion de cada entrevista focal sera aproximadamente de 45 minutos.

Los objetivos de las encuestas y los grupos focales son:

e Suministrar informacion global de las caracteristicas de una categoria de
producto y los principales competidores del mercado.
e Obtener informacion conceptual sobre la forma cdmo los consumidores

perciben el producto (en este caso el cuaderno IDEAL), de los cuales hay

poca informacion disponible.
e Estimular nuevas ideas para los productos.

e Generan ideas a utilizar en nuevos conceptos creativos.

3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Al ser un estudio de enfoque cualitativo y cuantitativo se utilizara
recursos comunes. Estas herramientas consisten en un conjunto de
preguntas y consultas respecto a diferentes variables a medir. Las variables
son congruentes con el planteamiento del problema.

(Morris F. Cohen, 2008).
Las técnicas de investigacion seran: grupos focales, entrevistas en

profundidad y encuestas:
Grupo focal:

El grupo focal estudia las opiniones de los diferentes puntos de vista que

tiene una persona en cuanto a un bien o servicio.
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La guia de preguntas utilizada en los grupos focales se puede observar en el
ANEXO 1.

Entrevistas en profundidad:

Esta técnica consiste en la realizacion de una entrevista personal no
estructurada, debido a que las preguntas que se realizan son abiertas sin
establecer un orden especifico, cuyo objetivo principal es indagar de manera
exhaustiva a una sola persona, de forma de que la misma se sienta comoda
y libre de expresar en detalle sus creencias, actitudes y sentimientos sobre
un tema en estudio. Se realiza, principalmente, en investigaciones
exploratorias, sobre todo en estudios donde el problema a investigar se
relaciona con aspectos confidenciales, delicados, o cuando la presion de un
grupo puede afectar las respuestas del entrevistado. Asimismo, se
constituye en una herramienta indispensable en estudios cualitativos
empresariales donde las limitaciones de tiempo de los entrevistados y los
temas tratados lo requieren.

La guia de preguntas utilizada para las entrevistas en profundidad se
puede observar en el ANEXO 2.

Encuestas:

Técnica que consiste en realizar un estudio observacional en el que se
busca recaudar datos a través de un cuestionario previamente disefiado. La
informacion se obtiene realizando un conjunto de preguntas, con el fin de
conocer las caracteristicas que los consumidores buscan en los cuadernos

espirales. El cuestionario utilizado se puede observar en el ANEXO 3.

3.5. Técnicas de procesamiento y andlisis de datos.

Para el procesamiento e interpretacion de los datos en el caso de las
encuestas se utilizara el programa Excel. Los resultados obtenidos de las
encuestas se dardn a conocer a través de histogramas de frecuencia,

diagramas de barra y gréficas de pastel.
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Como este estudio es también de enfoque -cualitativo, en esta
investigacion se buscara la perspectiva de los participantes, se profundizara
en sus experiencias y la percepcion de la realidad acerca del tema de
estudio, a través de entrevistas. Las mismas que seran realizadas a
personas que se encuentran en el medio de la distribucién vy
comercializacién de productos escolares y los resultados se mostraran a

manera de informe.

3.6 Procedimiento

1. Planteamiento del problema.

2. Fundamentos tedricos.

3. Definicion de la metodologia de la investigacion.
4. Recoleccion de informacion.

5. Andlisis de los resultados.

6. Presentacion de la informacion.

|
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CAPITULO IV

RESULTADOS DEL DIAGNOSTICO

4.1.Presentacién de los Resultados

Grupos focales a estudiantes de escuelas y colegios de la ciudad de

Guayaquil

OBJETIVO:

Analizar la percepcion y preferencias de los cuadernos espirales por los

consumidores (estudiantes).
GRUPO OBJETIVO:

Estudiantes de colegios particulares y fiscales de la ciudad de Guayaquil,

hombres y mujeres. Edades entre 9 y 17 afios.
METODOLOGIA:

Se realizd 8 grupos focales llevados a cabo en una sala de reuniones,
acomodados en torno a una mesa cuadrada de trabajo para facilitar la

fluidez de la conversacion.

La discusion se basO en una guia de trabajo consistente de quince

preguntas.

La sesion de trabajo se desarroll6 de la siguiente manera:
Presentacion de los moderadores (5 min.).

Presentacion de los participantes (10 min.).

Apertura de la sesion de intercambio basada en la guia de preguntas del

grupo focal (40 min.).

Conclusiones del grupo focal; puntos destacados resultantes de la discusion
(2 min.).
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Descripcién de las acciones a seguir posterior a las sesiones por medio de
las cuales se pretende incentivar la comunicacion y el trabajo con los

participantes (2min.).

Despedida y agradecimiento por la participacion en el evento (1 min.).

PARTICIPACION POR JORNADA DE TRABAJO:
GRUPO FOCAL #1

- Colegio “Antares”

- Se convoco a 6 estudiantes.

- 3 varones y 3 mujeres.

GRUPO FOCAL # 2
- Colegio “Vicente Rocafuerte”

- Se invitaron 6 estudiantes.

- 5 varones.

GRUPO FOCAL # 3
Colegio “Agustin Vera Loor”

- Se invitaron a 6 estudiantes

- 3varonesy 3 mujeres

GRUPO FOCAL #4
Escuela “Santiago de Guayaquil”

- Se invitaron a 6 estudiantes.
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- 2 varonesy 4 mujeres.

GRUPO FOCAL #5-6
Escuela “Kennedy School”

- Seinvitaron 11 estudiantes.
- 6 mujeres y 5 varones.

- Se realizaron 2 grupos.

GRUPO FOCAL #7
Liceo Naval

- Se invitaron 5 estudiantes

- 2varonesy 4 mujeres

GRUPO FOCAL #8
Colegio “Santa Maria de Los Angeles”
- Se invitaron 6 estudiantes
- 3varonesy 3 mujeres
CONCLUSIONES DE LOS GRUPOS FOCALES:

A continuacion, se presenta los resultados sistematizados de las dos
jornadas de trabajo, las cuales fueron basadas en la guia de preguntas que

se habia elaborado previamente.

1) Al momento de escoger un cuaderno espiral ¢qué es lo que mas les

[lama la atencién?

A nivel global, se mencion6 como lo mas importante la portada o caratula.
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También, se citd otras caracteristicas como el horario, hojas con cuadros

para poner fecha, y precio de venta.

Andlisis: Se puede resaltar que los resultados muestran mayor interés por
la caratula, la cual se identifica como la carta de presentacion de los
cuadernos y es el factor de mayor influencia en la decisién de compra de los
mismos. A los estudiantes siempre les motiva ver un cuaderno con su artista

favorito o con el dibujo animado preferido.

2) ¢Qué es lo mas importante que debe tener un cuaderno espiral para
uds.?

Se sefiala como los puntos mas importantes: Portada llamativa, doble anillo,

hoja de carétula, valores agregados.

Andlisis: Los resultados de las entrevistas permiten identificar los aspectos
de mayor relevancia para los consumidores, los cuales permitiran elaborar
una propuesta mas solida, enfocando los recursos para desarrollar aquellos

atributos que motivan la compra de los usuarios.

3) ¢Como es su cuaderno favorito?

Los grupos coincidieron en sus respuestas indicando que eran los cuadernos
con portadas alusivas a motos, princesas y flores, ademas con punteo para

arranque de las hojas.

Andlisis: Se puede destacar que los usuarios no necesariamente estan
buscando las licencias de moda, sino que se mantienen algunas tendencias
sobre personajes de cuentos de hadas o disefios clasicos de vehiculos y
motos. Sin embargo, en la actualidad la licencia de disefios es una parte
fundamental, ya que los personajes de moda son los que no pueden faltar en

sus cuadernos.
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4) ¢Recuerdan algun comercial o publicidad de cuadernos?

Se dieron pocas respuestas, ya que casi no recordaban comerciales de una
marca en especifica sino del personaje o licencia a la que hacian referencia
el comercial publicitario de dichos cuadernos, un estudiante menciono los

cuadernos Jean Book Yy otro los cuadernos de Frutitas con OLOR.

Analisis: La baja inversién que hacen los competidores se ve reflejada en el
poco reconocimiento de campafias en la categoria, lo cual es una
oportunidad para cuadernos ldeal de realizar comerciales de impacto que

refuercen el reconocimiento de la marca.
5) ¢ Cuantos cuadernos escogen ustedes, y cuantos sus padres?

Coincidieron en que ellos podrian elegir un solo cuaderno dentro de las
opciones que sus padres les daban para escoger, por precios

principalmente. El resto de cuadernos eran seleccionados por sus padres.

Analisis: A pesar que la decision de compra la tienen los padres en el
momento de adquirir los Utiles escolares, hay que mencionar que los nifios
también influyen en ésta, es por tal motivo que hay que llegar directamente

hacia ellos con la presentacién del producto.
6) ¢ Quién decide qué cuadernos comprar, ustedes o sus padres?

El grupo indico de manera unanime que la decision de compra la tiene los
padres. En algunos casos le permiten al estudiante elegirlos, siempre y
cuando el costo esté dentro del presupuesto; caso contrario solo permiten un

cuaderno.

Analisis: Al ser el precio un factor primordial para la compra de un producto,
los cuadernos Ideal debe manejar una estrategia de precio competitiva en el

mercado.
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7) Si pudieran crear sus propios cuadernos, ¢coémo seriay qué tendria?

Se obtuvo algunas ideas, pero muy pocas nuevas o que no sean una fusion

de varios cuadernos ya existentes, entre las cuales citaron:

- Cubierta plastica como un forro ya integrado.
- Hojas de colores.

- Puntas metalicas para evitar el doblado.

- Hojas con marco de algun disefio

- Hojas en blanco al final para notas.

- Hojas adhesivas.

Andlisis: Los resultados de las entrevistas permiten a la empresa desarrollar

innovaciones asociadas con las preferencias de los consumidores.

8) De los cuadernos que usan actualmente, ¢cudl es el que les gusta

mas?

Coincidieron en la preferencia por el disefio de la portada. Ningun grupo

menciond valores agregados, ni beneficios del interior de los cuadernos.

Andlisis: Después de realizar un analisis por cada una de las preguntas se
puede constatar la importancia que juega la portada como el principal

atributo de valoracion en la categoria.
9) ¢ Cuantos cuadernos usan actualmente?

Se mencioné un promedio de entre 8 y 12 cuadernos, aunque hubo una
observacion especifica de los alumnos de la especialidad informatica que

usaban maximo 3 cuadernos.

Andlisis: El cuaderno es un util escolar importante para la escritura de
apuntes y tareas, la cantidad utilizada demuestra un alto grado de
penetracion en el segmento escolar, por lo que se puede concluir que

existen grandes oportunidades de crecimiento dentro de la categoria.
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10)¢,Qué es lo primero que se dafia de sus cuadernos?
Se mencionaron diferentes respuestas:

- Las puntas.
- El espiral.
- Las hojas.

- La pasta se dobla.

Analisis: Los defectos de los cuadernos deben de ser tomados en

consideracion para establecer mejoras en el producto.

11) ¢(Cual es la primera palabra que se les viene a la mente con la

palabra cuaderno?

Los grupos indicaron las siguientes respuestas:

- Pasta.

- Portada.

- Escribir.

- Hojas.

- Deberes.

- Tareas.

- Calidad.

Andlisis: Queda una vez mas comprobado que la portada es esencial en la
comercializacion de cuadernos, y es aqui donde se debe trabajar con el

producto a comercializar.
12) ¢Donde compran sus cuadernos?
Se menciona 2 opciones como las mas utilizadas:

A inicio de afio se compran en los almacenes, papelerias, bahia o el
colegio junto con toda la lista de utiles. Si se trata de un cuaderno para ser

usado a mitad de afio en los bazares, papelerias o comisariatos.

Guachambo Palacios Jacqueline Betty
58



“Titulo: Analisis de la baja rotaciéon de los cuadernos ideal en la ciudad de Guayaquil.
Propuesta: Plan comercial para el crecimiento en ventas”

Aunque en la actualidad, por orden del Gobierno, los Utiles escolares no

pueden ser comercializados por parte de la misma institucion.

Andlisis: Los bazares son los principales detallistas donde se deben de
distribuir los productos, debido a que como los cuadernos son utiles
escolares que se comercializan en toda la época del afio, siempre la primera
parte donde se realizan las compras en las tiendas mas cercanas a la
situacion de residencia de la persona. Por lo que, como estrategia de
comunicaciéon se va a utilizar mucho lo que es el merchandising en estos
locales, los cuales se encontraran con afiches, habladores, exhibidores,
ademas de entregar material P.O.P. (Point of Purchase) a los clientes de la

marca (calculadoras, esferos, borradores, camisetas)
13) ¢ Sus cuadernos llevan forros?

Los grupos coincidieron en que solo utilizan forros plésticos, salvo que algun

profesor exija determinado color.

Andlisis: Al no tener que cubrir con forros los cuadernos se refuerza
nuevamente la importancia de disefios atractivos, pues la presentacion sigue

siendo el atributo mas importante para los estudiantes.
14) Escoja de los cuadernos que hay en la mesa el que mas les gusta.

En la mesa habian cuadernos de 3 marcas diferentes de la misma linea de
precios, incluidos los IDEAL, los que fueron escogidos por el 80% de los
asistentes fueron los cuadernos IDEAL de la linea “CARAS”, el 18%
escogieron cuadernos de Norma y 2% Estilo. La mayoria de las personas
mencionaba el gusto por el cuaderno ideal, debido a que tiene mejores

disefios que los otros presentados en la mesa.

Andlisis: Estos cuadernos fueron escogidos por los presentes por lo
llamativo de sus disefios y colores, cabe mencionar que las caritas son
divertidas y graciosas y esto llamd mucho la atencion de los entrevistados.

Es por eso valido seguir desarrollando disefios mas divertidos, para que
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causen un impacto en los chicos, y sean estos los preferidos en el momento

de comprar.

Cuaderno ideal

Grafico 4. 1 Cuaderno ideal
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Fuente: (Ideal, 2013)
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Cuaderno norma

Grafico 4. 2 Cuaderno norma

Fuente: (Norma, 2013)
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Cuaderno estilo

Grafico 4. 3 Cuaderno estilo
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Fuente: (Estilo, 2013)

15) ¢Qué le cambiaria a ese cuaderno?

Los que escogieron el cuaderno IDEAL mencionaron aumentarle en la
portada algo mas de letras. Adicionalmente, indicaron que les gustaria el

punteado para arranque en las hojas, y el encabezado para fecha y tema.

Andlisis: Las recomendaciones realizadas estan acordes con los resultados
analizados en las preguntas anteriores, y deben ser consideradas en el

desarrollo de los productos.
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Entrevista personal a los propietarios, administradores y/o encargados
de los almacenes, librerias y autoservicio de los principales

distribuidores.

Objetivo:

e Conocer la influencia que tiene la fuerza de ventas en sus clientes al
momento de la seleccion de un producto.

e Conocer la preferencia de marcas en la linea de cuadernos espirales.

Grupo Objetivo:

Hombre y mujeres de edades entre 25 y 50 afios que trabajan o poseen
librerias, papelerias, tiendas tipo autoservicio de suministros escolares, que
se dedican a la atencion de clientes ya sea en mostrador o como

administradores.
Metodologia:

Se realiz6 20 entrevistas entre los principales administradores y/o
vendedores en sus respectivos lugares de trabajo, se observo, ademas, los
procedimientos para vender y/o atender a los clientes, el cuestionario fue el

siguiente:

|
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e Cuando un cliente le solicita un cuaderno, ¢qué marca le ofrece o

sugiere?
Tabla 4. 1 Marca del mercado
Frecuencia Absoluta|Frecuencia Relativa
Norma 10 50%
Otro 7 35%
Estilo 3 15%
Total 20 100%

Fuente: Entrevistas

Elaborado por: Jacqueline Guachambo
Andlisis: Es claro ver la falta de interés de los clientes detallistas en ofertar
los cuadernos Ideal, pues ni siquiera aparecen en los resultados, por lo que

es fundamental desarrollar estrategias comerciales direccionadas a los

canales de venta directa.

e ¢Cuél es lamarca de cuadernos que mas comercializa?

Tabla 4. 2 Marcas de comercializacién

Frecuencia Absoluta |Frecuencia Relativa
Norma 17 85%
Estilo 2 10%
Otros 1 5%
Total 20 100%

Fuente: Entrevistas

Elaborado por: Jacqueline Guachambo

Andlisis: El cuaderno Norma se ha convertido en el principal competidor en
el canal de venta directa. Nuevamente, podemos ver la necesidad de
desarrollar incentivos para los detallistas, de modo que se genere un

estimulo para impulsar la comercializacion de los cuadernos Ideal.
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e (Cuél es lamarca de cuadernos que mas rentabilidad le ofrece?

Tabla 4. 3 Marca mas rentable

Frecuencia Absoluta |Frecuencia Relativa
Norma 8 40%
Todos porigual 8 40%
Estilo 4 20%
Total 20 100%

Fuente: Entrevistas

Elaborado por: Jacqueline Guachambo
Andlisis: Este resultado evidencia la razén por la cual los detallistas ofrecen
primero los cuadernos Norma. Es necesario empezar a trabajar en la
estrategia de comunicacion con los detallistas, ofertdndoles mas beneficios
para que ellos puedan promocionar la marca de cuadernos Ideal.

e (Cual es la marca de cuaderno que mas promocion le ofrece?

Tabla 4. 4 Marca de mas promocion

Frecuencia Absoluta |Frecuencia Relativa
Norma 7 35%
Papelesa 6 30%
Todos 5 25%
Ninguno 2 10%
Total 20 100%
Fuente: Entrevistas
Elaborado por: Jacqueline Guachambo
Andlisis: La percepcion del consumidor muestra una preferencia por

cuadernos Norma. Por lo que es necesario reforzar las promociones,

comunicacion de los beneficios de la marca Ideal.
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e (Cudl de los siguientes beneficios preferiria para ofrecer los
productos Ideal a sus clientes: Descuentos o entregar de

cortesia membretes, horarios, stickers, entre otros?

Tabla 4. 5Preferencias

Frecuencia Absoluta |Frecuencia Relativa
Descuentos 8 40%
Promocionales 8 40%
Ambos 4 20%
Total 20 100%

Fuente: Entrevistas

Elaborado por: Jacqueline Guachambo

Andlisis: Se puede observar que el atributo mas valorado por los detallistas

es los descuentos, por lo que se debe trabajar en ello durante el desarrollo

de la propuesta.

e Cuando escucha la palabra cuaderno ¢qué se le viene a la

mente?
Tabla 4. 6 Posicionamiento
Frecuencia AbsolutaFrecuencia Relativa
Norma 15 75%
Ninguno 3 15%
Estilo 2 10%
Total 20 100%

Fuente: Entrevistas

Elaborado por: Jacqueline Guachambo
Andlisis: En este resultado se sigue mostrando la fortaleza en el

posicionamiento de la marca Norma frente a los clientes.
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e Cuando un cliente solicita un cuaderno, ¢Qué es lo que primero
que observa? (seleccion multiple)
Tabla 4. 7 Solicitud de cuaderno

Frecuencia Absoluta |Frecuencia Relativa
Precio 10 28%
17%
17%
14%
11%
8%
6%

Caratulas

Tipo de papel

Otros

Valor agregado

Tipo de anillado
Imprensidon de papel

N[Wih|W[O]|ODO

Fuente: Entrevistas

Elaborado por: Jacqueline Guachambo
Andlisis: Al igual que en la prueba grupal se puede observar que el precio
juega un rol importante al seleccionar un producto, por lo que se debe
trabajar en una estrategia de precio competitivo en la categoria. De igual
manera, se observa el peso que tienen las caratulas al momento de
seleccionar un cuaderno, debiéndose dar mas atencion en la elaboracion o
adquisicion de nuevos y atractivos disefios como parte fundamental para

asegurar el éxito en las ventas.

e Si le ofrecen una nueva marca de cuaderno en consignacion
¢Aceptaria?
Tabla 4. 8 Consignacion

Frecuencia Absoluta |Frecuencia Relativa
Si 13 65%
Podria ser 6 30%
No 1 5%
Total 20 100%

Fuente: Entrevistas

Elaborado por: Jacqueline Guachambo
Andlisis: Se puede inferir que incluir la consignacion como estrategia
comercial puede ser valorado por el canal de ventas directo, y ayudaria a

incentivar la aceptacion de la marca.
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e ¢Los vendedores de su establecimiento reciben capacitacién

sobre los beneficios de los productos, de parte de sus

proveedores?
Tabla 4. 9 Capacitacién
Frecuencia Absoluta [Frecuencia Relativa
Si 18 90%
No 2 10%
Total 20 100%

Fuente: Entrevistas

Elaborado por: Jacqueline Guachambo

Andlisis: Los resultados reflejan el interés de los proveedores en comunicar
los beneficios de los productos escolares, por lo que Ideal debe reforzar ain

mas esta capacitacion, y encontrar los atributos diferenciadores con sus
principales competidores.

e Si las empresas ofrecen premios a su fuerza de ventas por la

comercializacién de una determinada marca ¢ Usted aceptaria?

Tabla 4. 10 Premios

Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Si 19 95%
No 1 5%
Total 20 100%

Fuente: Entrevistas

Elaborado por: Jacqueline Guachambo
Andlisis: Con el resultado de esta pregunta se puede ver la relacidon directa
que existe entre los incentivos econdmicos, y la comunicacion o promocion

de los productos que tiene el detallista hacia el comprador final.
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CONCLUSIONES:

Como conclusion, podemos destacar el fuerte posicionamiento que tiene
la marca Norma en el canal detallista al ser el principal proveedor de
cuadernos escolares, seguido por Estilo. También se puede resaltar que

cuaderno ldeal no esté siendo recordado por el canal.

Este posicionamiento en los vendedores y/o duefios de locales de ventas
de suministros escolares, influye en la decision final de compra de los
clientes, asi como los incentivos que pueda dar la marca para el distribuidor,
siendo estos descuentos, promocionales y premios. Una gran parte de la
toma de decision al momento de la compra es la influencia del duefio,
representante o dependiente del establecimiento, puesto que brinda al

cliente la marca que mas beneficios le ofrece.

También se puede observar la oportunidad de entrar al mercado con una
estrategia de consignacién bien estructurada. El cliente cancela los
cuadernos que son comercializados, y los que no son devueltos en buen

estado sin pago de penalizacion o costo alguno.
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Encuestas a estudiantes de escuelas y colegios de la Ciudad se Guayaquil

OBJETIVO:

Obtener informacion sobre las preferencias de los cuadernos espirales
por los consumidores (estudiantes), al momento de elegir el cuaderno que

los acompafara durante su periodo educativo.
GRUPO OBJETIVO:

Estudiantes de colegios particulares y fiscales de la ciudad de Guayaquil,

hombres y mujeres. Edades entre 9 y 17 afios.
METODOLOGIA:

Se utilizé una muestra de 96 estudiantes encuestados, tomando al azar
varias instituciones educativas. Se realizé un cuestionario con 6 preguntas y

4 tipos de modelos para las caratulas. Las preguntas fueron:

|
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1. Al momento de escoger un cuaderno espiral, ¢qué es lo que més

le llama la atencién?

Tabla 4. 11 Incentivo de compra

Frecuencia Absoluta |Frecuencia Relativa
Caratula 51 53%
Calidad 25 26%
Pasta dura 9 9%
Rayado de hojas 8 8%
Anillo 4 4%
Total 96 100%

Fuente: Encuestas

Elaborado por: Jacqueline Guachambo

Gréfico 4. 4 Incentivo de compra

Lo que mas atrae del cuaderno

53%

26%

9% 8%
4%
] —
Caratula Calidad Pasta dura Rayado de Anillo
hojas

Fuente: Encuestas

Elaborado por: Jacqueline Guachambo

Andlisis: Se sigue reforzando como el atributo de mayor importancia la
caratula, con el 53% de entrevistados que lo selecciond, luego se observa el
peso que tienen otras caracteristicas que también deben ser consideradas

en el desarrollo de los cuadernos Ideal.
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2. Marcar segun el grado de importancia que le asigna a las
siguientes caracteristicas del producto, siendo el numero 1 el

mas importante y el nUmero 5 el menos importante.

Tabla 4. 12 Grado de importancia

1 2 3 4 5
Calidad 35 24 15 10 12
Pasta dura 16 32 14 18 16
Rayado de hojas 12 20 11 28 25
Anillo 46 25 13 8 4
Stickers 15 16 30 23 12
Portada 84 7 5 0 0

Fuente: Encuestas

Elaborado por: Jacqueline Guachambo

Gréfico 4. 5 Grado de importancia

90
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70
60 mil
50 m2
40 3
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O -
Calidad Pasta dura Rayado de Anillo Stickers  Portada
hojas

Fuente: Encuestas

Elaborado por: Jacqueline Guachambo

Los estudiantes encuestados resaltaron al anillado y la calidad entre los
atributos mas valorados, considerando en menor medida otros factores,
como el rayado de hojas, las pastas duras y los stickers. Esto permite a la

empresa identificar los atributos sobre los que debe mejorar el producto.
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3. Si pudiera crear su propio cuaderno, ,Como seria?

En esta pregunta se obtuvo un sinnimero de respuestas, entre las

importantes se detalla las siguientes:

Tabla 4. 13 CoOmo seria su propio cuaderno

Frecuencia Absoluta |Frecuencia Relativa

Modelos de autos - motos y futbol. 11 11%
Muchos colores. 10 10%
Fuertes y de buena calidad. 7 7%
Paisajes del Ecuador. 2 2%
Con hojas que no se arranquen

facilmente. 4 4%
Con un anillado fuerte. 3 3%
Con juegos en las Ultimas paginas. 4 4%
Grande y ecoldégico (gabazo de caia

azlcar). 14 15%
Pasta dura, rayado definido, pasta

dura con excelente portada. 18 19%
De 200 hojas, excelente calidad,

reciclable. 15 16%
Con modelos de animales. 8 8%
Total 96 100%

Fuente: Encuestas

Elaborado por: Jacqueline Guachambo

En la tabla se puede apreciar que la mayoria mencion6 que los cuadernos
deben tener como atributo la pasta dura, disefios llamativos y una excelente
impresion; estas caracteristicas pueden mejorar la marca para obtener una

mayor aceptacion.

|
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4. De los disefios de caratulas de cuadernos que observa aqui,
¢cual es el que mas les gusta?

Los artes se pueden visualizar en el Anexo 4.

Tabla 4. 14 Gusto por la marca de cuaderno

Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Flores /mariposas 28 29%
Carros/motos 27 28%
Paisajes 25 26%
Animales 16 17%
Total 96 100%

Fuente: Encuestas

Elaborado por: Jacqueline Guachambo

Gréfico 4. 6 Gusto por la marca de cuaderno

Diseno de caratulas

29%

28%
26%

17%

Flores /mariposas  Carros/motos Paisajes Animales

Fuente: Encuestas

Elaborado por: Jacqueline Guachambo
Es claro ver la diversidad de gustos que tienen los nifios y adolescentes, y
como varian estos de acuerdo a la edad y el género; por lo que se debe
desarrollar disefios llamativos y coloridos relacionados con los evaluados

durante la encuesta.
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5. ¢Cuéanto esta dispuesto a pagar por un cuaderno?

Tabla 4. 15 Disposicion para pagar

Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Mas de $1.00 43 45%
S1 38 40%
Menos de $1.00 14 15%
Total 96 100%

Fuente: Encuestas

Elaborado por: Jacqueline Guachambo

Grafico 4. 7 Disposicion para pagar

Precio

45%
40%

15%

M3ds de $1.00 S1 Menos de $1.00

Fuente: Encuestas

Elaborado por: Jacqueline Guachambo
Andlisis: La mayor parte de los encuestados menciono que esta dispuesto a
pagar mas de $1.00 por la adquisicion de un cuaderno, que cumpla con sus

expectativas.

|
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6. ¢Qué marca de cuaderno compra generalmente?

Tabla 4. 16 Marca de cuaderno que compra generalmente

Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Norma 56 58%
Estilo 31 32%
Ideal 9 9%
Scribe 8 8%
Torre 14 15%
Otros 4 4%
Total 96 100%

Fuente: Encuestas

Elaborado por: Jacqueline Guachambo

Gréfico 4. 8 Marca de cuaderno que adquieren

58%

Marca de cuaderno que

adquieren

32%

9% 8%

15%

4%
.

Norma

Estilo

Ideal

Scribe

Torre

Otros

Fuente: Encuestas

Elaborado por: Jacqueline Guachambo
Andlisis: Se puede observar que Norma también estd posicionada en las
mentes de los consumidores, seguido, en segundo lugar, por Estilo.
Nuevamente, se evidencia la importancia de trabajar una estrategia de

comunicacion que refuerce la marca en las mentes de los consumidores.
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4.2. Andlisis e interpretacion de los resultados.

Como conclusién se puede destacar el fuerte posicionamiento que tiene
la marca Norma en el canal detallista, puesto que es considerado como uno
de los méas importantes proveedores de cuadernos, seguido de lejos por los

cuadernos de la marca Estilo.

A pesar de que en el grupo focal se pudo identificar que la mayoria de los
participantes preferia los cuadernos lIdeal, sin embargo, las entrevistas
realizadas a los canales de distribucion permitieron conocer que los
cuadernos de la marca Ideal no estan siendo recordados, debido a que la
empresa no es tan agresiva al realizar las promociones como lo hace la
competencia. La misma situacion se demostré con los resultados de las

encuestas, en donde la marca Norma es la preferida por los consumidores.

Este posicionamiento en los vendedores y/o duefios de locales de
ventas de suministros escolares, influye en la decision final de compra de los
clientes, por lo tanto resultan importantes los incentivos que pueda dar la
marca para el distribuidor, siendo estos descuentos, promocionales y
premios. Una gran parte de la toma de decision al momento de la compra, es
la influencia del duefio, representante o dependiente del establecimiento,

puesto que brinda al cliente el producto que mas beneficios le ofrece.

También se pudo observar la oportunidad de entrar al mercado con
una estrategia de consignacion bien estructurada. El cliente cancela los
cuadernos que son comercializados, y los que no son devueltos en buen

estado sin pago de penalizacién o costo alguno.

Adicionalmente, se puede percibir que la portada es un atributo
mandatorio al momento de realizar la adquisicion de un cuaderno. Siendo los
disefios de motos y carros los que atraen al consumidor masculino y los

paisajes, flores y mariposas al comprador femenino.
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CAPITULO V

PROPUESTA
5.1. Descripcion del Proyecto

El presente trabajo se basa en el desarrollo de un plan comercial, en
donde se plasmen las estrategias especificas que permitiran el crecimiento
de ventas para la linea de productos de Cuaderno Ideal. Siempre que existe
el déficit en una determinada linea de producto, es necesario replantear las
estrategias que permitiran llegar al grupo objetivo de tal manera que no se
pierda el posicionamiento del producto, asi como la cobertura que se

mantiene.

Grupo objetivo

La venta de cuadernos IDEAL, estad ligado directamente con el
segmento escolar, para aquellos padres de familia que estan en la busqueda
de material escolar de sus hijos.
Posicionamiento

Se busca obtener el posicionamiento esperado mediante la diversidad
de caratulas que se buscan desarrollar en cada uno de los cuadernos,
llegando al mas pequefio de la casa para que incentive la compra del

producto.

Anélisis Pestal

Politico: El pais se encuentra en estabilidad politica, debido a que el Eco.
Rafael Correa, se ha mantenido en el poder en estos ultimos 7 afios y la
politica gubernamental para el Ecuador no ha variado, de tal manera que las
empresas, s6lo han tenido que regirse a las disposiciones planteada por la

“Revolucion Ciudadana”.

Econdmico: Dentro de este punto se resaltan factores como la inflacion la
cual para finales del afio 2013 estuvo en 2.30%, segun los datos expuestos
en el (Banco Central del Ecuador, 2013), por su parte el PIB para enero del
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2013 fue de 3.98%. Los detalles de la inflacién en la comercializacion del
producto influyen, ya que las personas no tendran que ajustarse a un
aumento del precio de los mismos y se les hara mucho mas factible realizar

la adquisicién del mismo.

Social: El cuaderno es un util escolar utilizado para el desarrollo de tareas,
ademas que es parte de los suministros de oficina. La temporada escolar en
la region Costa es a partir de Abril, mientras que en la Sierra es a partir de
Septiembre. Se menciona esto debido a que se identifica el tipo de vida que
mantienen los ecuatorianos y en qué momento podrian recurrir a realizar la
adquisicién de los CUADERNO IDEAL.

Tecnoldgico: Para la elaboracion de los cuadernos se necesitan de
operadores, que puedan controlar la maquina, sin embargo en el presente
trabajo, no se maneja ningun implemento tecnoldgico a méas de los recursos

digitales que se constituyen esenciales para la difusion del bien.

Ambiental: Al hablar de CUADERNOS IDEAL, se debe de hacer mencion
basicamente a la materia prima que se utiliza para la fabricacion del mismo,
por lo que es importante mencionar que la empresa debe basarse en realizar

estrategias que les permita tener una trabajo mayormente social.

Legal: Este factor, se ajusta lo destacado en el capitulo Il, donde se habla

sobre el comercio digital y las leyes que regulan dentro de este ambito.

|
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Gréafico 5. 1 FODA

* Buena distribucion de los cuadernos
» El material del producto es superior
» Excelente logistica de comercializacién

* Aplicar estrategias de diferenciacion de
los cuadernos

* Incrementar la distribucion a nivel
nacional

» Falta de canales de comercializaciéon
* Falta de atencion post-venta

+ Politicas gubernamentales afectan el
desarrollo de la empresa

* La compencia puede crear una
estrategia de ataque

Elaborado por: Jacqueline Guachambo

En el gréfico anterior se muestra un breve andlisis interno y externo de la
empresa, para lo cual es esencial definir qué aspectos tiene la empresa con

superioridad o inferioridad.

|
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Grafico 5. 2 Fuerzas competitivas de Porter

4 )

Poder de negociacién de los
compradores:

Es alta porque son ellos los que dediden que
guiereny que no quieren comprar.

Poder de negociacién de los
proveedores:

Es baja porque existen varias compafias
gque pueden ser proveedora de la empresa.

Rivalidad entre los
competidores:

Es alta, ya que existen muchas
empresa en el mercado dedicadas
a la  comercializacién de
cuadernos

Amenaza de nuevos entrantes: las

empresas que ya estan en el mercado Amenaza de productos sustitutos: Media,

contrarrestar las estrategias de cuaderno !

IDEAL para apuntar o libretas.

- J

Elaborado por: Jacqueline Guachambo

Marketing Mix

Producto

Estrategia:

Para definir una estrategia de producto se debe considerar varios

elementos para elaborar un buen plan estratégico, estos son:

1.- Enfoques de los recursos actuales y potenciales: Este debe estar
bien definido antes de lanzar el producto. Se debe considerar puntos muy
importantes, como: ¢,a quién va a estar dirigido?, ¢cual va a ser su mision?,

entre otros.
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El enfoque que se debe dar al producto es que los nifios y adolescentes
se sientan comodos con sus cuadernos, cumpliendo con sus expectativas,
como el que la pasta sea mas dura, disefios mejorados en sus portadas, y
que las lineas de los cuadernos se encuentren muy bien marcadas. Lo cual
va a buscar satisfaccion para los estudiantes y los padres, como una de las
mejores opciones para sus hijos, tomando una buena decisién de compra,

puesto que les ayudaria a sus hijos en su etapa escolar.

Para esto la marca IDEAL ingresara productos innovados al mercado, con
disefios novedosos que seran del agrado de los nifios y adolescentes, al
igual que la calidad de los cuadernos. A continuacion se muestra algunos de

los disefos:

Grafico 5. 3 Ejemplo nuevos disefios de portada para cuadernos de
adolescentes sin licencia

B

s PO

IDEAL

Girlz are Cool

Elaborado por: Marketing-Industrias Unida Cia. Ltda.
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Gréfico 5. 4 Ejemplo nuevos disefios de portada para cuadernos de
nifios

Elaborado por: Marketing-Industrias Unidas Cia. Ltda.

Gréfico 5. 5 Desarrollo de portada de cuaderno de nifias.
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Elaborado por: Marketing-Industrias Unidas Cia. Ltda.
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2.- COmo se va a expandir la cobertura

Los nuevos mercados que tiene en consideracion la marca IDEAL son las
papelerias, debido a que estas representan las mayores ventas de los
cuadernos. Son los principales puntos de distribucion en donde se van a
encontrar los cuadernos, a estos comerciantes se les va a implementar
nuevas estrategias para que ellos busquen impulsar los productos de las
marca, al igual que entregarles un valor agregado para que los
consumidores busquen con especificaciones los cuadernos IDEAL.

3.- Estado de la competencia.

Se debe tener en consideracion que la competencia puede ingresar con
los mismos productos, tratando de igualar o realizando fusiones. Sin
embargo, para esto siempre se debe considerar estrategias de superacion

evitando que tengan mayor relevancia.

Precio

Estrategias

Los precios en que se expenden, actualmente, los cuadernos de
diferentes marcas son similares, debido a tiene minima diferencia el costo

gue se comercializan con los comerciantes.

Tabla 5. 1 Precios actuales de los cuadernos

Productos Precio
Cuaderno Norma espiral académico $1.30
Cuaderno Estilo espiral académico $1.30
Cuaderno Ideal espiral académico $1.30
Cuaderno Pituko espiral académico $1.15

Elaborado por: Jacqueline Guachambo

Como se puede observar en el cuadro, esos son los precios que
manejan los distribuidores. Ademas, se puede apreciar que tres marcas

tienen similitud en el precio que son Norma, Estilo, Ideal, pero el dltimo
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cuaderno es mas econdémico Yy, sin embargo, este no es de buena calidad,
debido a que su pasta es muy delgada, las hojas se rompen con facilidad y

algunas observaciones que desacreditan la calidad del mismo.

Por esta razon, es necesario que los cuadernos de la marca Ideal se
mantengan con una estrategia de precio similar al costo promedio de las
marcas lideres del mercado, pero que mejoren algunos aspectos para
incrementar las ventas, brindando una mejor calidad y un producto de
satisfaccion completa sin la necesidad de pagar menos valor del normal.
Tomando en consideracion estos pequefios detalles, se incrementaran sus
ventas al igual que la percepcion que tienen los clientes de la marca. Como
estrategia de comercializacion para atraer el interés de los canales de venta,
se establece la posibilidad de entregar el producto a consignacion entre 90 y

120 dias de pago.
Plaza

Estrategias

Los principales lugares en que se van a encontrar los productos ldeal van
a ser en las diferentes papelerias de la ciudad de Guayaquil, mientras que
se puede proyectar a largo plazo una papeleria exclusiva de marca Ideal en
el centro de la ciudad, la cual funcionard& como una tienda mayorista y

minorista, otorgando a los clientes los productos a precios comodos.

|
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Promocion

Estrategias

1. Promocionar los Cuadernos IDEAL a través de materiales

publicitarios dirigidos

Acciones

e Catalogo:
Disefar un catalogo de caratulas de los cuadernos IDEAL resaltando
los atributos del producto, para generar confiabilidad del mismo y de

la marca.

e Produccidn Fotogréfica:
Ejecucién de una nueva produccion de fotos de los cuadernos con
una nueva presentacion, la misma que sera realizada con alta

resolucion para que puedan ser utilizadas en materiales publicitarios.

e Material Promocional para distribuidores:
Disefio de afiches con descripcion de los cuadernos, ejemplo:
cuaderno IDEAL, pasta reforzada, rayado exacto y de larga duracioén,

disefios a la eleccion, entre otros.

Disefio de hablador de caja, rompe trafico para las perchas, colgantes
para los cuadernos IDEAL; que se colocarian en los almacenes de

los principales distribuidores.

Comunicacion

Se tratara de generar constante informacion sobre los cuadernos IDEAL,
a través de promociones 0 eventos, asi como la innovacion que se realice en

el producto.

e Anuncios o boletines de prensa comunicando las bondades de los

cuadernos, a fin de que puedan ser considerados por los distribuidores.
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e Afiches que comuniquen innovacion del producto, ejemplo: nuevo disefio
de caratulas, brinda reconocimiento e interés por conocer la marca.

e Publireportajes o noticias cortas sobre promociones o actividades que
realice la marca, a fin de generar participaciéon en medios con publicidad
gratuita, en las cuales se realizara una rueda de prensa considerando
invitaciones de canales de television, que tengan una cobertura nacional
para una mayor apreciacion de espectadores.

e Social media, envio de informacion a través de redes sociales como
Facebook, Twitter y, mas que nada, una pagina web donde se informe
promociones o camparfas a personas en general.

¢ Networking, envio de informacion sobre promociones o campafas a

contactos personales (amistades, familiares, entre otros).

Estrategia Push
Gréfico 5. 6 Estrategia Push

Actividades de
marketing

Productor/ Fabricante Comerciantes
AL >

Demanda de producto

Elaborado por: Jacqueline Guachambo

Reforzar y promocionar la marca IDEAL en el consumidor final

Acciones
CAMPANA INSTITUCIONAL — “IDEAL, organiza lo importante”
Objetivo: Generar conocimiento y recordacion de la marca IDEAL.

La campafia de cuadernos IDEAL consistira en generar conocimiento de
la marca a través de la comercializacion, y colocacion de material

promocional en los locales de los principales distribuidores a nivel nacional,
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acompafada, lateralmente, del envio masivo via correo electrénico con

informacion de promociones y comunicacion de nuevos productos.

Se utilizar4d medios como la radio para fomentar un mensaje o promesa

gue ofrece la marca IDEAL.

Menciones y Cufias Radiales en estaciones radiales como: Radio City
(oficinistas), Radio Disney (jévenes colegiales y universitarios), Radio Canela

(publico en general, masivo.)
Duracién 3 meses (Marzo a Mayo)

e Material Pop, disefio de banderines, afiches y colgantes para los locales
de los principales distribuidores, a fin de que los consumidores
reconozcan los cuadernos IDEAL. Reforzar esta campafa, a fines de
abril y principios de mayo, que es cuando inicia el periodo escolar Costa
2014.

Estrategia Pull

Gréfico 5. 7 Estrategia Pull

Demanda Demanda

Productor/ Fabricante : Comerciantes : Usuarios finales/
IDEAL Consumidor final

Actividades de marketing

Elaborado por: Jacqueline Guachambo

Generar promociones para el canal de distribucion
Acciones: Promociones al Distribuidor

DISTRIBUIDORES:

Se inicia con promociones mensuales para fomentar e incrementar las
ventas, con el objetivo de que los clientes tengan una opcion atractiva para

realizar sus pedidos.
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1. Promociones Mensuales - “CUADERNO IDEAL DEL MES”

Mes: Marzo
Producto: Cuaderno IDEAL de 100 hojas rayado de lineas
Mecanica:

- 1.000 cuadernos se dara el 5% de descuento
- 501 a 999 cuadernos se dara el 3% de descuento

- 100 a 500 cuadernos se dara el 1% de descuento

Los resultados de estas promociones se mediran a través de un reporte
de ventas por mes, para realizar una evaluacién de como fue la aceptacion

de la misma.

Posterior a este andlisis se determinard si se puede seguir realizando

promociones por semana, durante los 2 meses posteriores.

Temporada Escolar COSTA y SIERRA 2014 - “REGRESA A CLASES
CON IDEAL”

Dirigido a: Principales distribuidores de la regién Costa y Sierra.

Objetivo: Mantener el reconocimiento de marca y las relaciones comerciales

con los distribuidores.

Negociacion: Se realizard un cronograma de visitas a los principales
distribuidores locales, a fin de promocionar los cuadernos de la temporada

escolar 2014, y llegar a un acuerdo de negociacion para pedidos y formas de

pago.

Las visitas seran realizadas por los responsables de Marketing y Ventas,
con el proposito de negociar pedidos y ofrecerles material POP para su

negocio, y material promocional para los clientes.

Se generara una promocion en la que se ofrecera descuentos especiales
a los principales distribuidores, por montos de compra o cantidades de venta

de cuadernos comparados con el afio anterior.
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Para determinar las cantidades de venta debe realizarse un andlisis de
los costos, y establecer un monto de venta de los productos para poder

realizar esta promocion.

Material POP — Regreso a Clases 2014: Se entregara horarios de clases,
reglas de carton y membretes para los principales distribuidores que nos
compren, con la finalidad de que obsequien este material a los clientes que
compren productos IDEAL.

Entrega de materiales: Fines de febrero hasta inicio de Marzo.

MERCHANDISING
Exhibicién de productos IDEAL

e Se trabajard en la implementacion del planograma de exhibicion utilizado
en los muros focales, como referencia para mejorar la perspectiva y
visualizacion de los cuadernos dentro de las perchas.

e Supervision de la exhibicién, se visitara como promedio 1 vez por
semana los locales de los distribuidores, que tengan exhibidores para
verificar la correcta presentacion del producto.

e Negociacion de alquiler de espacios en gondolas en los almacenes Paco,
Dilipa, Papeleria Monsalve, y otros que posean locales con formato
autoservicio, para obtener un espacio exclusivo para el material pop de la
marca IDEAL

Interactividad con los consumidores finales
ACTIVIDADES

Concurso “CREA TU PORTADA IDEAL”

El concurso tendra como objetivo generar un banco de imagenes para las
portadas de los diferentes cuadernos IDEAL, y asi evitar la compra de

licencias.
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Este concurso estd dirigido a los estudiantes de disefio grafico y

publicidad de universidades especializadas en estas areas.

La presentacion de este concurso se realizara a través de una rueda de
prensa y anuncio en el Diario ElI Universo, a fin de tener presencia y

reconocimiento de la marca IDEAL en la mente de los consumidores.

Se creara unas bases para el concurso que seran publicadas en la
pagina web de Industrias Unidas, especificando los tipos de ganadores, por
ejemplo: primer lugar, segundo lugar y tercer lugar, asi como un premio

especial a la creatividad.

Los premios de este concurso pueden ser articulos tecnolégicos como:
iPods, table, y el gran premio seria una Laptop. Para generar estos premios
se puede realizar una alianza en conjunto con alguna empresa distribuidora

de estos productos.
Estrategias internas

Para impulsar las ventas también se trabajara internamente con los
vendedores de la empresa, debido a que la fuerza de ventas es la parte
principal de una empresa, por consiguiente es la que mejor se debe cuidar.
La capacidad de la fuerza de ventas para crear valor al los clientes, se basa
en llevar a cabo un conjunto de capacidades fundamentales centradas en el
mismo: captacion de nuevos clientes, el desarrollo de relaciones con los

distribuidores, la creacion de la confianza y la retencion del comprador.

Para crear una ventaja competitiva, la naturaleza de estas capacidades
dependera de los tipos de relaciones que una empresa tiene con los
clientes. Del mismo modo, el rendimiento de capacidades de la fuerza de
ventas se verd influido por el sistema de apoyo del area comercial de la
empresa, que incluye los procesos de control de gestion de desempefio,

sistemas de motivacién y desarrollo del talento.

Todo esto va a estar acompafiado de incentivos monetarios para los

vendedores que destaguen en las ventas mensuales, esto ayudara a
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incrementar el espiritu de negociacibn en cada uno. El ganar valores
adicionales los impulsa a seguir adelante, para alcanzar o rebasar la meta

propuesta.

Estos valores agregados generan la perseverancia de la fuerza de
ventas para cumplir su meta, siendo de gran ayuda, puesto que ellos son

los representantes de la imagen de la empresa.

5.2. Justificacién del Proyecto

El desarrollo del presente trabajo es importante, debido a que se busca
aumentar las ventas de la linea de productos de Cuaderno Ideal, ya que no
ha tenido la acogida suficiente dentro del mercado establecido. Con el plan
comercial, se establecen las estrategias que permitirdn lograr un buen
rendimiento para la empresa como tal. La difusion publicitaria y la
adecuacion de la parte de ventas de la empresa, es esencial para lograr el

posicionamiento esperado dentro de los grupos objetivos definidos.

5.30bjetivos del Proyecto

Objetivo general
Promocionar las nuevas portadas de cuadernos marca IDEAL en la

ciudad de Guayaquil.

Objetivos especificos

e Posicionar a través de un nuevo concepto los cuadernos IDEAL.

e Crear asociacion de la marca con la categoria a la que pertenece
(suministros escolares y/o papeleria).

e Incentivar a los distribuidores para la comercializacion de los
productos.

e Fijar nuevos disefios de los cuadernos, en base a los gustos y

preferencias de los consumidores finales.
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5.4Beneficiarios de Proyecto directo e indirecto:

Grupo objetivo:

b) Distribuidores mayoristas y minoristas
c) Consumidor final: Estudiantes de escuelas, colegios vy

universidades, amas de casa, padres de familia, entre otros.

5.5Localizacién Fisica

El proyecto se iniciara en la ciudad de Guayaquil, con los principales
distribuidores de los productos marca Ideal. Entre los cuales podemos
nombrar a: Juan Marcet Cia. Ltda., Cia. Importadora Regalado, Elio Import,

Suministros Cardenas, Olmedo Alvarez.

Grafico 5. 8 Juan Marcet
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Grafico 5. 9 Importadora Regalado
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Estructura de Ventas

Grafico 5. 11 Organigrama Departamento comercial

Gerente
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Vendedores

Vendedor C
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Elaborado por Jacqueline Guachambo

La empresa ya cuenta con un Gerente Comercial, un Jefe de Ventas,
una Coordinadora de Marketing y tres vendedores. Para la
comercializacion de los cuadernos se contratard& 3 vendedores
adicionales, quienes realizaran las funciones de cobertura general en la
linea escolar. Un vendedor de cobertura, junto al Jefe de Venta seran los
encargados de promocionar los cuadernos con los clientes actuales, y
gue ya comercializan otras marcas.

Los otros dos vendedores, junto con la Coordinadora de Marketing
seran los encargados de realizar la cobertura a nivel de papelerias,
bazares, tiendas y entidades educativas. Los vendedores seran los
encargados de comprender los objetivos comerciales del cliente, de
obtener de él la informacion clave sobre el producto, de estar al tanto
del mercado y del publico objetivo del Distribuidor. Con ésta informacion
todo el equipo de Industrias Unidas desarrollara los materiales de apoyo
en el punto de venta, capacitaciones al personal interno del cliente,
presupuestos de ventas y cronogramas de despachos. Se ocuparan

ademas de coordinar todo el proceso comercial hasta la completa
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satisfaccion de los distribuidores asignados y de los nuevos clientes que
sean captados en el proceso regular de trabajo.

Para impulsar las ventas también se trabajara internamente con los
vendedores de la empresa, debido a que la fuerza de ventas es la parte
principal de una empresa, por consiguiente es la que mejor se debe cuidar.
La capacidad de la fuerza de ventas para crear valor a los clientes, se basa
en llevar a cabo un conjunto de capacidades fundamentales centradas en el
mismo: captacion de nuevos clientes, el desarrollo de relaciones con los
distribuidores, la creacion de la confianza y la retencién del comprador.
Para crear una ventaja competitiva, la naturaleza de estas capacidades
dependera de los tipos de relaciones que una empresa tiene con los
clientes. Del mismo modo, el rendimiento de capacidades de la fuerza de
ventas se vera influido por el sistema de apoyo del &rea comercial de la
empresa, que incluye los procesos de control de gestion de desempefio,
sistemas de motivacion y desarrollo del talento.

Todo esto va a estar acompafado de incentivos monetarios para los
vendedores que destaquen en las ventas mensuales, esto ayudard a
incrementar el espiritu de negociacion en cada uno. El ganar valores
adicionales los impulsa a seguir adelante, para alcanzar o rebasar la meta
propuesta. Estos valores agregados generan la perseverancia de la fuerza
de ventas para cumplir su meta, siendo de gran ayuda, puesto que ellos son

los representantes de la imagen de la empresa.

CAPACITACION AL PERSONAL

e Visitas de inspeccion

Estas visitas se llevan a cabo al inicio del programa para poder tener una

idea clara y precisa de la situacién de la empresa en lo concerniente al

servicio al cliente.

|
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e Taller de actitud

Sensibilizar a los vendedores a que tengan una actitud positiva frente a la
empresa y puedan mejorar en el servicio que ofrecen a cada uno de los

clientes.
e Preparacién para el cambio

Procesos de cambios ajustados a la filosofia de la empresa como tal,
generando un amplio compromiso en cada uno de los vendedores, para que

puedan cumplir las metas propuestas.
e Taller de servicio al cliente

Lograr que el cliente aprenda técnicas de ventas que le ayuden a tener
una buena relacién con el consumidor, debido a que es quien decide la

compra del producto.
e COmo aumentar las ventas a través del servicio al cliente

Ensefar al vendedor la forma de actuar en todo el proceso de compra-
venta, desde el acercamiento al cliente hasta la atencion de quejas y

reclamaciones.
e Entrenamiento en el sitio

Una vez desarrollado el programa de capacitacion, es necesaria la

validacion de los conocimientos, mediante la practica en la zona de estudio.

PERFIL DEL VENDEDOR

Departamento de ventas

» Vendedor

Gestiona el contacto de la empresa con los clientes.
Proporciona asesoramiento al cliente.

Maneja la cartera de clientes.
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Tramita las facilidades de pago a los clientes.
Perfil

Sexo: Masculino o Femenino.

Experiencia: Minimo 2 afios.

Estudios: Profesional en Administracion de ventas.

Habilidades de fuerza de venta

Los vendedores deben saber escuchar lo que realmente el cliente
quiere, tener buena memoria para que despejen todas las dudas del cliente
con respecto al producto, ser creativo para brindar buenas ideas en el
momento idéneo, ser autodisciplinado para realizar las cosas sin necesidad
que lo controlen, tener facilidad de palabra para decir las cosas de forma

apropiada y coherente, poseer empatia para ponerse en el lugar de otros.

FORTALECIMIENTO DE LAS RELACIONES COMERCIALES Y
FIDELIZACION CON LOS DISTRIBUIDORES

VISITAS COMERCIALES A DISTRIBUIDORES

Objetivo: Fortalecer las relaciones comerciales con nuestros

distribuidores, a través de visitas para evaluar las fortalezas y debilidades de
nuestro producto y servicios.

Visitas: Se realizara un cronograma de visitas a los distribuidores a nivel
nacional al iniciar la temporada escolar cada afio, a fin de mantener y
fortalecer las relaciones comerciales que tiene el area de ventas con sus
clientes.

Las visitas seran realizadas por los responsables de Marketing y Ventas,
con el propdsito de conocer el tipo de negocio, espacio y necesidades que
tienen los distribuidores y clientes.

Material POP: Desarrollo material promocional, como afiches para la

promocién de los cuadernos IDEAL. Esto se ejecutara una vez definido el
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tipo de material que necesitan los distribuidores, asi como el espacio que se
asigne.

Por ejemplo: Afiches con diferentes rayados de los cuadernos IDEAL,
folletos con el portafolio de productos, imanes con informacion de teléfonos
de oficinas para realizar pedidos.

Capacitacion: Durante las visitas a los distribuidores se realizara una
capacitacion a la fuerza de ventas o de atencion al cliente sobre los
cuadernos IDEAL, demostrando los atributos y beneficios que tienen para
gue ellos se conviertan en promotores de nuestra marca.

Asimismo, durante las reuniones se puede acordar o negociar posibles
planes de incentivos al personal de ventas de cada distribuidor, a fin de que
ellos tengan un interés por promocionar mas la marca IDEAL, y a cambio

obtengan premios o bonificaciones.

Enfoque alos mercados nuevos o potenciales

Los nuevos mercados que tiene en consideracion la marca IDEAL son las
papelerias, debido a que estas representan las mayores ventas de los
cuadernos. Son los principales puntos de distribucion en donde se van a
encontrar los cuadernos, a estos comerciantes se les va a implementar
nuevas estrategias para que ellos busquen impulsar los productos de las
marca, al igual que entregarles un valor agregado para que los

consumidores busquen con especificaciones los cuadernos IDEAL.
Unidades a comercializarse

Las unidades que se comercializaran seran las mismas que la empresa
estd en capacidad de producir anualmente, segun lo podemos apreciar a

continuacion:

|
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Tabla 5. 2 Unidades de cuaderno a comercializar

UNIDADES PROYECTADAS A VENDEREN 5 ANOS
Incremento en ventas proyectado 10% 10% 10% 10%

ANOS PROYECTADOS 2014 2015 16 M7 2018 TOTAL

UNDADES PRODUCIDAS J 513101

Elaborado por Jacqueline Guachambo

Ademas de recibir el salario basico mas beneficios sociales, los vendedores
recibiran el 3% de comision sobre las ventas realizadas y cobradas. A

continuacion se detalla la comision esperada por vendedor:

Tabla 5. 3 Comisiones vendedores (3)

PAGO DE COMISIONE S (3% )
A0S 2014 2015 2016 2017 2018
VENTAS PROYE CTAD AS 343.085,00 41514495 50232539 60781372 735.454 60
COMISIONE § (3% ) 10.292,85 12454,35 15.069,76 18.234.41 22.063,64

Como estrategia de comercializaciéon para atraer el interés de los
canales de venta, se establece la posibilidad de entregar el producto a
consignacion entre 90 y 120 dias de pago. Las comisiones que se plantean
son del 3% para cada uno de los vendedores, quienes para hacer la
comercializacion de cada uno de sus productos deben de regirse a las
politicas que maneja la empresa con la finalidad de evitar proximos

inconvenientes en la relaciéon comercial.

A continuacion se detallan cada una de las politicas con las cuales se

trabajara:
Politicas de Crédito

La empresa debe tener un departamento que se encarga de
establecer normas de crédito para poder tomar una buena decisién, con
respecto a quién se lo otorgan. Para esto la empresa debe de contar con la
informacion necesaria sobre la reputacion crediticia del mismo, referencias

de crédito, periodos de pago promedio y unos indices financieros.

Guachambo Palacios Jacqueline Betty
100



“Titulo: Analisis de la baja rotaciéon de los cuadernos ideal en la ciudad de Guayaquil.
Propuesta: Plan comercial para el crecimiento en ventas”

Luego de hacer el analisis del solicitante de crédito, si la empresa se da
cuenta que este es solvente y tiene una situacion de liquidez. Se le hace

saber las condiciones de crédito que en este caso son:

1. El descuento por pronto pago (2%).
2. El periodo de descuento por pronto pago (10 dias).
3. El periodo de crédito (30 dias).

Politicas de pedido:
Normales:

Todos los pedidos después de ser recibidos tendran tiempos
diferentes de entrega dependiendo la cuidad para la cual vayan. El tiempo
de entrega en condiciones normales sera dentro de las 24 horas siguientes
al pedido que ya se encuentra como pagado en el sistema.

Especiales

Mercancia clasificada como “SOBRE PEDIDQO”.

e Todos los pedidos especiales deben tener status “CON ANTICIPO”
para que se pueda procesar, un pedido con status “GENERADQO” no

esta listo para ser procesado.

e Para poder procesar un PEDIDO ESPECIAL, deberan cumplir con los

siguientes puntos:

e Solicitar al area de ventas por escrito o via correo
electronico el producto, pactando precio y tiempos de
entrega.

e Cubrir un anticipo del 20% o la totalidad del mismo

segun la valoracion del producto.

e Mantener tu cuenta al corriente.
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e Restricciones: No se aceptaran las devoluciones o cancelaciones del

producto clasificado como “PEDIDO”.

e Obligaciones: En caso de incumplimiento por parte de Sistemas
Aplicados, es responsabilidad de la empresa aceptar la cancelacion

asi como reintegrar el anticipo.

|
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5.6Plan Operativo o de Actividades.

Tabla 5. 4 Plan operativo de actividades

Definicién del negocio (mision,
visidn, objetivos)

Perpsectivas financieras (inversion) Consecucion de los objetivos planteados

Determinacién de funciones

Aplicacidon de medios

Establecimeinto de cobertura L. . .
Cumplimiento con los medios publicitarios

establecidos

Definicién de técnicas de ventas

Evaluacion

Elaborado por: Jacqueline Guachambo
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5.7. Estudio de Factibilidad o viabilidad del Proyecto

Tabla 5. 5 Inversién merchandising y publicidad

MERCHANDISING Y PUBLICIDAD
INVERSION MESES A
COSTO PAUTA # DE PAUTA 8/IMES MENSUAL INVERTIR GASTOS/ANO
Flyer $0.13 7500 $975.00 1 $975.00
Polidipticos $057 2000 $1,140.00 1 $1,140.00
catalogos $0.27 3500 $945.00 1 $945.00
Globos $0.30 200 $60.00 1 $60.00
Feria Escolar (2) $3,100.00 1 $3,100.00 2 $6,200.00
Pelotas anti-stress $0.80 500 $400.00 1 $400.00
Bolsos ecolbgicos $1.00 1000 $1,000.00 1 $1,000.00
Borrador $0.38 400 $152.00 1 $152.00
Regla $0.28 400 $112.00 1 $112.00
Comunity Manager $400.00 1 $400.00 12 $4,800.00
Concursos (2) $1,500.00 1 $1,500.00 1 $1,500.00
Gastos varios $2,000.00 1 $2,000.00 1 $2,000.00
TOTAL $19,284.00

Elaborado por: Jacqueline Guachambo

Para la inversion en publicidad o merchandising se prevé un valor de
$19,284.00, incluyendo cada uno de los elementos que permitirdn la difusion

del producto, de tal manera que exista posicionamiento de la marca.

|
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Tabla 5. 6 Inversiéon Medios Masivos

FRANJA
HORARIA/P 1ER.TRIMESTRE 2D0O. TRIMESTRE 3ER.TRIMESTRE

AGINA Tamafio Unitario  ENE. FEB. MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPT.

OCT.

4TO. TRIMESTRE

NOV.

DIC.

VALOR

TOTAL UNITARIO  VALOR TOTAL

Canela 30" 30 30 30 90 $17.00 $1,530.00
Radio City 30" 30 30 30 90 $18.00 $1,620.00
Radio Disney 30" 30 30 30 90 $22.00 $1,980.00
Produccion de Jingle 1| $1,500.00 $1,500.00

Ruedadeprensa___| | | | | | | | | | | | | | | 1] $200000] _$2000.00]

1/2 pag. Full
color 9.9cmx26.00 cm

color/papel
Afiches couche 42cmx 29.7cm

1000

$1,400.00

$0.50

$1,400.00

$500.00

Facebook 1 $0.00 $0.00
Twitter 1 $0.00 $0.00
Pagina Web 1|  $500.00 $500.00
TOTAL GENERAL $11,030.00
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Tabla 5. 7 Roles de pago

SUELDO NUEVO PERSONAL (OBREROS)

INCREMENTO ANUAL 10% 10% 10% 10%

ANOS 2014 2015 2016 2017 2018
sueldo base x afio $4.080,00| $4.488,00 $4.936,80| $5.430,48| $5.973,53
13er. Sueldo $ 340,00 $374,00 $411,40 S 452,54 $497,79
14to. Sueldo $318,00 $349,80 $384,78 S 423,26 $ 465,58
Vacaciones $ 170,00 S 187,00 S 205,70 $ 226,27 S 248,90
Fondo de reserva $ 340,00 $374,00 $411,40 S 452,54 $497,79
Aporte patronal IESS S 454,92 $500,41 $ 550,45 S 605,50 $ 666,05
TOTAL $5.702,92| $6.273,21| $6.900,53 $7.590,59| $8.349,65
OBREROS (2) $11.405,84|S 12.546,42| S 13.801,07|S 15.181,17|$ 16.699,29

Elaborado por: Jacqueline Guachambo

Para compensar la nueva demanda de ventas con la produccidon se recomienda la contratacion de 2 obreros

dedicados, especificamente, a la confeccion de los cuadernos.
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Tabla 5. 8 Detalles de sueldo al nuevo personal

SUELDO HUEVO PERSON AL WENDE DORE 5)

INCREME NTO ANU AL 10% 10%
ANOS 2014 2015 2016
sueldo base x afo 5 4.080,00 S 4.458,00 5 4.935,80 5 5.430,48 5 5.973,53
13er. Sueldo 5 340,00 5 374,00 5 411,40 5 452 54 5 45779
14to. Sueldo 5 318,00 5 349 80 5 38478 5 423 26 5 46558
acaciones 5 170,00 5 187,00 5 205,70 5 22627 5 248,90
Fondo de resenva 5 340,00 5 374,00 5 411,40 5 452 54 5 457 79
Aporte patronal [E 55 5 454 92 5 500,41 5 550,45 5 605,50 5 6BE,05
TOTAL § 5.702,92 $ 627321 5§ 6.900,53 5§ 7.590,59 5§ 8.349,65
|VE NDEDORES (3) $ 17.108.76] $18.81964| S$2070160] $22771.76] 2504894

PAGD DE COMISIONE 5 (3% )

WE NTAS PRONE CTAD AS

2014
343.095 00

2015
415144 95

2016
a02.325 39

607.813,72

735.454,60

COMISIONE 5 (3% ]

1029265

12.454,35

15.069,76

18.254.41

22.063,64

Para la comercializacion de los cuadernos se recomienda la contratacion de 3 vendedores para la cobertura de los

canales de distribucion.

Elaborado por Jacqueline Guachambo
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Tabla 5.9 Valoraciéon financiera

CALCULODETIR Y VAN

CRECIMIENTO ESPERADO DE LAS

VENTAS EN BASE A LAS ESTRATEGIAS

IMPLEMENTADAS 10% 10% 10% 10%
Afio 0 1 2 3 4 5
Ventas 0 343.095 415.145 502.325 607.814 735455
Costos Variables 0 269.850 326519 395.087 478.056 578.447
Costos Fijos 0 38.807 43.820 49572 56.187 63.812| Se considera inflacion del 2.7%
Flujo de Explotacion 0 34438 44.806 57.666 73571 93.195 (BCE 2013)
Inversiones en publicidad -30.314 -30.314 -31.132 -31.973 -32.836 -33.723

Perpetuidad

Flujo del Proyecto Puro -30.314 4124 13.674 25.693 40.734 59.472 396.483
TMAR 15,00%(VAC
% TASA PASIVA CFN+ INFLACION 2012
Valor Actual -30.314 3.586 10.339 16.893 23.290 29568 197.122
VAN 250.484
TR 78,99%

Elaborado por: Jacqueline Guachambo

Segun los resultados obtenidos, se puede concluir que el proyecto es
viable y es recomendable invertir en la elaboracion de cuadernos, debido a
que el TIR (78,99%) es superior a la TMAR (15%), y el VAN es positivo, al

ser mayor a la inversion de $30,314.

5.8. Seguimiento y evaluacion

Para realizar el seguimiento y evaluacién del desarrollo de toda la
reestructuracion de la comercializacion de cuadernos IDEAL, es importante
certificar con los indicadores de ventas, si los vendedores han cumplido o no

con las metas propuestas.

|
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1Conclusiones

La caratula es uno de los atributos de mayor importancia, al momento
de seleccionar un cuaderno. Otro factor relevante es el precio y el

rayado de hojas.

e Las preferencias en cuanto a los disefios fueron dispersas, pues
dependen principalmente de las edades y géneros de cada usuario;
por lo que es importante diversificar los disefios para captar mas

compradores.

e La mayor parte de los encuestados menciond que estan dispuestos a
pagar mas de $1.00 por la adquisicion de un cuaderno, que cumpla

con sus expectativas.

e EIl cuaderno Norma es el que tiene mayor acogida en el mercado,
tanto por los canales de venta directos como por los usuarios finales;
es por esto que la ejecucion de una correcta estrategia de

comunicacién puede lograr el éxito en las ventas.

|
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6.2Recomendaciones

Evaluar la efectividad de las estrategias comerciales.

e Buscar la introduccibn en nuevos canales de distribuciéon a nivel

nacional.

e Buscar la manera que las promociones publicitarias estén ligadas a

ofrecer beneficios a los detallistas.

e Mantener la investigacion constante sobre los motivadores de compra

de los usuarios, y las preferencias de los canales de venta directa.

e Refrescar constantemente los disefos, con el objetivo de ajustarse a

las nuevas tendencias del mercado.

|
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ANEXOS
ANEXO 1

Guia de preguntas para grupo focal con estudiantes

1) Al momento de escoger un cuaderno espiral ¢qué es lo que mas les llama la

atencion?

2) ¢ Qué es lo mas importante que debe tener un cuaderno espiral para Uds.?
3) ¢ Coémo es su cuaderno favorito?

4) ¢ Recuerdan algun comercial o publicidad de cuadernos?

5) ¢ Cuantos cuadernos escogen ustedes y cuantos sus padres?

6) ¢ Quién decide que cuadernos comprar Uds. o sus padres?

7) Si pudieran crear sus propios cuadernos, ¢,como seria y qué tendria?

8) De los cuadernos que usan actualmente, ¢ cual es el que les gusta mas?
9) ¢ Cuantos cuadernos usan actualmente?

10) ¢ Qué es lo primero que se dafa de sus cuadernos?

11) ¢Cual es la primera palabra que se les viene a la mente con la palabra

cuaderno?

12) ¢ Dénde compran sus cuadernos?

13) ¢, Sus cuadernos llevan forros?

14) Escoja de los cuadernos que hay en la mesa el que mas les gusta.

15) ¢ Qué le cambiaria a ese cuaderno?

|
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ANEXO 2

Guia de preguntas para entrevistas a duefios y dependientes de
canales de venta

o Cuando un cliente le solicita un cuaderno, ¢ qué marca le ofrece o sugiere?

o ¢, Cudl es la marca de cuadernos que mas comercializa?

o ¢, Cual es la marca de cuadernos que mas rentabilidad le ofrece?

o ¢, Cual es la marca de cuaderno que mas promocion le ofrece?

o ¢,Cual de los siguientes beneficios preferiria para ofrecer los productos Ideal
a sus clientes: Descuentos o0 entregar de cortesia membretes, horarios,
stickers, entre otros?

o Cuando escucha la palabra cuaderno ¢ qué palabra se le viene a la mente?

o Cuando un cliente solicita un cuaderno, ¢,Qué es lo que primero observa?

o Si le ofrecen una nueva marca de cuaderno en consignacion ¢ Aceptaria?

o ¢cLos vendedores de su establecimiento reciben capacitacion sobre los
beneficios de los productos, de parte de sus proveedores?

o Si las empresas ofrecen premios a su fuerza de ventas por la

comercializacién de una determinada marca ¢ usted aceptaria?

|
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ANEXO 3

Cuestionario para encuestas a estudiantes

¢ Al momento de escoger un cuaderno espiral, ¢, qué es lo que mas le llama la
atencion?

e Marcar segun el grado de importancia que le asigna a las siguientes
caracteristicas del producto, siendo el nimero 1 el mas importante y el
namero 5 el menos importante: Calidad, pasta dura, rayado de hoja, anillo,
esticker.

e Sipudiera crear su propio cuaderno, ¢ Cémo seria?

o De los disefios de caratulas de cuadernos que observa aqui, ¢,cuél es el que
mas les gusta?

e ¢ Cuanto esta dispuesto a pagar por un cuaderno?

o ¢ Qué marca de cuaderno compra generalmente?

|
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ANEXO 4
Disefios utilizados en las encuestas a estudiantes.

Carros y motos:
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Paisajes:
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Animales:
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