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1. EMPRESA
1.1. ANTECEDENTES

La empresa Proquilarv S.A. es una empresa familiar conformada por tres
hermanos (José Guerrero, Roberto Guerrero y Jorge Guerrero), la cual fue
fundada el 21 de diciembre del afio 2000 por el Sr. Roberto Guerrero e inicio
sus operaciones en un pequefio local ubicado en las calles Rumichaca y
Letamendi.

En el afo 2006, el Sr. José Luis Guerrero asumio la presidencia de la
compania. El mismo que se ha encargado de administrar y liderar la empresa a

través de los afos, hasta la actualidad.

La compafiia se encuentra ubicada en el Km 8.5 Via a Daule en la cdla.
Colinas al Sol Mz. 8 solar 16 atras de café Conquistador de la ciudad de

Guayaquil.

En el 2016 comenzod el proceso de ampliacion y remodelacion de la empresa,
comprando una villa que dividia las dos plantas de produccién, con la vision de

ir creciendo y mejorando los procesos productivos a través de los afios.

Proquilarv S.A. se dedica a la fabricacion y comercializacién de productos
quimicos de limpieza para la industria y el hogar contando con categorias
como: Industrial, hospitalario, automotriz, construcciéon, doméstico y desarrollo

de productos.

Ademas, cuenta con la marca paraguas “Huracan”, para su amplia gama de

productos, especialmente de la linea doméstica.

Sus principales clientes son las grandes cadenas de autoservicios como:
Corporacion Favorita (Supermaxi, Megamaxi y Aki) y Tiendas Industriales
Asociadas (TIA), ademas, cuenta con distribuidores en Guayaquil, Quito,
Cuenca, Quevedo y Ventanas. A dichos clientes, se les ofrece generalmente
productos de consumo masivo. Proquilarv S.A., Ademas, elabora marca propia
a las grandes cadenas de autoservicios con la marca Supermaxi, Aki y La

Original

El principal problema que presenta la compafiia segun el presidente de

Proquilarv S.A., es que a pesar de tener 18 afios en el mercado la marca
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“Huracan” no esta posicionada en la mente del consumidor, debido a que la
inversidén en publicidad destinada por la empresa a través de los afios ha sido
minima. Proquilarv S.A., a partir del afio 2017, comenz6é a invertir
aproximadamente el 1% en gastos de marketing y publicidad, en lo que
respecta a las activaciones de marca por medio del convenio con Cinemark, en
activaciones en puntos de venta y redes sociales, impulsadoras y material
publicitario. Sin embargo, a pesar de la inversion que la empresa destind en
publicidad para la marca, no obtuvo los resultados esperados reflejados en un

alto crecimiento en ventas para el afio 2018.

1.2. INFORMACION GENERAL

Tabla 1: Informacién general de Proquilarv S.A.

Razon Social: Proquilarv S.A.

Nombre comercial: Huracan

RUC:0992146168001

Teléfono:2250014— 2257572

Direcciéon: Km 8.5 Via a Daule — Cdla. Colinas al Sol Mz 8 solar 16

E-mail: servicioalcliente@proquilarv.com.ec

Pagina Web: http://www.proquilarv.com.ec/es/

Ciudad: Guayaquil

Total de ventas ultimo afio: $1 "874.190,61

Sector Econdmico: fabricacion de productos de limpieza

CllU: C202321

Fabricacion de Productos de Limpieza

Elaborado: Las autoras
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1.3. UBICACIONDE PROQUILARYV S.A.

Km 8.5 Via Daule
Cdla. Colinas al Sol
(04) 2250074 - 2257588 i

50993227196

llustracion 1. Ubicacién de la empresa
Fuente: http://www.proquilarv.com.ec/es/

1.4. ACTIVIDAD DE LA EMPRESA

Proquilarv S.A. se dedica principalmente a la fabricacién y comercializacién de
productos de limpieza para la industria y el hogar, tiene productos para
diversas areas de la industria como: industrial, automotriz, hospitalaria,
construccion, doméstico y desarrollo de productos. Siendo el fuerte de las
ventas de la compaiiia, los productos que se comercializan en las grandes

cadenas de autoservicio, ya sea por la marca “Huracan” o marca propia.

Ademas, la empresa cuenta con distribuidores a nivel nacional en Guayaquil,
Ventanas, Vinces, Quevedo y Galapagos ingresando productos de consumo

masivo a las diversas provincias del pais.

También, ofrece productos de limpieza para distintos sectores de la industria,
donde brinda a los clientes servicios especializados y post ventas, fomentando

las relaciones comerciales a largo plazo.

La mayor parte de las negociaciones se realizan por medio de los asesores
comerciales de la empresa. Sin embargo, a partir del afilo 2017se ha
comenzado a promover por otros medios para llegar a los clientes, entre esos

son la pagina web y las redes sociales (Facebook, Instagram vy twitter).

En la parte publicitaria, a partir de octubre del 2017, la empresa realiz0 una
alianza estratégica con una de las mas importantes cadenas de cine en el
Ecuador. También fomenté la publicidad maovil y online por medio de las redes

sociales.
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La empresa realiz6 cambios en la presentacion e imagen de los productos de
consumo masivo, para tener una mejor acogida en el 2018. Desarrollando

adicionalmente nuevos productos insertados en el mercado ecuatoriano.

Proquilarv S.A. cree en su personal, por esa razon realiza concursos y sorteos
entre ellos, incentivandolos a que sigan cumpliendo su labor con ahinco,

fomentando el sentido de pertenencia hacia la empresa.

Los planes de la empresa en el 2018, tuvieron como meta ingresar a las
grandes cadenas de autoservicio que hasta esa fecha no se habia ingresado,
empresa como Mi Comisariato y Santa Maria. Ademas, de incrementar los
distribuidores de productos en las distintas provincias, promoviendo de esta

manera las ventas y reconocimiento de la marca “Huracan”.

2. OBJETIVOS DE LA EMPRESA

Los objetivos que se mencionaran fueron obtenidos mediante una entrevista
con el presidente de la compafia el Sr. José Guerrero, los cuales no se los

podra visualizar en la empresa o en los medios digitales de la misma.

2.1. OBJETIVO IMPERATIVO DEL NEGOCIO

Superar las expectativas de nuestros clientes, fomentando las relaciones a
largo plazo, proporcionando productos quimicos de limpieza y mantenimiento
en general, asi como asistencia técnica de excelente calidad y a su vez siendo

reciprocos con la sociedad y medio ambiente.

2.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS DEL NEGOCIO

e Superar las expectativas de los clientes brindando productos adaptados
a sus necesidades.

e Desarrollar relaciones a largo plazo con los clientes.

e Ser una empresa responsable con el Estado.

e Generar reciprocidad con la sociedad y medio ambiente.
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2.3. FUNCIONARIOS DE LA EMPRESA QUE INTERVIENEN
DIRECTAMENTE EN EL PROYECTO DE MERCADEO

En la siguiente tabla se puede apreciar las personas que tienen contacto

directo con los clientes y por ende intervienen directamente en el proyecto.

Tabla 2: Funcionarios de la empresa que intervienen en el proyecto de
mercadeo

DESCRIPCION DE .
NOMBRE CARGO E-MAIL FUNCIONES TELEFONO
Dirigir, organizar,

controlar, planear y

José Presidente- . . . L
. jose.guerrero@proquilarv.com.ec ejecutar las principales 0999483042
Guerrero Accionista -

decisiones de todas las

areas de la organizacion

Coordinar y supenisar las

Stefanie Coordinadora al personal de mercadeo
Guerrero de Marketingy| marketingyventas@proquilarv.com.ec y gestionar las 0999483219

Ventas actividades de marketing

y ventas.

Elaborado: Las autoras

Es importante mencionar que la planeacién y ejecucion de todo el plan de
marketing lo llevaran a cabo: Stefanie Guerrero (Coordinadora de Marketing y

Ventas y el Sr. José Guerrero (Presidente de Proquilarv S.A.).

3. DESARROLLO DEL PLAN DE MERCADEO

Para la creaciébn de estrategias que permitan que Proquilarv S.A. pueda
incrementar sus ventas, es necesario realizar un analisis del entorno interno y
externo de la compafia, por lo que se realizé una entrevista directa con el
presidente de la compafia y también se realizO una encuesta dirigida a
hombres y mujeres de la ciudad de Guayaquil, cuya poblacion es de 2°671.801,
generando una muestra de 384 clientes potenciales, para ello fue necesario
determinar la muestra basada en una poblacion infinita, aplicando muestreo

probabilistico aleatorio simple.

3.1. ANALISIS DE LA SITUACION

La elaboracion del estudio de la situacion del entorno en el que se encuentra la

empresa Proquilarv S.A., se lo realizé mediante un analisis PESTEL con el

15



propésito de identificar los factores de dichos entornos que pueden estar

afectando positiva o negativamente a la empresa.

3.1.1. POLITICO

Desde mayo del 2017 Lenin Moreno asume la presidencia del Ecuador,
tomando al pais con una situacién econdmica extremadamente dificil, que se
viene dando desde el afio 2015 segun expresa el mandatario, debido a la
reduccion del precio del petréleo, los bajos precios de las materias primas, la
apreciacion del ddlar, ademas de los efectos del terremoto de abril del 2016.
Indic6 que el Gobieno, al no contar con recursos liquidos suficientes, recurrio a
financiamiento externo e interno, ejecutando decisiones que pusieron al limite

la sostenibilidad econémica.

De acuerdo, a lo expresado por el presidente Lenin Moreno, la proforma
presupuestaria para el 2018 asciende a $34.853 millones de dolares, lo que
significa disminucién del gasto en un 5,3% con relacion al presupuesto del afio
2017. Para este periodo se considera la reduccion del gasto y optimizacion de
los recursos publicos, priorizando asignaciones a salud, educacion y objetivos

sociales del Plan Toda una Vida (Ministerio de Economia y Finanzas, 2018).

El plan econémico aplicado por el presidente ha sido diferente al propuesto
durante su campafna, Moreno indicé que recibid “una herencia mas o menos
catastrofica”, pese a que los datos econdmicos internacionales
proporcionados, por el Banco Mundial, el FMI, y la Comisidm Econdmica para
América Latina y el Caribe reflejen lo contrario. (La Actualidad, 2018).

El Banco Central del Ecuador (BCE) proyectdo un mejor desarrollo econémico
en el 2018, estimando un crecimiento de 1,6%. Por otro lado, el Fondo
Monetario Internacional (FMI) esperd un leve crecimiento de 0,6% en el 2018.
El crecimiento del consumo en el 2018 se estimaba de 1,3% con un
crecimiento deinversion estimado de 3,6%, segun los datos estimados por el
BCE.

La economia se recupera pero sin embargo hay decrecimiento en el sector
productivo, los analistas indican que las medidas econOmicas propuestas son

incompatibles con un crecimiento sostenible a largo plazo. Se necesita
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respaldar al sector privado con medidas de seguridad, reglas claras,
transparencia, confianza y libertad. El crecimiento no asegura la completa
recuperacion de la economia ya que se basa en un gasto publico y no en

incremento de inversion (El Telégrafo, 2017).

Para el analisis del entorno politico se consider6 el Plan Nacional del Buen Vivir

del 2017 al 2021 elaborado por el gobierno actual.

Entre uno de los objetivos planteados es consolidar la sostenibilidad del
sistema econdmico social y solidario, y afianzar la dolarizacién, mediante la
canalizacion de los recursos econdmicos hacia el sector productivo,
promoviendo fuentes alternativas de financiamiento y la inversion a largo plazo,
con articulacién entre la banca publica, el sector financiero privado y el sector
financiero popular y solidario (Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo,
2017). Este aspecto es favorable para Proquilarv S.A. ya que el gobierno
facilitara el financiamiento a largo plazo para las empresas del sector privado,
lo que permitird el aumento de capital y por ende el desarrollo de la

productividad de la empresa.

Asi también el gobierno propone incrementar la recaudacion, fortalecer la
eficiencia y profundizar la progresividad del sistema tributario, la lucha contra la
evasion y elusion fiscal, con énfasis en la reduccion del contrabando y la
defraudacion aduanera (Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo,
2017). Las diferentes modficaciones del sistema tributario en cuanto a
recaudaciones y control pueden afectar a Proquilarv S.A. en caso de no

acogerse a las nuevas regulaciones del Estado.

Se proyecta el fortalecimiento del sistema de dolarizacién, promoviendo un
mayor ingreso neto de divisas; fomentando la oferta exportable no petrolera, el
flujo neto positivo de financiamiento publico y atrayendo inversion extranjera
directa para garantizar la sostenibilidad de la balanza de pagos (Secretaria
Nacional de Planificacion y Desarrollo, 2017). La estabilizacion del dolar

permitira un mercado atractivo para la inversion local y extranjera que lograra
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un mayor desarrollo del sistema productivo y por ende una mayor actividad

comercial que favorecera a Proquilarv S.A.

El incentivo de la inversibn privada nacional y extranjera de largo plazo,
generadora de empleo y transferencia tecnolégica, intensiva en componente
nacional y con produccidon limpia; en sus diversos esquemas, incluyendo
mecanismos de asociatividad y alianzas publico-privadas, con una regulacion
previsible y simplificada (Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo,
2017). El planteamiento de inversion benerficiara a la empresa ya que permitira
mayor desarrollo y expansion, brindando la oportunidad de convertir a la

empresa en fuente generadora de empleo para el pais.

El promover la competencia en los mercados a través de una regulacion y
control eficiente de practicas monopadlicas, concentracion del poder y fallas de
mercado, que generen condiciones adecuadas para el desarrollo de la
actividad economica, la inclusion de nuevos actores productivos y el comercio
justo, que contribuyan a mejorar la calidad de los bienes y servicios para el
beneficio de sus consumidores (Secretaria Nacional de Planificacion y
Desarrollo, 2017). El control de la competencia de los mercados permitird una
competencia justa para las diferentes industrias, esto incide de manera positiva
para Proquilarv S.A. ya que la comercializacion de los productos se realizara de
manera justa sin concentracion de mercados, pero a su vez puede verse

afectada por la introduccion de nuevas microempresas.

Correspondiente al objetivo de impulsar la productividad y competitividad para
el crecimiento econdémico sostenible de manera redistributiva y solidaria. Se
busca promover la productividad, competitividad y calidad de los productos
nacionales, como también la disponibilidad de servicios conexos y otros
insumos, para generar valor agregado y procesos de industrializacion en los
sectores productivos con enfoque a satisfacer la demanda nacional y de
exportacion (Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo, 2017). El apoyo
a los productos nacionales incurre de manera positiva a Proquilarv S.A. ya que
sus productos son registrados con la marca “Mucho mejor si es hecho en

Ecuador”.
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El incremento de la productividad y generacion de valor agregado creando
incentivos diferenciados al sector productivo, para satisfacer la demanda
interna, y diversificar la oferta exportable de manera estratégica (Secretaria
Nacional de Planificacién y Desarrollo, 2017). El gobierno apoya la produccion
nacional y diferenciacion de los productos a traves del valor agregado para
convertirlos en material de exportacion y de primera mano para el consumo a
nivel local, esto beneficia a Proquilarv S.A. debido a que es una empresa local

gue busca la expansién y reconocimiento de sus productos.

3.1.2. ECONOMICO

La economia es considerada como el conjunto de instituciones vy
procedimientos para cubrir de manera ordenada, duradera y segura, las
necesidades de bienes y servicios escasos que posibilitan al individuo a su
desarrollo (Hoffner, 1983).

El PIB registr6é un incremento interanual de 1,9% en el primer trimestre del afio
2018 con relacion al 2017 que presentaba una reduccion del 0,7%. El
crecimiento del PIB se debe al crecimiento del sector no petrolero que presenté
un aumento del 2,7%. A su vez, es importante destacar que, en dicho
crecimiento, se puede encontrar que el consumo de hogares es del 4,6%. Entre
los factores que dinamizan el consumo en hogares se encuentran los recursos
provenientes de remesas familiares que tuvo un incremento de 14,3%. Por otro
lado, en el caso de las remuneraciones, hubo un incremento en el salario real
entre el primer trimestre del 2017 en comparacion al 2018 del 3,2%. Ademas,
de la disminucion del indice de precios al consumidor (IPC) del 21%,
permitiendo un aumento de la capacidad adquisitiva de los hogares. También
es importante considerar que hubo un crecimiento del 8,4% en importaciones

de bienes y servicios (Banco Central del Ecuador, 2018).

Las cifras demuestran que la poblacién cada vez esta comprando mas y la
economia se esta dinamizando. Sin embargo, en el caso del incremento de
importaciones de bienes y servicios, puede afectar el crecimiento en ventas de

empresas nacionales.
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En junio del 2018, el gobierno establecié eliminar las salvaguardias y aranceles
para la importacion. Debido a dicha resolucién aprobada por el gobierno, desde
abril del 2018, los consumidores redujeron sus compras de productos locales,
sin embargo, las ventas de productos importados han presentado un
incremento del 10% (El Comercio, 2018).

Las importaciones se incrementaron un 17,5% en relaciéon con el primer
trimestre del 2017 es decir, de USD 4.321,9 millones a USD 5.078,2 millones,
siendo los rubros mas representativos: bienes de consumo (32,1%),
combustibles y lubricantes (13,2%), materias primas (9,9%) y bienes de capital
(22,6%) (Banco Central del Ecuador, 2018).

PROYECCIONES DE CRECIMIENTO ECONOMICO PARA ECUADOR 2017 - 2018

La mayoria de organismos internacionales predicen desarrollo en la economia del pais para el préximo afio.
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Fuente: Banco Central del Ecuador, CEPAL, FMI, Banco Mundial, CORDES telégrafo

llustracién 2: Proyecciones de crecimiento econdémico para el Ecuador 2017-
2018
Fuente: (El Telégrafo, 2017)

Para Proquilarv S.A. es de gran importancia que surja el desarrollo de la
economia y el incremento del consumo en los hogares para que haya mayor
demanda de los productos que elabora la empresa, asi como también que se
realice mayor apertura en el otorgamiento de créditos para futuras inversiones

y ampliacion de distribuidores de la marca.
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3.1.1.1. Inflacién

Es un fenbmeno econdmico con repercusiones sociales y politicas que causan
desequilibrio econémico y se caracteriza por el alza de los precios (Avila &
Lugo, 2004).

Segun el Banco Central del Ecuador, el indicador de Inflacibn mensual en

enero del 2018 se encontro en -0,09% (Banco Central del Ecuador, 2017).

De acuerdo con la ilustracion, la variacion anual entre el afio 2017 y 2018 se
puede observar que en el Ultimo periodo el porcentaje de inflaciébn disminuy6
en el mes de enero con un -0,09 en relacion al 0,90 en el 2017.
Consecuentemente los meses de febrero a junio presentan una disminucion de

la inflacion referente al afio 2017 (Banco Central del Ecuador , 2018).

1.5
1,0
0,5
0,0
I
-1,0
-1,5
ene feb | mar | abr | may  jun | jul | ago | sep | oct | nov | dic
Anual 2017 0,90 | 0,96 | 0,96 | 1,09 | 1,10 | 0,16 | 0,10 | 0,28 |-0,03|-0,09|-0,22 (-0,20
Anual 2018 |-0,09|-0,14 |-0,21|-0,78|-1,01|-0,71

llustracion 3: Inflacion anual del IPC periodos 2017-2018
Fuente: (Banco Central del Ecuador , 2018)

En junio del 2018, se refleja una variacién negativa de 0,71%. Considerando
las divisiones de bienes y servicios, 6 agrupaciones cuya ponderacion fue el
64%, presentando principalmente resultados negativos los sectores de
alimentos y bebidas no alcohélicas; prendas de vestir y calzado. Por otro lado

6 agrupaciones gue representan el 36% de la ponderacion, indicaron inflacion,

siendo educacion la de mayor influencia (Banco Central del Ecuador, 2018).
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PONDERACION (porcentajes) INFLACION (porcentajes)

1 4
EDUCACION (5.09) :} 2,86
BIENES Y SERVICIOS DIVERSOS (9.86) | S— . &
SALUD (7.34) 36.0 160
ALOJAMIENTO,AGUA,ELECTRIC, GAS Y OTROS COMB (8.30) | S— 7.

COMUNICACIONES (4.74) £3 0,32

BEBIDAS ALCOHOLICAS, TABACO Y ESTUPEFACIENTES (0.66) £ 0,27
RECREACION Y CULTURA (5.30) -0,29
MUEBLES,ARTICULOS PARA HOGAR Y CONSERVACION (5.86) -0,34

GENERAL -0,71 =23

TRANSPORTE (14.74) -0,98
RESTAURANTES Y HOTELES (7.96) -1,01
PRENDAS DE VESTIR Y CALZADO (7.69) -3,32
ALIMENTOS Y BEBIDAS NO ALCOHOLICAS (22.45) 3,62

-5,0 -4,0 -3,0 -2,0 -1,0 0,0 1,0 2,0 3,0 4,0

llustracién 4: Inflacion del IPC por sectores de bienes y servicios
Fuente:(Banco Central del Ecuador , 2018)

A nivel anual, se registr6 variacion en 8 de las 9 ciudades estudiadas,
indicAndose las mayores reducciones en Manta, Ambato y Santo Domingo de
los Tsachilas. La Unica ciudad que registré inflacion fue Quito (Banco Central
del Ecuador , 2018).

Manta

Quito | Ambato
Q 0,14
Loja Sto Domingo
-1,35 -1,25
o : 7
-0,69 fo -1,09
o o
O 1,08
& )
-0,71 o)
lachala o Q 0,95 Guayaquil
0,71 -0,91
NACIONAL Cuenca

Esmeraldas

llustracion 5: Inflacién anual por ciudades

Fuente: (Banco Central del Ecuador , 2018)
El aumento en los precios del sector de productos de limpieza es muy variable,
debido a la alta competencia existente. Por esa raz6n, muchas empresas para
ser mas competitivas tienden a disminuir sus precios o realizar promociones
agresivas. Por otro lado, otro factor importante que habria que considerar es el
aumento de precios en la materia prima con la que se elaboran los productos,
lo que muchas veces, para algunas empresas hace inevitable aumentar los

precios.
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3.1.1.2. Politica Monetaria

En el Ecuador el encargado de ejecutar la politica monetaria del pais es el
Banco Central del Ecuador, su funcién principal es de velar por la solvencia
financiera externa, permitiendo al pais obtener bienes, servicios, crédito y el
capital que requiere del resto del mundo y a su vez asignar eficientemente los

recursos productivos entre el pais y el exterior (Casals M, 2018).

Una de las herramientas mas importantes que utilizan los Bancos Centrales
para ejercer su politica monetaria son los tipos de interés. El Banco Central del
Ecuador bajé los tipos de interés de 7,72 el 1 de enero a 7,41 el 1 de febrero
(Datos Macro.Com, 2018).

El decrecimiento que se puede apreciar es debido que se pretende reducir o
prevenir entrar en un entorno de deflacion y a su vez potencializar la economia

y ayudar a incrementar las exportaciones.

Ecuador después de la dolarizacion, no cuenta con moneda propia. Por esa
razon, depende del dolar estadounidense lo cual tiene sus ventajas y
desventajas. Entre las ventajas seria que brinda estabilidad y baja inflacion y
en desventajas es que a diferencia de las monedas de Europa y paises vecinos
que se deprecian en comparacion al dolar, hace que pierda competitividad
debido a que los ecuatorianos ven mas atractivos realizar compras y turismo en

otros lados (El Comercio, 2018).

3.1.1.3. Otorgamiento de Crédito

De acuerdo al diario EI Comercio (2018), menciona que el decrecimiento en el
nivel de reservas internacionales tendria a su vez un efecto en la cobertura de
las reservas bancarias con reservas internacionales las cuales podrian generar
efectos negativos como contraccion de crédito para los clientes. Es decir, esta
inestabilidad ocasionaria que las instituciones financieras, tengan que disefar
estrategias que garanticen liquidez para sus depositantes, entre las cuales una

de ellas seria reducir la entrega de créditos para crear mas reservas.
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3.1.3. SOCIO-CULTURAL

A continuacion se analizd este apartado con base en las cuatro dimensiones
culturales establecidas por Geert Hofstede en 1980: distancia del poder,
individualismo, masculinidad, control de incertidumbre. En 1991, se afiade la
dimension: orientacion a largo plazo y en el 2016, la ultima dimension llamada
indulgencia (Hofstede & Minkov, 2010).

Hofstede considera que estos indices reflejan las caracteristicas culturales
nacionales o dimensiones culturales de un pais y son de gran utilidad para que
las empresas puedan manejar las diferencias culturales a nivel global (Ortiz,
2010).

Ecuador
78
&7
63
a3
Power Individualism  Masculinity  Uncertainty Long Term Indulgence
Distance Avoidance Crrientation

llustracion 6: Dimensiones culturales
Fuente:(Hofstede & Minkov, 2010)

3.1.1.4. Distancia de Poder

Hofstede Greet (2005), determina la distancia de poder como el grado en que
los miembros con menos poder en las organizaciones de un pais consienten

que el poder esté distribuido de manera no equitativa.

Si los valores de esta dimensién son altos indica el reconocimiento comun de

que una persona tiene mas poder, que otras; mientras que un valor bajo, revela
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un pais de acuerdo con la igualdad de derechos y posibilidades para la

sociedad.

Ecuador representa el 78% de distancia de poder, indicando asi el
reconocimiento comun de que el poder se concentra de manera general en una
persona, es decir, que se considera que ciertas organizaciones tienen mayor
influencia con relacion a otros. Esto exterioriza la creencia de que las
diferencias étnicas, econdmicas, religiosas y entre otras se vean en una
posicion mas beneficiada de acuerdo con los estereotipos generalmente

aceptados por una sociedad.

Actualmente el Estado a través de proyectos de inclusién e informativos busca
integrar las ideologias que no discrimen a los grupos sociales, enfocando el

concepto de ser un pais multidiverso como una fortaleza nacional.

3.1.1.5. Individualismo

El individualismo es propio de sociedades donde las personas se ocupan de si
mismas y de su familia mas cercana (Hofstede G. , 2005). Por otro lado, el
colectivismo, se distingue por ser sociedades en donde las personas se
integran desde el inicio en conjuntos fuertes y enlazados que se protegen
mutuamente a cambio de lealtad (Hofstede G. , 2005).

En los paises con alto grado de individualismo se brinda reconocimiento al
emprendimiento y logros individuales. Por el contrario, paises con bajo grado
de individualismo ofrecen mayor importancia a las decisiones que se generan

de manera grupal (Hofstede G. , 2005).

Ecuador refleja el 8% de individualismo, esto indica claramente que es un pais
colectivista donde se apremia el movimiento grupal y por ende las decisiones

tomadas bajo consenso.

Ecuador, al ser un pais colectivista brinda la posibilidad de poder realizar
alianzas con empresas que persigan algun fin comdn. Por esa razén desde el
afo 2017, Proquilarv S.A., realiz6 un convenio con publicidad en el cine por un
afio y también ejecutd una alianza con una lavanderia, para beneficio y

crecimiento mutuo.
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3.1.1.6. Masculinidad
Es el grado en que los valores dominantes de una sociedad son: el éxito, el
dinero y los bienes materiales (Hofstede G. , 2005).

Ecuador refleja un 63% en masculinidad, lo que refleja ser un pais con
tendencia equilibrada entre la masculinidad y femineidad, la cultura local
aprecia los retos y logros obtenidos beneficiando el desarrollo econémico a la
par con el interés por los demés y la calidad de vida, logrando asi un buen

ambiente laboral.

Proquilarv S.A. ha ejecutado practicas laborales equitativas entre hombres y
mujeres. Dando la oportunidad entre sus colaboradores que puedan
destacarse en diversas areas. En el area comercial que generalmente solo
habia mujeres en el 2017 se incorporé un hombre y en el area de produccion

siempre ha existido la colaboraciéon de una mujer.

3.1.1.7. Control de Incertidumbre

Para Hofstede G.(2005), es la medida en que los miembros de una cultura se
sienten amenazados frente a situaciones desconocidas, inciertas o incoOmodas

antes situaciones ambiguas o arriesgadas.

El grado de control de incetidumbre en Ecuador se ubica en un 67%, lo que
revela que su poblacion tiene un alto nivel de incertidumbre respecto a
proyecciones futuras, confian en el respaldo de documentos que comprometan
a las partes involucradas a cumplir lo propuesto para un futuro cercano. El bajo
grado de esta dimension obliga a este tipo de culturas a la tendencia de
formalizar las actividades organizacionales y enfatizan el uso de normas y
reglas para asegurarse que la gente sepa lo que debe hacer (Hofstede G. ,
2005).

Proquilarv S.A., tiene ciertas politicas para evitar caer en la incertidumbre,
sobre todo en el departamento comercial, desde el momento de realizar la

prospectacién de algun cliente, averiguar los datos y verificar si a largo plazo
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seria una persona o entidad apta para dar crédito. Asi mismo, todos los
departamentos tienen que llevar constancia de todas las actividades que
realizan para que haya un buen control y supervision de lo que se esta

realizando.

3.1.4. TECNOLOGICO
Para el analisis del aspecto tecnologico se consideré el Plan Nacional del buen
vivir 2017-2021.

El principal aspecto es promover la investigacion, la formacion, la capacitacion,
el desarrollo, la transferencia tecnoldgica, la innovacion, el emprendimiento y
la proteccién de la propiedad intelectual, para impulsar el cambio de la matriz
productiva mediante la vinculacién entre el sector publico, productivo y las
universidades (Secretaria Nacional de Planificacién y Desarrollo, 2017). Esto
involucra a Proquilarv S.A. por ser una empresa del sector privado que busca el
desarrollo, innovacion y la implementacion de nuevas tecnologias con la

finalidad de generar una diferencia en la oferta de sus productos.

3.1.5. ECOLOGICO
Para el analisis del aspecto ecoldgico se considerd el Plan Nacional del Buen
Vivir 2017-2021.

Segun la Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo (2017), “Garantizar
el suministro energético con calidad, oportunidad, continuidad y seguridad, con
una matriz energética diversificada, eficiente, sostenible y soberana como eje
de la transformacién productiva y social”. Puede afectar a Proquilarv S.A. al
requerir modificaciones en su planta de producciéon con maquinaria o practicas

gue garanticen control del suministro energético con calidad y sontenibilidad.

Asi también la fomentacion de la produccién nacional con responsabilidad
social y ambiental, incrementando el uso eficiente de los recursos naturales y
tecnologias, como medio para el racionamiento de bienes y servicios de
calidad (Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo, 2017). Proquilarv
S.A. aplica préacticas de control de calidad, tratamiento de aguas residuales,

suministro y uso responsable de la energia.
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Promover buenas practicas que aporten a la reduccion de la contaminacion, la
conservacion, la mitigacion y la adaptacion a los efectos del cambio climatico,
e impulsar las mismas en el ambito global (Secretaria Nacional de Planificacion
y Desarrollo, 2017). Proquilarv S.A. puede verse afectado por un mayor control
de implementacién y aplicacion de buenas practicas ambientales en la

elaboracion de sus productos.

Impulsar la economia urbana y rural, basada en el uso sostenible y agregador
de valor de recursos renovables, propiciando la corresponsabilidad social y el
desarrollo de la bioeconomia. Los consumidores pueden ser motivados a
cambiar sus habitos de consumo por productos elaborado amigables con el
medio ambiente,lo que puede afectar a Proquilarv S.A.

Impulsar la generacion de bioconocimiento como alternativa a la produccion
primario-exportadora, asi como el desarrollo de un sistema de bioseguridad
que precautele las condiciones ambientales que pudieran afectar a las
personas y otros seres vivos (Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo,
2017). Esto puede afectar a Proquilarv S.A. al requerir mayor sofisticacién de
tecnologias en la elaboracion de sus productos, asi como también mayor
inversion en investigacion y desarrollo de materia prima que sea menos

agresiva con el medio ambiente.

Incentivar la produccion y consumo ambientalmente responsable, con base en
los principios de la economia circular y bio-economia, fomentando el reciclaje y
combatiendo la obsolescencia programada (Secretaria Nacional de
Planificacion y Desarrollo, 2017). Los nuevos reglamentos y normativas
ambientales podrian implicar a la empresa, al solicitar nuevos requerimientos
en la elaboracion de sus envases y contenido de los productos que sean

compatibles con términos de reciclaje y consciencia ambiental.

3.1.6. LEGAL
Para el andlisis del aspecto legal se considerd el Plan Nacional del Buen Vivir
2017-2021.

Segun la Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo (2017) entre los

objetivos planteados en el Plan Nacional del buen vivir menciona lo siguiente
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"Generar trabajo y empleo digno fomentando el aprovechamiento de las

infraestructuras construidas y las capacidades instaladas”.

Segun el Ministerio Laboral, la remuneracion del empleado debe ser justa y el
salario que reciba debe al menos cubrir sus necesidades basicas y las de su
familia. También los colaboradores del sector privado tienen derecho a
participar de las utildades liquidas de acuerdo a la Ley (Ministerio del Trabajo ,
2018).

Este objetivo afecta positivamente a Proquilarv S.A. debido a que ejercera un
mayor control sobre el personal contratado en las empresas, causando mayor
restriccién en las empresas de la competencia para contratar personal que no
este asegurado con los beneficios de ley, lo que incide en los costos de

produccion y la competitividad del mercado.

Otro objetivo considerado es impulsar la investigacion, la tecnologia, la
innovacion y el emprendimiento, asi mismo la proteccién de la propiedad
intelectual, para generar el cambio de la matriz productiva (Secretaria Nacional

de Planificacion y Desarrollo, 2017).

La propiedad intelectual otorga proteccién a toda persona natural o juridica con
relacion a disefios, marca y elementos relacionados con el mercado, industria y

comercio (Servicio Nacional de Derechos Intelectuales, 2018).

La proteccion de la propiedad intelectual beneficia a Proquilarv S.A. ya que
asegura la protecciéon de los derechos de la creacion de marcas y de formulas

elaboradas para sus productos.

Otro aspecto en consideracion es sobre la ley de indicacion del precio, los
proveedores deben de dar informacién al publico sobre el precio final de los
bienes que comercialicen, a excepcion de los que deban regularse de manera
convencional. El precio final debe mostrarse de manera clara lo que permita
que el consumidor ejerza su derecho de libre eleccion (Ley Organica de

Defensa del Consumidor, 2018).

Se considera como infracciones publicitarias, los mensajes que puedan inducir
al engafio con relacién al pais de origen, comercial o tecnologia utilizada. Los

beneficios, precio, formas de pago, financiamiento, servicios, componentes,
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ingredientes, durabilidad, garantia, contraindicaciones. Asi como también
reconocimientos o distinciones oficiales o particulares. También sera
sancionada la publicidad engafiosa o abusiva que pueda afectar los derechos

del consumidor (Ley Organica de Defensa del Consumidor, 2018).

3.2. ENTORNO MEDIO Y PROXIMO

Se evalud el entorno medio y préximo mediante una entrevista realizada al
presidente, jefa de ventas y coordinadora de marketing de Proquilarv S.A. para

lograr la objetividad del analisis de este apartado.

Guayaquil, capital de la provincia del Guayas, al 2018 segun proyecciones del
INEC contaria con 2°671.801 habitantes, con edad promedio de 29 afios, con
10.729 matrimonios registrados, que lo convierte en el cantén mas poblado del
pais. Ademas de eso en la provincia existen 9.350 empresas dedicadas a la
industria manufacturera.

Los consumidores de productos de limpieza buscan productos de calidad que
brinden facilidad de uso con precios accesibles y que ademas se puedan

adquirir en el autoservicio o tienda mas cerca a su hogar.

De acuerdo a la recaudacion analitica de datos del SRI, se indica que los
ingresos obtenidos por la actividad econémica con relacion a la fabricacion de
productos de limpieza presenta un crecimiento constante del 10% en los tres
altimos afios a excepcion del afio 2018, que no fue considerado debido a que

aun no termina el afo fiscal.

Tabla 3: Ingresos del sector de fabricacién de productos de limpieza

TOTAL INGRESOS EN MILES DE DOLARES

ACTIVIDAD ECONOMICA : FABRICACION DE PRODUCT 05 DE LIMPIEZA

2013 2014 2015 2016 2MT 2018
5 1237399300 ( § 1492847700 5 17.237171,00 | § 18959.610,00 | 3 20.087.457.00 | 3 17.340.223.00

Fuente: (Servicio de Rentas Internas, 2018)
Elaborado: Las autoras

Se puede observar que el sector de fabricacion de productos de limpieza tuvo
una tendencia hacia el alza durante los ultimos 4 afos consecutivos en el

mercado. La Camara de Comercio de Guayaquil indica que el sector de
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manufactura es el tercer generador de empleo adecuado con la participacion
del 13% en el 2017 (Camara de Comercio de Guayaquil, 2017).

Por otro lado, es importante destacar que el actual consumidor Ecuatoriano al
estar en contacto con las Tecnologias de Informacion y Comunicacion (TICs)
sigue y esta al tanto de cualquier tendencia mundial. Asi, la brecha en los
patrones de consumo mundiales se ha ido acortando. Esto le permite tener
acceso a mayor educacion, estar mas informado y poder comparar la mejor
oferta en cuanto a precio y calidad antes de decidirse (Investigacion Ekos
Negocios, 2011).

El 54 % de los hogares ecuatorianos afirmaron que sus cadenas de
autoservicios preferidas son: Santa Maria, Supermaxi y Mi Comisariato. El 94%
de la poblacion cuenta con televisor en su hogar, de ellos al menos el 90%
tiene dos artefactos. El tiempo dedicado a ver television es de 6,1 horas a la

semana (Investigacion Ekos Negocios, 2011).

3.3. MATRIZ DE PORTER

El modelo de las cinco fuerzas de Porter es un método de analisis muy utilizado
para formular estrategias en muchas industrias. Segun Porter, la naturaleza de
la competitividad en una industria determinada es vista como el conjunto de
cinco fuerzas: Desarrollo potencial de productos sustitutos, rivalidad entre
empresas competidoras, poder de negociacion de los proveedores, entrada
potencial de nuevos competidores, poder de negociacion de los consumidores
(Fred R., 2003).

Para el andlisis de la empresa y la competitividad del mercado se utilizo la
matriz Porter, donde se realizé dos sesiones de focus group con el presidente
de Proquilarv S.A., en donde en un focus group se evalué basicamente cinco
variables que permiten obtener una vision clara del giro del negocio y los
factores involucrados. En este estudio se respondié a cada una de las variables
de la matriz con informacién extraida mediante un focus group realizado a

expertos de la alta gerencia de la empresa Proquilarv S.A.
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VARIABLE 1: AMENAZA DE NUEVOS PARTICIPANTES

Se analizaron en el focus group los siguientes elementos:

e Publicidad actual de la empresa
e Reconocimiento de la marca Huracan en el mercado
e Promociones de productos

e Nuevos competidores

Se considera que ponerse una fabrica de productos de limpieza no es tan
complicado debido a que elaborar dichos productos no requiere de mayor
dificultad. Sin embargo, lo complejo de ingresar a dicho sector es sacar todos
los permisos sanitarios, para trabajar con todos los reglamentos en orden.
Proquilarv S.A. tiene 17 afios en el mercado ecuatoriano, sin embargo en el
2017 la empresa comenzo a invertir un poco mas de publicidad, porque lo que
se habia invertido a través de los afios habia sido minimo, debido a eso la
marca a pesar de tener muchos afos, no se ha posicionado en la mente de los
consumidores. Por esa razon, es mas facil que nuevas marcas ingresen al
mercado Y si realizan inversion en publicidad y promociones mas agresivas se
posicionen mucho mas rapido, por tanto la amenaza de entrada de nuevos

competidores es alta.

VARIABLE 2: PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

Se analizaron en el focus group los siguientes elementos:

e Proveedores actuales
e Relacion con los proveedores
e Beneficios otorgados por los proveedores

e Proveedores mas representativos para Proquilarv S.A.

Proquilarv S.A. cuenta con un total de 133 proveedores de: envases,
etiquetas, fragancias, materia prima, entre otros. La empresa tiene muy buena
relacion con todos sus proveedores, los cuales tambien colaboran con buenos
precios y plazos de crédito, lo que es beneficioso para la empresa, debido a
gue puede desarrollar diversas estrategias en conjunto a lo que le ofrecen sus

proveedores.
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Los proveedores mas importantes para la empresa son los de materia prima
los cuales representan el 47% de los productos que compra la empresa,
seguida por los envases y la fragancia. Finalmente se indica que la amenaza
del poder de negociacion de los proveedores es baja debido que Proquilarv

S.A. cuentas con varias alternativas al momento de adquirir su materia prima.

VARIABLE 3:PODER DE NEGOCIACION DE LOS COMPRADORES
Se analizaron en el focus group los siguientes elementos:

o Clientes actuales
o Clientes mas representativos para Proquilarv S.A.

e Productos més representativos en ventas

Proquilarv S.A. cuenta con un total de mas de 200 clientes en su portafolio,
representando el 50% de las ventas de la compafia Corporacion Favorita y
Tiendas Industriales Asociadas (TIA) en consumo masivo y Novacero en la
parte Industrial. Practicamente son tres clientes los mas representativos en
ventas para Proquilarv S.A., ademas hay que tomar en consideracion que la
gran proporcidon de ventas esta en los productos de marca propia de las

cadenas de autoservicio.

Debido a que tres compradores representan aproximadamente el 50% de los
ingresos de la empresa. La empresa tiene una amenaza alta en cuanto al
poder de negociaciéon de los compradores. Agregando que la marca Huracan,
no esta posicionada en la mente del consumidor y también que la gran
mayoria de productos que vende la compafiia son con marca del distribuidor en

este caso.

VARIABLE 4: RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES
Se analizaron en el focus group los siguientes elementos:

e Competencia directa de la empresa Proquilarv S.A.

e Que factor diferenciador utiliza la competencia para destacar

Existe un alto nimero de competidores para los diferentes productos que

fabrica la empresa en el sector de consumo masivo y la parte industrial. Cabe
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recalcar que existe alta publicidad realizada por las empresas lideres. Entre las
empresas lideres en el sector de productos de limpieza encontramos las
siguientes: La Fabril, Unilever, Calbag S.A., Colgate Palmolive, Procter &
Gamble, Quala, Jaboneria Wilson, entre otros., por ello se considera que la

amenaza de la rivalidad entre los competidores es alta.

VARIABLE 5: AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS

Se analizaron en el focus group los siguientes elementos:

e Existen productos sustitutos de limpieza

e Cuales son los productos sustitutos

Los productos quimicos son dificiles de remplazar por otros que cumplan las
mismas funciones de manera eficiente. Entre los productos que sustituirian a
los productos de limpieza, en este caso serian a ser productos naturales como
el vinagre, limén o bicarbonato de sodio por sus propiedades desinfectantes y
blanqueadoras. Sin embargo, la gran mayoria no cambiaria los productos de
limpieza con los que ya estan acostumbrados a utilizar por productos naturales.

Por esa raz6n la amenaza de productos sustitutos es baja.

3.4. COMERCIO DE BIENES EN EL ECUADOR

El volumen de ventas externas de bienes present6 un crecimiento de 1,1%
respecto al primer trimestre del 2017. Se recalca el desarrollo de las
exportaciones de camardn, aceites refinados de petroleo, otros productos
alimenticios y productos de metales. Las importaciones totales se
incrementaron un 8,4% con relacion al primer trimestre del 2017. Entre los
pricipales productos constan: productos quimicos (10,7%), maquinaria y equipo
(21,5%), equipo de transporte (28,9%), papel y carton (11%); y aceites
refinados de petrdleo y de otros productos (3,7%) (Banco Central del Ecuador,
2018).

Ademas el Banco central proyectdé que la economia crecera un 2% para el
2018. Lo cual es favorable para Proquilarv S.A., porque a medida que la
economia y el comercio crezca, las ventas de la compafia también tendrian

que crecer.

34



3.5. ANALISIS DE LA COMPETENCIA

El analisis de este apartado nace de la entrevista realizada a los funcionarios
de la empresa con la finalidad de evitar la subjetividad del investigador.

Proquilarv S.A. ha evaluado su competitividad con relacion a las ventas
anuales realizadas por la empresa, asi como también variables como producto,
promocion, publicidad y cobertura. Los clientes mas frecuentes son
distribuidores y autoservicios que buscan satisfacer la demanda del mercado
local mediante pedidos mensuales. A pesar de ello, no se cuenta con la
cobertura Optima para lograr posicionar la marca Huracan en la mente del

consumidor final.

La ciudad de Guayaquil cuenta con multiples fabricas de productos de limpieza
lo que intensifica la competencia local, los productos de mayor competencia
son cloro, suavizante, desinfectante en diferentes presentaciones y aromas.
Continuamente las empresas de la competencia realizan innovaciones de los
productos, asi como el desarrollo de nuevos aromas o variedades para captar
el interés de los consumidores. A pesar de ello Proquilarv S.A. se dirige a un
mercado estrato medio-bajo mediante la oferta de una gama de productos de

calidad con precios asequibles.

3.6. MATRIZ DE PERFIL COMPETITIVO

La matriz de perfil competitivo (MPC) identifica a los principales competidores
de una empresa, asi como sus fortalezas y debilidades especificas en relacion
con la posicion estratégica de una empresa en estudio (Fred R., 2003).

Se definié la competencia considerando las empresas lideres del mercado de
fabricacion de productos de limpieza, sefialadas en la entrevista realizada a los
funcionarios de la empresa involucrados en el proyecto, asi como también los
principales factores criticos a evaluar. Esta matriz permite analizar
competidores importantes que se desarrollan en un mismo mercado al

considerar sus puntos fuertes y débiles.
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Tabla 4: Calificaciones para MPC

1 = Debilidad grave 3 = Fortaleza menor

2 = Debilidad menor 4 = Fortaleza importante

Elaborado: Las autoras

Tabla 5: Matriz de Perfil Competitivo

FACTORES CRITICOS PARA COLGATE
EL EXITO PESO  CALIFICACION PROQUILARV S.A. CALIFICACION LA FABRIL CALIFICACION PALMOLIVE
CALIDAD DE PRODUCTOS 0,20 4 0,80 4 0,80 4 0,80
PRECIOS COMPETITVOS 0,20 4 0,80 3 0,60 4 0,80
VARIEDAD DE PRODUCTOS 0,18 3 0,54 4 0,72 4 0,72
PROMOCION 0,15 1 0,15 4 0,60 3 0,45
PUBLICIDAD 0,12 1 0,12 4 0,48 4 0,48
COBERTURA 0,15 2 0,30 4 0,60 4 0,60
TOTAL 1 271 3,80 3,85

Elaborado: Las autoras

En conjunto con Proquilarv S.A.,se consideré a La Fabril y Colgate Palmolive
como las principales empresas competidoras del mercado, para poder elaborar
la matriz de perfil competitivo. Se puede observar que Colgate Palmolive tiene
un alto nivel competitivo con 3,85, seguido de la Fabril con 3,80 y finalmente
Proquilarv S.A. con 2,71, la competencia se diferencia principalmente por las

variables de precios bajos, promocion y cobertura.

Proquilarv S.A. posee una amplia cartera de productos de buena calidad a
precios mas bajos que la competencia, sin embargo existe baja inversion en
publicidad y promociones que permitan conocer la marca. Por otro lado, la
cobertura nacional es baja con relacion a la competencia, debido a que
principalmente se enfoca la comercializacion en las grandes cadenas de
autoservicio y son pocos los distribuidores, mayoristas y minoristas que tienen

los productos de la marca Huracan.

3.7. ANALISIS DE FORTALEZAS Y DEBILIDADES

A continuacién, se realizé un analisis de las fortalezas y debilidades de la
empresa Proquilarv S.A. para identificar los factores que la la promueven en el
mercado y aquellos que estan aplazando su desarrollo. Ademas servira como
base para el disefio de estrategias que aprovechen lo positivo y minimicen las
debilidades.
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Fortalezas

F1. Productos de calidad

F2. Precios competitivos

F3. Diversificacion de productos
F4. Mayor capacidad de produccion
F5. Transporte propio para entrega

F6.Posee departamento de Marketing y disefio

Oportunidades

O1. Crecimiento del sector de fabricacion de productos de limpieza

02. Desarrollo e innovacion de productos amigables con el medio ambiente
03. Fuentes alternativas de financiamiento y la inversion a largo plazo

O4. Apoyo a la productividad, competitividad y calidad de los productos

nacionales
O5. Aumento de la capacidad adquisitiva de los hogares

0O6. Practicas que impulsen el cambio en la matriz productiva a través de
investigacioén, tecnologia, innovacién, emprendimiento y proteccion de la

propiedad intelectual

Debilidades

D1. Canales de distribucion limitado

D2. Demora en la entrega de los pedidos

D3. Baja inversion en publicidad

D4. Alto costo de mano de obra de producccion
D5. Baja inversion en 1&D

D6. Baja identificacion de marca
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Amenazas

Al.Entrada de nuevos competidores al sector

A2. Empresas con tecnologia de punta y capacidad de inversion

A3. Eliminacion de las salvaguardias y aranceles para la importacion.

A4. Control sobre el suministro energético y cambios en la matriz energética

A5. Control de la implementacion de buenas practicas que aporten a la

reduccién de la contaminacion ambiental

3.8. MATRIZ EFE

Segun Fred R. (2003), “una matriz de evaluacion del factor externo (EFE)
permite a los estrategas resumir y evaluar la informacion econémica, social,
cultural, demogréfica, ambiental, politica, gubernamental, legal, tecnolégica y

competitiva”.

Para la evaluacion de esta matriz se definio los factores externos que influyen
en el desarrollo de Proquilarv S.A. a través del estudio de diferentes ambitos

como son: politico, econémico, socio-cultural, tecnoldgico y legal.

Tabla 6: Calificaciones para Matriz EFE

1 = Amenaza grave 3 = Oportunidad menor

2 = Amenaza menor 4 = Oportunidad importante

Elaborado: Las autoras
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Tabla 7: Matriz de evaluacién de factores externos

EFE
FACTOR A ANALIZAR PESO | CALIFICACION PESO
PONDERADO
OPORTUNIDADES
Crecimiento del sector de Fabricacion de
productos de limpieza. 0.10 4 0.40
Desarrollo e innovacion de productos amigables
con el medio ambiente. 0.09 3 0.27
Fuentes alternativas de financiamiento y la
inversion a largo plazo 0.09 3 0.27
Apoyo a la productividad, competitividad y
calidad de los productos nacionales 0.10 4 0.40
Aumento de la capacidad adquisitiva de los
hogares 0.10 4 0.40
Practicas que impulsen el cambio en la matriz
product!\faatraves dg |_nvest|ga0|on, tgcinologla, 0.09 4 0.36
innovacion, emprendimiento y proteccion de la
propiedad intelectual
AMENAZAS
Entrada de nuevos competidores al sector 0.10 5 0.20
Empresas con tecnologia de punta y capacidad
de inversion 0.10 2 0.20
Eliminacion de las salvaguardias y aranceles
para la importacion. 0.08 2 0.16
Control sobre el suministro energético vy
cambios en la matriz energética 0.07 1 0.07
Control de la implementacién de buenas
practicas que aporten a la reduccion de la
contaminacién ambiental 0.08 1 0.08
TOTAL 1 581

Elaborado: Las autoras

La matriz EFE indica que la empresa Proquilarv S.A., contiene como el factor
mas influyente de las oportunidades el crecimiento del sector con una
ponderacion de 0,40, mientras que, de las amenazas los factores mas
relevantes son la entrada de nuevos competidores al sector, empresas con
tecnologia de punta y capacidad de inversién con una ponderacién de 0,20

cada uno. Generando un valor promedio de ponderacion 2,81.
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3.9. MATRIZ EFI

La matriz EFI resume el estudio realizado a la organizaciéon, evaluando las

fortalezas y debilidades mas importantes dentro de las areas que integran la

organizacion(Ministerio de Educacion Secretaria de Planificacion Estratégica,

2006).

Para la elaboraciéon de esta matriz se realizé un andlisis interno a través de la

entrevista y Matriz Porter donde se definid las fortalezas y debilidades de

Proquilarv S.A.

Tabla 8: Calificaciones para Matriz EFI

1 = Debilidad grave

3 = Fortaleza menor

2 = Debilidad menor

4 = Fortaleza importante

Elaborado: Las autoras

Tabla 9:Matriz de evaluacion de factores internos

EFI
. PESO
FACTOR A ANALIZAR PESO CALIFICACION PONDERADO

FORTALEZAS
Productos de calidad 0.1 4 0.4
Precios competitivos 0.1 3 0.3
Diversificacion de productos 0.09 3 0.27
Mayor capacidad de produccion 0.08 3 0.24
Transporte propio para entrega 0.07 3 0.21
Posee departamento de Marketing y disefio 0.07 3 0.21

DEBILIDADES
Canales de distribucion limitado. 01 2 0.2
Demora en la entrega de los pedidos 0.09 1 0.09
Baja inversion en publicidad. 0.08 1 0.08
Alto costo de mano de obra de producccion 0.08 1 0.08
Baja inversion en 1&D 0.05 1 0.05
Baja identificacion de marca 0.09 2 0.18
TOTAL 1 2.51

Elaborado: Las autoras
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Mediante la matriz EFI, se evalud los factores internos que generé un valor
promedio ponderado de 2,51; esto significa que la empresa no esta aplicando
estrategias que le permitan generar un impacto positivo en sus fortalezas y
debilidades.

3.10. ANALISIS DE LAS VENTAS

Proquilarv S.A. cuenta con una amplia gama de productos para diversas areas
de la industria. Sin embargo, la empresa ha ido evolucionando a medida del

crecimiento de las grandes cadenas de autoservicio que son Corporacion

Favorita y TIA en la que se encuentra tanto los productos de la marca

“Huracan” como los de marca propia.

Los productos de la marca “Huracan” se encuentran en mayor proporcion en
almacenes TIA, en donde podemos encontrar: lavavajillas liquido, cera liquida,
promocion de eliminador de hongos y sarro con desinfectante y promocion de
pague 2 lleve 3 de suavizante de ropa.

En corporacion favorita la marca “Huracan” solamente se encuentra el
eliminador de hongos y sarro y actualmente a ingresado en los Megamaxi el
“Odorfin” que es un eliminador de malos olores y en supermercados AKI ha
ingresado el suavizante de ropa, desinfectantes y en TIA el desengrasante
multi-accion. Sin embargo, se puede encontrar mas productos de marca propia,
entre ellos: Quita manchas para ropa blanca y de color con la marca Aki y

Supermaxi, Cloro con la marca “La Original” en diferentes presentaciones.

A parte de esas grandes cadenas de autoservicio, la empresa también cuenta
con distribuidores en: Guayaquil, Ventanas, Ricaurte, Vinces, Palenque,

Naranjal, Bucay, El Triunfo, Quevedo, Cuenca, Quito y Galapagos.

En la siguiente tabla se puede observar las ventas globales que ha tenido
Proquilarv S.A. desde el afio 2016.
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Tabla 10: Ventas globales Proquilarv S.A 2016-2018

2018 2017 2016
Enero $ 118,595.53 | $ 112,948.12 | $ 117,630.36
Febrero $ 130,425.94 | $ 124,215.18 | $ 175,281.89
Marzo $ 156,349.06 | $ 148,903.87 | $ 191,122.41
Abril $ 111,019.13 | $ 105,732.50 | $ 103,945.86
Mayo $ 303,266.54 | $ 288,825.28 | $ 184,887.87
Junio $ 82,711.47 | $ 78,772.83 | $ 109,692.24
Julio $ 163,281.76 | $ 155,506.44 | $ 124,554.40
Agosto $ 164,310.23 | $ 156,485.93 | $ 111,646.33
Septiembre | $ 301,162.37 | $ 286,821.30 | $ 158,131.12
Octubre $ 111,508.08 | $ 106,198.17 | $ 187,476.60
Noviembre $ 129,413.81 | $ 123,251.25 | $ 118,648.47
Diciembre - $ 186,529.74 | $ 150,369.36
Total $ 1774,061.91 | $ 1874,190.61 [ $ 1733,386.91

Fuente: Proquilarv S.A.
Elaborado: Las autoras

Como se puede apreciar en el afio 2018, la empresa ha crecido con relacion al
afo 2017 hasta el mes de noviembre del 2018.

A mediados del 2017, la compaiiia realizé ciertos cambios en los productos de
la marca “Huracan”, con la finalidad de proyectar una nueva imagen mucho

mAs atractiva para los clientes y prospectos.

Entre los cambios que se realiz6 fue en disefio de etiquetas, envases,
presentaciones y nuevos productos, tambien se reactivé las redes sociales de
la empresa, siendo facebook la que actualmente tiene mayor acogida y en
segundo lugar instagram, en donde se han realizado una serie de concursos,

para atraer mas seguidores e ir posicionando poco a poco la marca Huracan.

Ademas cabe recalcar que la empresa realizd6 convenios por publicidad con
una de las mas grandes cadenas del cine en el Ecuador por un afio y con un

reconocido actor ecuatorino , para beneficio mutuo.

Lo cual ayudo a aumentar la presencia de la marca Huracan en Guayaquil,
cerrando las ventas del 2017 en $1°874.190,61, teniendo un crecimiento del
7,51% en relacién al 2016. Lo cual es muy bueno para la compaiiia que espera

seguir creciendo a través de los afios.

El presidente de Proquilarv S.A., entiende que todavia hay muchas cosas por
mejorar y actualizar en la compaiiia, por lo que cree que aplicar un plan de

mercadeo Yy estrategias distintas a las que se han estado aplicando a lo largo
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de los afios puede llegar a mejorar significativamente las ventas de este nuevo
afio. Sin embargo, quieren lograr ese objetivo al menor costo posible y con
resultados rapidos.

3.11. ANALISIS DEL CLIENTE

En la fase exploratoria de la investigacion se realiz6 una entrevista al
Economista José Guerrero, presidente y accionista mayoritario de Proquilarv
S.A. con el propoésito de recolectar datos de venta de los productos de la
empresa y mercado en el que se encuentra, extrayendo la siguiente

informacion:

Los clientes mas importantes para la compafia son las cadenas de
autoservicio que son Corporaciéon Favorita y TIA, los mismos que son atendidos
por la sub-gerente de ventas, asi como también grandes clientes industriales
gue maneja, ella es la encargada de cumplir todos sus requerimientos, dar
seguimiento y proponer los nuevos productos que ha sacado o piensa sacar la

empresa.

Por otro lado, los distribuidores mas pequefios y ciertos clientes industriales los

maneja la coordinadora de marketing y ventas de la compafiia.

Actualmente, se esta dando una mayor atencién a incrementar el nimero de
distribuidores a nivel nacional. Debido a que también se mejoré las
presentaciones de la linea de consumo masivo para hacerlas mas atractivas

para el consumidor final.

Se plante6é cambiar la estrategia de ventas antigua, la cual, consistia en que
todos los asesores vendan en todas las areas o segmentos que podia ingresar
la compafia. Para ello se propuso especializar y destinar a ciertos vendedores
para areas especificas, donde se puedan desempefiar mejor y de una manera
mas organizada. Ademas se pretende crear incentivos de fidelizacion hacia los
clientes que ya tienen bastante tiempo comprando los productos a la

compainia.

En el caso de los distribuidores, también se pretende crear nuevas estrategias
a seguir para captar mas clientes y promover a que los actuales vendan mas

productos de la marca “Huracan”.
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4. INVESTIGACION
4.1. OBJETIVOS GENERAL DE LA INVESTIGACION

Identificar el perfil del cliente, asi como sus necesidades para disefiar un plan

de mercadeo dirigido al segmento domeéstico.

4.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS DE LA INVESTIGACION

e Determinar los atributos valorados por los consumidores de los
productos de limpieza en la ciudad de Guayaquil.

¢ Identificar el posicionamiento de la marca Huracan con relacién a la
competencia de la ciudad de Guayaquil.

¢ Identificar los canales de autoservicio de mayor afluencia en la ciudad de
Guayaquil.

e Establecer cuéles son los medios ATL/BTL que prefieren los

consumidores de productos de limpieza en la ciudad de Guayaquil.

4.3. FASE EXPLORATORIA

Con el fin de alcanzar los objetivos planteados anteriormente, se realiza la
siguiente entrevista al Economista José Guerrero, presidente de Proquilarv S.A.
Las repuestas se redactaron estrictamente de acorde a lo que otorgd el
entrevistado.

4.3.1. ENTREVISTA A PRESIDENTE DE PROQUILARYV S.A.

Autor: ¢Cual es su vision y mision respecto a Proquilarv S.A.?

Presidente: La mision respecto a proquilarv S.A. es superar las expectativas
de los clientes brindando productos adaptados a sus necesidades. Mi vision es
ser una empresa de productos de limpieza reconocida en el Ecuador,
desarrollando relaciones a largo plazo con los clientes y siendo reciprocos con

la sociedad y el medio ambiente.
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Autor: ¢Cudles son los objetivos generales y especificos que propone

para Proquilarv S.A.?

Presidente: Actualmente he propuesto como objetivo empresarial superar las
expectativas de nuestros clientes, fomentando las relaciones a largo plazo,
proporcionando productos quimicos de limpieza y mantenimiento en general,
asi como asistencia técnica de excelente calidad y a su vez siendo reciprocos
con la sociedad y medio ambiente. Mediante los siguientes objetivos
especificos: Superar las expectativas de los clientes brindando productos
adaptados a sus necesidades, desarrollar relaciones a largo plazo con los
clientes, ser una empresa responsable con el Estado y generar reciprocidad
con la sociedad y medio ambiente.

Autor: ¢Cuales son sus proyecciones de crecimiento para el 2018?

Presidente: Considerando el crecimiento del 8% en el 2017, me gustaria

alcanzar un crecimiento del 10% en el 2018.

Autor: ¢Cudles son las estrategias que propone para poder llegar a dicho

crecimiento?

Presidente: Ingresar a las principales cadenas de autoservicios de Guayaquil,
realizar alianzas estratégicas, implementar incentivos de fidelizacién de clientes
y distribuidores, también realizar actividades de mercadeo que permitan

aumentar el reconocimiento de la marca Huracan.

Autor: ¢Cuales son los aspectos que cree que podrian afectar positiva o
negativamente en el cumplimiento de objetivos planteados para este
20187

Presidente: Los aspectos que podrian afectar positivamente, seria aplicar las
estrategias adecuadas que nos permitan ingresar a las cadenas de
autoservicio que no hemos podido ingresar como Mi Comisariato y Santa Maria
y a su vez incrementar el numero de distribuidores que nos ayuden a realizar

una mejor labor de cobertura.
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Por otro lado, nos podria afectar negativamente el aumento de impuestos de

parte del gobierno.

Autor: ¢Considera facil la entrada de nuevas empresas al sector de

fabricacion de productos de limpieza doméstica?

Presidente: Hoy en dia muchas personas se ponen a vender productos de
limpieza, porque no es tan complejo elaborarlos, sin embargo, los procesos
suelen ser manuales al principio, lo cual no les permitiria cubrir grandes
demandas. Tener una fabrica con la infraestructura y maquinaria adecuadas
para poder operar adecuadamente y atender oportunamente los requerimientos
es costoso y sobre todo entrar en un sector donde se mueve bastante la
publicidad, promociones y hay mucha competencia.

Autor: ¢Con cuantos proveedores cuenta Proquilarv S.A., es

indispensable alguno de ellos para el procesamiento de los productos?

Presidente: La empresa cuenta con un total de 133 proveedores de: envases,
etiquetas, fragancias y materia prima para la fabricacion de los productos.
Existe muy buena relacion con cada uno de los proveedores y esto sirve de

gran ayuda para el otorgamiento de crédito y mejora en la oferta precio.

Autor: ¢En la actualidad con cuantos clientes cuenta la empresay cuéles

son los que generan mayor rentabilidad?

Presidente: Proquilarv S.A tiene un portafolio de mas de 200 clientes, sin
embargo, los clientes mas importantes para la compafiia son: Corporacion
Favorita y TIA en consumo masivo y en lo Industrial Novacero.

Actualmente, estamos en la blusqueda de nuevos clientes de la parte industrial

y distribuidores de productos de consumo masivo.

Autor:En cuanto a la linea de productos de la marca Huracan, determine
los productos de mayor rotacion y que generan mayor rentabilidad para la

empresa.
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Presidente: Los productos de mayor rotacion de la marca Huracan son: el
eliminador de hongos y sarro y el suavizante de ropa.

Por otro lado, tenemos también los productos Lavavajillas y Cera liquida que se
encuentran en las cadenas de autoservicio que a pesar de que la rotaciéon no

es tan alta, las ventas si son considerables.

Autor:¢Qué actividades o camparfas de publicidad se han realizado para

promover la marca Huracan?

Presidente: Se reactivo las redes sociales de la empresa, siendo facebook la
gue actualmente tiene mayor acogida y en segundo lugar instagram, en donde
se han realizado una serie de concursos, para atraer mas seguidores e ir

posicionando poco a poco la marca Huracan.

Ademas, cabe recalcar que la empresa realiz6 convenio por publicidad con una
de las cadenas de cine mas importantes del medio y con la Lavanderia La

Comitiva de un reconocido actor ecuatoriano, para beneficio mutuo.

Autor: Nombre las principales empresas con las que compite la marca

Huracan en el segmento doméstico

Presidente: En este segmento compite principalmente con empresas como: La

Fabril, Colgate Palmolive, Unilever, Calbaq S.A., Jaboneria Wilson.

Autor: Considere la posicion competitiva de Proquilarv S.A. frente a las

empresas antes mencionadas.

Presidente: La competencia se da especialmente por los precios, publicidad y
cobertura que han logrado abarcar las empresas lideres del mercado. Ademas,
las principales empresas que fabrican productos de limpieza como La fabril y
Colgate Palmolive, estan en constante innovacion de sus productos. Por
ejemplo, en productos como el cloro y suavizante para ropa han elaborado

diferentes aromas lo que ha sido de gran aceptacion por el consumidor final.

Autor: ¢Cuéles considera usted las fortalezas y debilidades de Proquilarv
S.A?
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Presidente: Proquilarv S.A. cuenta con una Optima planta de produccion con
mayor capacidad de numero de productos terminados que los actualmente se
despachan, se analiza los requerimientos de los clientes y se elaboran
productos a la medida de sus necesidades, asi también se brinda
asesoramiento personalizado sobre los productos y aplicacion. Por otro lado,
los canales de distribucion son limitados, existe demora en la entrega de los
pedidos, debido a que se produce bajo pedido, se realiza baja inversion en

publicidad, alto costo de mano de obra.

Autor: Indique como se ha desarrollado las ventas de Proquilarv S.A. en

los Gltimos afos.
Presidente:

El crecimiento en ventas que ha tenido Proquilarv S.A., basicamente esta
ligado al crecimiento en ventas de las dos grandes cadenas de autoservicio
que se encuentran nuestros productos. Por otro lado, también contamos con
algunos distribuidores a nivel nacional y empresas que atendemos. Sin
embargo, para este afio tenemos planeado incrementar las ventas, por medio
del aumento de distribuidores a nivel nacional de nuestros productos de

CcONsumo masivo.

Mediante la entrevista se determind que los objetivos que busca Proquilarv
S.A. son. de superar las expectativas de sus clientes , mantener relaciones a
largo plazo e incrementar los distribuidores a nivel nacional de los productos de
la categoria de consumo masivo. Lo cual va vinculado con el objetivo de
investigacion de mercado que es identificar el perfil del cliente asi como sus
necesidades para diseflar un plan de mercadeo dirigido al segmento

doméstico.

4.3.2. ENCUESTA A POTENCIALES CONSUMIDORES
La investigacion que se realizd es de tipo exploratoria — descriptiva, cuya
fuente de informacion primaria se realiz6é a través de 384 encuestas aplicadas

mujeres y hombres en un rango de edad entre 18 a 62 afios que vivan en la
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ciudad de Guayaquil, considerados como potenciales consumidores de

productos de limpieza en esta ciudad.

La muestra que se considerd para esta investigacion se basa en una poblacion

infinita y el tipo de muestreo aplicado es el probabilistico, aleatorio simple.

Férmula

n= _Z2PQ
=

n = Muestra

Z= Nivel de confianza

P= Probabilidad de éxito

Q = Probabilidad de fracaso

E = Error muestral

Tamafio de la poblacion
Numero de habitantes en guayaquil: 2°671.801
Nivel de confianza: 1.96
Probabilidad de éxito : 0.50
Probabilidad de Fracaso: 0.50
Error muestral: 5%

Muestra: 384

Se utilizo la formula infinita porque la poblacion es mas de 100 mil habitantes y
se coloco un nivel de confianza del 95%, lo cual dio como resultado una

muestra de 384.

4.3.3. TABULACION Y ANALISIS
¢, Cudl es su género?

Tabla 11: Género de los potenciales consumidores

Frecuencia |Porcentaje
Femenino 330 86%
Masculino 54 14%
TOTAL 384 100%

Elaborado: Las autoras

49



®E Femenino = Masculino

llustracién 7: Género de los potenciales consumidores
Elaborado: Las autoras

Analisis

El 86% de las personas encuestadas fueron mujeres de la ciudad de guayaquil,
debido a que en su mayoria realizan las compras de productos de limpieza
para su hogar. Por lo que pertenecen al grupo objetivo. El 14% de los
encuestados fueron hombres que también suelen realizar compras de
productos de limpieza en su hogar, sin embargo el porcentaje es minimo en

relacion a las mujeres que lo hacen.

¢,Cudl es su edad?

Tabla 12: Edad de los potenciales consumidores

Frecuencia |Porcentaje
18 a 28 afnos 167 43.49%
29 a 39 afos 132 34.38%
40 a 50 afos 57 14.84%
51 a 61 afnos 24 6.25%
62 afos en adelante 4 1.04%
TOTAL 384| 100.00%

Elaborado: Las autoras
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=18 a 28 afios =29 a 39 aifios = 40 a 50 afios
51 a 61 afios m 62 afos en adelante

llustracién 8: Edad de los potenciales consumidores
Elaborado: Las autoras

Analisis
El 44% de las personas encuestadas fueron personas entre 18 a 28 afos. Es
decir, relativamente jovenes que ya se encuentran formando una familia o

tienen la responsabilidad de realizar las compras del hogar.

En segundo lugar se encuentran personas entre 29 a 39 afios, representando
el 34% de los encuestados, en su mayoria con sus hogares formados y que

suelen realizar las compras en familia.
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¢,Cudles son los productos de limpieza que compra con mayor frecuencia

para su hogar?

Tabla 13: Productos de limpieza con mayor frecuencia de compra

Frecuencia|Porcentaje
Cloro 340 17.71%
Desinfectante 325 16.93%
Detergente en polvo 315 16.41%
Suavizante de ropa 300 15.63%
Lavavaijillas en crema 260 13.54%
Jabdn liquido 118 6.15%
Detergente liquido 62 3.23%
Lavavaijillas liquido 55 2.86%
Arranca grasa 50 2.60%
Quita manchas 45 2.34%
Eliminador de hongos y sarro 35 1.82%
Cera 15 0.78%
TOTAL 1920 100%

20.00%
15.00%
10.00%

5.00%

0.00%
uCloro
Suavizante de ropa
m Detergente liquido
® Quita manchas

17.71% 16.93% 16.41

Elaborado: Las autoras

% 15.63%
13.54%

6.15%
3.23%

Desinfectante
= Lavavajillas en crema
= Lavavajillas liquido

2.86% 2.60% 2.34%

1.82% o 78y,

[ ..
Detergente en polvo

= Jabon liquido

= Arranca grasa

m Eliminador de hongos y sarro mCera

llustracion 9: Productos de limpieza con mayor frecuencia de compra

Analisis

Elaborado: Las autoras

Los productos de limpieza que las personas suelen comprar con mayor

frecuencia son en primer lugar el cloro representando el 17,71%, en segundo

lugar el desinfectante con el 16,93% , luego se encuentra el detergente en

polvo representando el 16,41% y en cuarto lugar el suavizante de ropa con el

15,63%.
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Mediante la ilustracion se identifico cuales son los principales productos de
limpieza que las personas prefieren y comprobar si estan dentro del portafolio
de productos que comercializa la empresa.

¢, Cuales son las presentaciones de productos de limpieza que usted suele

comprar? Escoja 3 opciones

Tabla 14: Presentaciones de productos de limpieza que los consumidores
prefieren comprar

Frecuencia Porcentaje
Litro 250 22%
250 ml 193 17%
500 ml 178 15%
100 ml 92 8%
galén 82 7%
200 ml 79 7%
2 litros 65 6%
50 ml 59 5%
350 ml 38 3%
450 ml 37 3%
900 ml 33 3%
1.5 litros 29 3%
600 ml 17 1%
TOTAL 1152 100%

Elaborado: Las autoras

25% 22%
20% 0
15% 17%
15%
10% 8% 70
T TR 6w sy,
5% l . . 3% 3% 3% 3% 19,
0
0% T T
Porcentaje
m Litro 500 mli 100 ml mgalon ®=200ml =2 litros =50 ml

m350ml ®m450ml ®m900ml m1.5litros®m600ml =250 ml

llustracién 10: Presentaciones de productos de limpieza que los consumidores
prefieren comprar
Elaborado: Las autoras
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Analisis

De acuerdo a la invesigacion realizada, se concluyo que 22% de las personas
encuestadas prefieren comprar las presentaciones de litro, en segundo lugar
con el 17% las de 250 ml y en tercer lugar con el 15% se encuentran las
presentaciones de 500 ml. Es decir, la empresa al momento de querer sacar
una nueva presentacion de envase deberd considerar cuales son las

presentaciones que prefieren comprar los consumidores.

¢, Qué es lo que usted mas valora al momento de adquirir un producto?

Tabla 15: Valoracion de compra de productos de limpieza
Frecuencia Porcentaje

calidad 300 78%
precio 79 21%
servicio al cliente 5 1%
TOTAL 384 100%

Elaborado: Las autoras

1%

Ecalidad ®precio =servicio alcliente

llustraciéon 11: Valoracion de compra de productos de limpieza
Elaborado: Las autoras

Analisis
A través de la investigacion, se determind que las preferencias de los clientes
al momento de adquirir un  producto en primer lugar es la calidad

representando el 78% y en segundo lugar el precio con el 21%.
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¢Escoja tres atributos que usted considere los mas importantes al

momento de realizar una compra de productos de limpieza?

Tabla 16: Atributos mas valorados por los consumidores de productos de
limpieza

Frecuencia | Porcentaje
Calidad 370 32,12%
Precio 335 29,08%
Promociones 264 22,92%
Facilidad de uso 106 9,20%
Disponibilidad 38 3,30%
Disefio 23 2,00%
Publicidad 16 1,39%
TOTAL 1152 100%

Elaborado: Las autoras

35,00% 32,12% 20 08%
30,00% Akt
25 00% 22,92%
20,00%
15,00% 9.20%
10,00% et
5,00% | 330%  200% 1,39%
o — N s e
0,00%
Porcentaje
E Calidad = Promociones Facilidad de uso m Disponibilidad
m Disefio m Publicidad u Precio

llustraciéon 12: Atributos méas valorados por los consumidores de productos de
limpieza
Elaborado: Las autoras

Analisis

Los atributos mas valorados por los consumidores de productos de limpieza
son en primer lugar la calidad representando el 32,12%, en segundo lugar el
precio con el 29,08%y en tercer lugar las promociones con el 22,92%. Es decir,
la gran mayoria buscan productos de excelente calidad a muy buenos precios y

que de ser posible tengan también promociones atractivas para los mismos.
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¢Usted ha escuchado alguna vez la marca Huracan?

Tabla 17: Conocimiento de la marca
Frecuencia Porcentaje

Si 224 58%
no 160 42%
TOTAL 384 100%

Elaborado: Las autoras

llustracion 13: Conocimiento de la marca
Elaborado: Las autoras

Analisis

El 58% de las personas encuestadas conocen la marca huracan. Por lo que a
pesar de ser un porcentanje significativo todavia es necesario seguir
impulsando el reconocimiento de la marca porque un 42% de las personas

encuestadas mencionaron no haber escuchado la marca

¢Cual es su marca de productos de limpieza favorita ? Escoja 3 opciones.

Tabla 18: Marca de productos de limpieza preferida
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Frecuencia Porcentaje
Suavitel 253 21.96%
Deja 219 19.01%
Olimpia 154 13.37%
Clorox 125 10.85%
Fabuloso 100 8.68%
Protex 45 3.91%
Ciclon 53 4.60%
Lava Todo 52 4.51%
Huracan 42 3.65%
Tips 39 3.39%
Aromatel 34 2.95%
Perla Soft 31 2.69%
Brillex 5 0.43%
TOTAL 1152 100%

Elaborado: Las autoras

25.00%

21.96%
20.00% 19.01%
15.00%
10.85%
10.00% 8.68%
0, 0
5_00% 3.91% 4.60A 4.51 /0 3.65'%) 3.39|:y° 2.95% 2_690/0
0.00%
Porcentaje
E Suavitel =Olimpia Clorox = Fabuloso uProtex
E Ciclon ® Lava Todo mHuracan = Tips = Aromatel
m Perla Soft = Brillex u Deja
llustracién 14: Marca de productos de limpieza preferida
Elaborado: Las autoras
Analisis

Las 3 marcas mas preferidas por los consumidores de productos de limpieza
son: en primer lugar con el 21,96% se encuentra suavitel que esta relacionado
a los suavizantes de ropa. En segundo lugar con el 19,01% se encuentra la
marca Deja , la cual esta relacionada a detergente en polvo, liquido y quita
manchas. Finalmente la dltima marca que prefieren los consumidores de
productos de limpieza es la marca Olimpia representando el 13,37%, esta

marca es especificamente para desinfectantes.
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En el grafico se puede observar la preferencia de la marca Huracan en relacion
a la competencia es del 3,65%, por lo que todavia le faltaria desarrollarse para

estar entre las marcas preferidas por los consumidores.

¢,Cual de las siguientes marcas usted prefiere comprar en cuanto a

productos de limpieza?

Tabla 19: Top of mind marcas de empresas de productos de limpieza
Frecuencia  Porcentaje

Colgate palmolive 209 54%
La Fabril 142 37%
Proquilarv S.A 33 9%
TOTAL 384 100%

Elaborado: Las autoras

llustracion 15: Top of mind marcas de empresas de productos de limpieza
Elaborado: Las autoras

Analisis

La marca de empresa que se encuentra en el top of mind de las personas es
Colgate Palmolive representando el 54%, las marcas que conforman esa
compafiia son: Fabuloso, suavitel, triple accion y protex. Es decir, esa empresa

seria una de las principales competencias de Proquilarv S.A.
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¢Estaria dispuesto a cambiarse de marca?

Tabla 20. Cambiar de marca
Frecuencia  Porcentaje

Si 291 76%
no 93 24%
TOTAL 384 100%

Elaborado: Las autoras

Esi mnho

llustracion 16: Cambio de marca
Elaborado: Las autoras

Analisis

El 76% de los encuestados, respondieron que si estarian dispuestos a
cambiarse de marca, lo cual resultaria beneficioso para proquilarv S.A. , para
captar nuevos clientes, sin embargos fidelizarlos en productos de consumo

masivo tiende a ser un poco mas complicado.

Escoja dos de las siguientes opciones que lo influenciarian a cambiarse
de marca

Tabla 21: Preferencias de los clientes

Calidad 306 40%
Precio 250 33%
Promociones 171 22%
Servicio 26 3%
Publicidad 15 2%
TOTAL 768 100%

Elaborado: Las autoras
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3% 2%

m Calidad = Precio = Promociones = Servicio = Publicidad

llustracion 17: Preferencia de los clientes
Elaborado: Las autoras

Analisis

El 40% de los encuestados, respondieron que el motivo mas importante que los

influenciarian a cambiarse de marca seria la calidad y en segundo lugar con el

33% de respuesta fue el precio. Es decir, los consumidores estarian dispuestos

a cambiarse a otra marca que les ofrezca productos de excelente calidad a

precios accesibles.

Escoja 3 locales de auto-servicio que usted visita con mayor frecuencia.

Tabla 22: Locales de auto- servicio mas visitados

Frecuencia Porcentaje

Mi comisariato 356 30,90%
Supermaxi 310 26,91%
Tia 256 22,22%
AKi 120 10,42%
Tiendas de

barrio 86 7,47%
Mayoristas 14 1,22%
Santa Maria 10 0,87%
TOTAL 1152 100%

Elaborado: Las autoras
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llustracion 18: Locales de auto- servicio mas visitados
Elaborado: Las autoras
Analisis

26,91%

El 30,90% de las personas encuestadas mencionaron que los locales de

autoservicio que prefieren visitar es en primer lugar Mi comisariato, luego

supermaxi con el 26,91% y en tercer lugar Tia con el 22,22%.

Seleccione los horarios en los que usted visita el local de auto-servicio de

su preferencia.

Tabla 23: Horarios de frecuencia de compra

Frecuencia|Porcentaje
Viernes a domingo de 12:00 a 18:00 139 36%
Viernes a domingo de 18:00 a 20:00 104 27%
Lunes a Jueves de 18:00 a 20:00 60 16%
Viernes a domingo de 8:00 a 12:00 34 9%
Lunes a Jueves de 08:00 a 12:00 20 5%
Lunes a Jueves de 12:00 a 18:00 16 4%
Otros 11 3%
TOTAL 384 100%

Elaborado: Las autoras
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H Otros

llustracién 19: Horarios de frecuencia de compra
Elaborado: Las autoras

Analisis

Las personas encuestadas fueron 384 potenciales compradores de productos
de limpieza, donde el 36% de los encuestados prefieren el horario de viernes a
domingo de 12:00 pm a 18:00 pm, en segundo lugar con el 27% de los
encuestados gustan realizar sus compras en los horarios de viernes a domingo
de 18:00 pm a 20:00 pm, es decir que los horarios de mayor afluencia en los

autoservicios preferidos son los fines de semana de tarde y noche.

¢,Cudl es su frecuencia de compra en productos de limpieza?

Tabla 24: Frecuencia de compra de productos de limpieza

Frecuencia | Porcentaje
Quincenal 216 56,25%
Mensual 105 27,34%
Semanal 58 15,10%
Trimestral 5 1,30%
TOTAL 384 100%

Elaborado: Las autoras
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1,30%

EQuicenal =EMensual =Semanal Trimestral

llustracién 20: Frecuencia de compra de productos de limpieza
Elaborado: Las autoras

Analisis
El 56,25% de los encuestados realizan sus compras de productos de limpieza
27,34% 15,10%

semanalmente. Se puede observar que la empresa podria optar por sacar

quincenalmente, el lo hacen mensualmente y el
productos y presentaciones que duren el tiempo estimado de compra al cliente
que regularmente es de quince dias. Sin embargo, también se podria
considerar presentaciones mas pequefias que aumenten la frecuencia de

compra del consumidor y promueva la alta rotacion de los productos.

Seleccione 3 de los motivos mas importantes por los cuales usted

prefiere comprar en el auto-servicio seleccionado

Tabla 25: Preferencias de los autoservicios

Frecuencia|Porcentaje
Variedad 352 30.56%
Precio 300 26.04%
Cercania 281 24.39%
Facilidad de pago 95 8.25%
Servicio 73 6.34%
Cobertura 51 4.43%
TOTAL 1152 100%

Elaborado: Las autoras
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8.25%  6.34%

m Variedad

Facilidad de pago = Servicio

u Cercania

m Cobertura

llustracion 21: Preferencias de los autoservicios
Elaborado: Las autoras

Anélisis

El 30,56% de los encuestados prefieren comprar en su autoservicio preferido
por la variedad que les brinda. Por otro lado, el 26,04% prefieren esos

autoservicios por el precio y el 24,39% por la cercania.

¢,Cudles son los medios de comunicacion que mas utiliza?

Tabla 26:Medios de comunicaciéon mas utilizados

Frecuencia|Porcentaje
Redes sociales 387 33.6%
™V 343 29.8%
Correo eléctronico 237 20.6%
Periédicos 95 8.2%
Radios 90 7.8%
TOTAL 1152 100%

Elaborado: Las autoras
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7.8%

8.2%

H Redes sociales TV
u Correo eléctronico - Periodicos
= Radios

llustracion 22: Medios de comunicacion mas utilizados
Elaborado: Las autoras

Analisis

De acuerdo a las encuestas realizadas a 384 potenciales consumidores de
productos de limpieza. Se puede observar que el 33,6% de los medios de
comunicacién que mas estan utilizando en la actualidad son las redes sociales.
En segundo lugar, con el 29,8% de preferencia de medios se encuentra la TV,
siendo antes el medio que encabezaba la lista de medios prreferidos por los
consumidores, su presencia todavia a traves del tiempo se sigue manteniendo.
Por otro lado, es importante resaltar que otro medio que cotidianamente tienen
que visualizan los consumidores de productos de limpieza es el correo
electronico representando el 20,6%, debido al trabajo, las personas suelen

pasar mucho tiempo observando este medio.

¢, Cudles son las redes sociales que prefiere utilizar? Escoja 2 opciones.

Tabla 27: Redes sociales preferidas

Frecuencia| Porcentaje

Facebook 384 50%
Instagram 319 42%
Twitter 57 7%
Snapchat 8 1%
TOTAL 768 100%

Elaborado: Las autoras
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1%

u Facebook wmlInstagram = Twitter Snapchat

llustracion 23: Redes sociales preferidas
Elaborado: Las autoras

Analisis

Debido a que hoy en dia las redes sociales son los medios més utilizados por
los potenciales consumidores de productos de limpieza. A traves de las
encuestas realizadas, se demostré que las dos redes sociales preferidas son
facebook con un 50% e instagram con el 42%, luego twitter con un 7% y
snapchat 1%, siendo esta red relativamente nueva, todavia no se encuentra
dentro de las preferidas del rango de edad de entre 18 a 39 afios que fueron la

mayor cantidad de personas que respondieron la encuesta.

En cual de los siguientes medios prefiere ver publicidad acerca de
productos de limpieza

Tabla 28: Medios preferidos para ver publicidad acerca de productos de
limpieza
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Frecuencia|Porcentaje
Redes sociales 202 52,6%
TV 152 39,6%
Periédicos 11 2,9%
Correo electrénico 9 2,3%
Radio 7 1,8%
Cine 3 0,8%
TOTAL 384 100%

Elaborado: Las autoras

60,0% 52,6%
50,0%
40,0%
30,0%
20,0%
10,0%

0,0%

39,6%

2,9% 2,3% 1,8% 0,8%

Porcentaje
u Redes sociales u Periodicos Correo electronico
E Radio u Cine ETV

llustracién 24: Medios preferidos para ver publicidad acerca de productos de
limpieza
Elaborado: Las autoras

Analisis

Los medios preferidos para ver publicidad de productos de limpieza, son en
primer lugar las redes sociales con el 52,6%, y en segundo lugar la TV con el
39,6%, luego el periddico con el 2,9%, el correo eletronico y la radio el 2,3% vy

cine 0,8%.

Se puede observar, la preferencia por las redes sociales sigue encabezando la
lista de preferidos. Sin embargo, en el rango de edad de las personas
encuestadas, todavia siguen prefiriendo ver publicidad por TV, debido a que la
diferencia es estrecha en comparaciéon a las redes sociales, por otro lado los
otros medios para ver publicidad de productos de limpieza no son muy

relevantes para los encuestados.
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4.3.4. CONCLUSION DE LA INVESTIGACION DE MERCADO
De acuerdo a los objetivos especificos planteados en el plan de marketing y los

resultados obtenidos de las encuestas, se obtuvo las siguientes conclusiones:

Los tres atributos mas valorados por los consumidores al momento de
realizar una compra de productos de limpieza, son los siguientes
ordenados de mayor a menor: calidad 32,12%, precio 29,08% vy
promociones 22,92%.

A pesar de que el conocimiento de la marca Huracan es del 58% en
relacion con las personas que desconocen la marca del 42%, el
posicionamiento de la marca Huracan con relacion a la competencia es
del 3,65% en comparacién a sus marcas competidoras que en este caso
son: Suavitel 21,96% , Deja 19,01% y Olimpia 13,37%. Por otro lado, la
marca de empresa de productos de limpieza posicionada en la mente
del consumidor es Colgate Palmolive con el 54% que engloba las
marcas Fabuloso, suavitel, protex, entre otras, en segundo lugar se
encuentra La Fabril 37% y en ultimo lugar Proquilarv con el 9%.

Los tres locales de autoservicio que visitan con mayor frecuencia son los
siguientes ordenados de mayor a menor: Mi Comisariato 30,90%,
Supermaxi 26,91% y TIA 22.22%

También se identifica que los horarios preferidos de compra en dichos
supermercados son de viernes a domingo de 12:00 P.M. a 18:00 P.M
representando el 36% vy la frecuencia de compra quincenal es el
56,25% y la mensual el 27,34%

Los tres medios de comunicacion que mas utilizan los consumidores son
los siguientes ordenados de mayor a menor: redes sociales 33,6%, TV
29,8% y correo electronico 20,60%

Las dos redes sociales que prefieren utlizar los principales
consumidores de productos de limpieza son facebook 50% e instagram
42%

Entre los medios de comunicacion que los consumidores prefieren ver
publicidad de productos de limpieza se encuentran:las redes sociales
represantando el 52,60% y en segundo lugar la TV con el 39,60%
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5. PLANIFICACION DEL PLAN DE MARKETING

Se consider6 para mayor precision en la fase de planificacion realizar una
evaluacion profunda por medio de la entrevista al accionista mayoritario de la
empresa,persona que conoce a profundidad la compafia y hacia donde quiere
llegar. Por otro lado también se efectu6 encuestas a los potenciales
consumidores de productos de limpieza de la ciudad de Guayaquil, para
conocer los factores més relevantes de los mismos al realizar una compra y de
la competencia en la que se encuentran participando los productos de la marca
Huracan. Cabe recalcar que durante el proceso de planeacion se considero
aspectos reales en el mercado donde se encuentra participando Proquilarv
S.A., tomando en consideracion ciertas variables del marketing mix (precio,
plaza, promocion y producto). Por esa razén, en esta etapa de planificacion se
detallara las variables del marketing mix con relacién a la situacion actual de

Proquilarv S.A.

5.1. OBJETIVOS DEL PLAN DE MARKETING

e Alcanzar al menos un retorno de dos dolares por cada délar invertido en
el plan de mercadeo propuesto.

e Incrementar en un 10% el posicionamiento de la marca Huracan en el
segmento medio-alto de la ciudad de Guayaquil.

e Incrementar en un 10% los canales de distribucion en la ciudad de

Guayaquil.
5.2. MARKETING MIX

5.2.1. PRODUCTO

llustracion 25: Productos de la linea consumo masivo de la marca Huracan
Fuente: Proquilarv S.A.

69



Caracteristicas:

Proquilarv S.A. cuenta con un total de 14 productos de consumo masivo de la
marca Huracan en presentaciones que van desde los 150 ml a litro. Los
productos que posee para esa linea de negocio son: cloro liquido,
desinfectante, suavizante de ropa, eliminador de hongos y sarro, jabon liquido,
cera liquida, lavavajillas liquido, liquido lavabiberones, detergente de ropa,
liguido encendedor de fuego, quita machas liquido y quita manchas en polvo,
limpiador desinfectante 5 en 1, limpiador desengrasante multiaccion 6 en 1y

eliminador de malos olores (odorfin).

Beneficios
Funcionales:

Los beneficios principales de los productos de la marca Huracan es la alta
concentracion que tienen, lo cual les permiten soportar altas diluciones de
agua, generando de esa manera un ahorro a sus consumidores, porque
permite que el producto les dure mas tiempo y a su vez le produzca resultados

Optimos, rapidos y eficientes.

Emocionales:

Proquilarv S.A., al ser una empresa mediana, es mas facil tener contacto
directo con los clientes o potenciales clientes. Por ejemplo, el trabajo de
Community management se realiza in house. Lo cual, permite que la empresa
tenga un mayor acercamiento y contacto con el consumidor final. Tomando en
consideracion, que por el hecho de ser fabrica, vende sus productos a

distribuidores y ellos se encargan de que llegue al consumidor final.

Ventaja competitiva:

La empresa ofrece productos de excelente calidad a buenos precios, ademas
posee gran cercania con el consumidor final, debido a que es una empresa
mediana. Por otro lado, la empresa cuenta con un quimico farmacéutico, lo cual

acelera el proceso de investigacion y desarrollo de nuevos productos.
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5.2.2. PRECIO
Para poder realizar un analisis de precio acertado, fue necesario realizar una
pequefia comparacion en relacion a los precios que tiene la competencia, con

los que tiene proquilarv S.A.

Cabe recalcar, que se tomo en consideracion a los productos de limpieza que
con mayor frecuencia compran los consumidores, de acuerdo a la encuesta

realizada.
El cual se puede observar en la siguiente tabla.

Tabla 29: Analisis de precios de Huracan vs. la competencia

COMPETENCIA

Producto Marca Presentacion Precio
CLORO
Cloro Huracan 500 ml 0,92
Cloro Clorox 500 ml 0,80
Cloro Tips 500 ml 0,91
DESINFECTANTE
Desinfectante Huracan Litro 2,00
Desinfectante Olimpia Litro 2,30
Desinfectante Fabuloso Litro 2,09
Desinfectante Tips Litro 2,25
SUAVIZANTE DE ROPA
Suavizante de ropa Huracan 500 ml 1,15
Suavizante de ropa Suavitel 430 ml 1,06
Suavizante de ropa Aromatel 425 ml 1,04
DETERGENTE LIQUIDO
Detergente liquido Huracan Litro 2,90
Detergente liquido Deja 900 ml 3,20
Detergente liquido Ciclon 800 ml 2,95

Elaborado: Las autoras

Como se puede observar, los productos que proquilarv S.A. puede ofrecer a
mejores precios son: los desinfectantes y detergente liquido. En el caso del
suavizante de ropa, la empresa no cuenta con presentacion de 400 ml en
doypack, sin embargo la presentacion en botella que ofrece es mucho mas

cémoda al momento de utilizar.

Por otro lado, en el caso del cloro, que es uno de los productos que mas
utilizan las personas al momento de realizar la limpieza rutinaria en sus
hogares, los precios que ofrece Huracan son un poco mas elevado que la
competencia debido a que Clorox es el fabricante de la materia prima para la
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elaboracion de cloro y Tips al ser una empresa grande, puede producir a
escala y minimizar ain mas los costos, por esa razon el cloro no es tan
rentable, sin embargo es un producto que se ofrece porque es fundamental

para la limpieza.

5.2.3. PLAZA

Proquilarv S.A., cuenta con productos de la marca Huracan en las cadenas de
autoservicio de TIA, Supermaxi, Megamaxi , AKI y SuperAki a nivel nacional,
ademas la marca también cuenta en la ciudad de Guayaquil en La Vienesa, La
Espafiola, Mi Supermercado de carnes, el Rancho y tiendas en la parte norte

de Guayaquil.

También cuenta con un distribuidor de la marca en Galadpagos, Quevedo y

mayoristas en la provincia de los Rios, Naranjal, El Triunfo y Bucay.

Es importante considerar que la empresa, cuenta con una bodega de
almacenamiento y un camién propio para realizar las entregas a
supermercados y cadenas de auto-servicio en la ciudad de Guayaquil en un
plazo estimado de 72 horas. Por otro lado, se contrata empresas de transporte
como Enetsa para transportar la mercaderia a las grandes cadenas de

autoservicio de Quito y Cuenca.

Se contrata a otros transportistas externos para el envio de mercaderia a las
diferentes ciudades de la provincia de Los Rios, en un periodo maximo de 5

dias laborables.

En el caso de los sub-distribuidores la mercaderia se entrega directamente en

la fabrica.

5.2.4. PROMOCION
La estrategia de promocion actual que tiene la empresa con relacion a los
productos de consumo masivo, que se expusieron en la reunion de accionistas

en enero del 2018 son las siguientes:

e Captar nuevos distribuidores y mayoristas a nivel nacional
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e Consumidor final: Realizar promociones y activaciones por la compra de
montos especificos en productos

e Cliente: Incentivar al cliente con bonificaciones por cumplimiento de
metas

e Vendedores de cobertura: Incentivar a los vendedores e impulsadoras
de nuestros clientes

¢ Realizar campafias en medios digitales

5.3. SUPUESTOS A TENER EN CUENTA

Se plantea los supuestos con la finalidad de realzar el contexto sobre el que se

desarrolla la actividad comercial de la empresa Proquilarv S.A.

e La inflacion anual disminuird, lo que permitira un mejor desarrollo de la
economia.

e EI sector de manufactura seguird siendo considerado el mayor
generador de empleo a nivel nacional.

e Guayaquil continuara siendo una de las principales ciudades del
Ecuador.

e El sector de fabricacion de productos de limpieza seguira creciendo con
respecto a afios anteriores.

e La reduccion del indice de precios del consumidor aumentara la
capacidad adquisitiva de los hogares.

e El consumo de los hogares seguira siendo dinamizado por las remesas
familiares.

e Se espera que las ventas de productos nacionales en las cadenas de
autoservicio se incrementen en el proximo periodo favoreciendo a los
productores locales.

e Siendo el mercado obijetivo, los consumidores de productos de limpieza
para el hogar preferiran comprar productos locales considerando la
calidad y el precio.

e La determinacion del costo marginal que se proyecta en la evaluacion
financiera fue calculada por el departamento financiero y de operaciones

de la empresa, quedando en un 25% por unidad.
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5.4.

LINEAMIENTOS ESTRATEGICOS

MISION:

Desarrollar productos eficientes para el area doméstica que sean innovadores,

de calidad y con un precio asequible para un mercado medio-alto, logrando

cubrir las expectativas de los consumidores, utilizando técnicas, material y

equipos de alta tecnologia.

VISION

Posicionar la marca Huracan en el mercado local entre las principales
marcas de productos de limpieza doméstica, siendo percibida como un

producto de calidad a un precio competitivo.

VALORES

Compromiso con los resultados.
Devotos por crear soluciones eficientes.
Espiritu de creatividad e innovacion.

Respeto al medio ambiente.

OBJETIVOS ESPECIFICOS DEL NEGOCIO

Realizar alianzas comerciales con principales cadenas de autoservicio y
distribuidores con la finalidad de introducir la marca en nuevos

mercados.

Incrementar la inversion en publicidad en los diferentes medios de

comunicacion para mayor reconocimiento de la marca.

Realizar investigacion de mercado a través de encuestas para
determinar las preferencias de los consumidores de productos de
limpieza de la linea domeéstica, asi como también acciones realizadas

por la competencia.
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e Gestionar de manera profesional la imagen de la marca en las
principales redes sociales, compartiendo contenido interactivo,

promociones y publicidad

LOGO ACTUAL

llustraciéon 26: Logo actual de Huracan
Fuente: Proquilarv S.A.

Proquilarv S.A. cuenta con una marca paraguas que es la marca huracan para
su amplia gama de productos del segmento doméstico e industrial la cual esta
posicionada en el mercado como una marca de excelente calidad a precios
asequibles.

UBICACION

Actualmente Proquilarv S.A. esté ubicada en el km. 8 %2 via a Daule en la Cdla.
Colinas al sol. Posee una infraestructura de dos pisos cubiertos en los que
estan ubicadas las oficinas administrativas, sala de reuniones, area de
produccion, area de enfermeria, departamento de calidad, departamento de
investigacién y desarrollo, departamento de marketing y ventas. Ademas,

cuenta con una bodega de almacenaje de productos terminados.
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llustracion 27: Ubicacion Proquilarv S.A.
Fuente: Google Maps

RECURSOS FINANCIEROS

Para la implementacion del plan de marketing el presidente de la compafiia en
conjunto con los accionistas y departamento comercial, en la reunion de
accionistas de enero del 2017, decidieron invertir el 1% de los ingresos por
ventas totales anuales de la empresa en el rubro de marketing y ventas debido

a que las proyecciones de crecimiento de la empresa para finales del 2018 son
del 10%.

RECURSOS HUMANOS

Proquilarv S.A. cuenta con 32 personas que colaboran en la empresa en los
diferentes departamentos. El departamento administrativo conformado por
presidente de la compafiia, sub-gerente administrativa y contable, facturacion y
logistica, crédito y cobranzas, mensajero; el departamento comercial esta
constituido por la sub-gerente comercial, coordinadora de marketing y ventas,
asistente de marketing, asesoras comerciales e impulsadoras; departamento
de recursos humanos; departamento de produccion integrado por el jefe de
produccion, asistente de produccién, personal de planta; departamento de
calidad; departamento de investigacion y desarrollo; departamento de bodega,

conformado por jefe de bodega, asistente de bodega y conductor de camion.
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5.5. DETERMINACION DE LOS MERCADOS Y SUS ESTRATEGIAS

Mediante la investigacién de mercado realizada, la aprobacion y analisis del
presidente y comité de accionistas de la compafiia Proquilarv S.A., se
establecio que el segmento principal de mercado al que se dirigira la marca
Huracan sera el consumidor final de un estrato medio-alto que prefiere realizar
sus compras en las principales cadenas de autoservicio de la ciudad de
Guayaquil. Las ventas del segmento de supermercados representan a
septiembre del 2018 el 68% del total de las ventas de la compafia, como se
puede observar en la tabla 20, hubo un crecimiento en dicho segmento en
comparacion a septiembre del 2017. Por otro lado, las ventas de los segmentos
industrial, distribuidores y hospitalario se mantienen constantes. Sin embargo,
existe un decrecimiento del 1% en las ventas del segmento automotriz e

institucional.

Tabla 30: Comparativo de ventas por segmentos de septiembre 2017 a
septiembre 2018

GRUPO DE SEGMENTO VENTAS EN USD
SEPT. 2018 % SEPT. 2017 %
SUPERMERCADOS 1.035.944 68% 961.887 66%
INDUSTRIAL 272.687 18% 260.611 18%
DISTRIBUIDORES 126.768 8% 123.659 8%
AUTOMOTRIZ 51.547 3% 54.875 4%
HOSPITALARIO 32.918 2% 35.088 2%
INSTITUCIONAL 13.275 1% 22.093 2%
TOTAL $ 1.533.140,02 100% 1.458.211 100%

Fuente: Proquilarv S.A.
Elaborado por : Las autoras

El segmento de los supermercados ha presentado mayor desarrollo en
comparacion a los otros segmentos de la compairiia debido a que en este grupo
se encuentran las grandes cadenas de autoservicio como Tiendas Asociadas

Industriales (TIA), Corporacion favorita y otros supermercados a nivel nacional.

5.6. DETERMINACION DE COMERCIALIZACION DEL PRODUCTO Y SUS
ESTRATEGIAS

Con la finalidad de determinar las estrategias correctas para la

comercializacion de los productos que tiene la empresa Proquilarv S.A. se
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realizd la respectiva investigacion de mercado, donde se obtuvo que los
atributos que mas valoran los clientes es la calidad con el 32,12%, precio con
el 29,08%, promociones con el 22,92% y que los productos que mas
consumen son cloro con el 17.71% y desinfectantes con el 16.93%
detergente en polvo 16,41% , suavizante de ropa 15,63%y lavavajillas en
crema 13,54%. También se investigd, que las presentaciones de envase que
prefieren son de litro 22%, 250 ml 17% 500 ml 15% y que los canales de
autoservicios preferidos de los potenciales consumidores de productos de
limpieza son Mi Comisariato 30,90%, Supermaxi 26,91%, TIA 22,22% .

De acuerdo a lo obtenido del estudio de mercado, con relacion a lo que tiene la
empresa, se pudo observar lo siguiente:

e La calidad y precios que ofrece Proquilarv S.A. son bastantes
competitivos en relacibn a su competencia directa que es Colgate
Palmolive y La Fabril. Sin embargo, la empresa a pesar de que en el afio
2018 saco nuevas promociones para sus clientes, las promociones que
realizan las otras empresas siguen siendo mucho mas agresivas y
fuertes.

e La empresa cuenta con todos los productos que el consumidor final
compra con mayor frecuencia a excepcion del detergente en polvo y el

lavavajillas en crema, que si los tiene pero en liquido.

Con relacion a lo determinado en el estudio de mercado y la cartera de
productos actual de consumo masivo de Proquilarv S.A., se planteo enfocar las
estrategias del plan de marketing en los 5 principales productos que el
consumidor suele compran con mayor frecuencia, tomando en consideracion
gue todas las presentaciones que ofrece Proquilarv S.A. son productos
liquidos. Ademas a pesar de que en la encuesta realizada el producto
(eliminador de hongos y sarro) no es considerado un producto de alta
frecuencia de compra, se considera que deberia estar incluido dentro de las
estrategias , porque es un producto que tiene un alto potencial de crecimiento
segun datos proporcionados en la entrevista con el presidente de Proquilarv
S.A.
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llustracion 28: Flujograma de comercializacion actual
Elaboracion: Las autoras

Andlisisdela
competencia

Pre- Venta

Negociacion con
el cliente

Mantener stock
de mercaderia
basadoen
historial de ventas
mensuales

Actividades de
merchandisingy
promocién de
ventas

Post-
Venta

Planificacidndela
oferta

Firma del contrato
de
comercializacion

Tiempode
entregadentrode
24 horas
laborables

Control de
inventarios por
mercaderista-
impulsadora

Telemarketingo
visita al cliente

Ingresode orden
de pedidodel
cliente

Confirmacién del
diay hora de
entregaconel
clientey
facturacién

Seguimiento

Andlisis de crédito
para nuevos
clientes

llustraciéon 29: Flujograma de comercializacion propuesta
Elaboracion: Las autoras

5.6.1. DETERMINACION Y DESCRIPCION GENERAL DE LOS PRODUCTOS

Y SUS ESTRATEGIAS

Proquilarv S.A., actualmente cuenta con 14 productos de la marca Huracan

destinados para consumo masivo, cuyas presentaciones van desde sachet de

150 ml hasta presentaciones en galon.
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Desinfectantes
- Cloro liguido
- Desinfectantes

-Eliminador de
malos olores

Jabonesy
Otros detergentes
- Suavizante de -Detergente
ropa liquido
- Cera liquida —Lalya\{gjillas
iquido
-Encendedor de
fuego -Lavabiberones
~Jabon liquidg
Limpiadores
-Quita Manchas
Dest.ngr.azantes liquido y en polvo
-Limpiador i
desengrasante Eliminador de

hongos y sarro
-Limpiador
multiaccion 5 en
1

multiaccion & en
1

llustracion 30: Cartera de productos de Proquilarv S.A.
Elaboracion: Las autoras

CARACTERISTICAS Y ATRIBUTOS DE LOS PRODUCTOS

Por otro lado, con los resultados obtenidos en la investigacibn de mercado
realizada. Los productos de limpieza que los consumidores compran con mayor
frecuencia y en los cuales se enfocaran las estrategias de producto son los
siguientes: cloro, desinfectantes, detergente, suavizante, lavavajillas.

Adicional, debido a la entrevista realizada al presidente de la compafia se
consider6 agregar en la estrategia de producto el eliminador de hongos y sarro,
porque se considera un producto con alto potencial de crecimiento de acuerdo

con las ventas que ha tenido en la compafiia a lo largo de los afios.

Las caracteristicas y atributos de los productos que se consideraran para las

estrategias de producto son los siguientes:

Tabla 31: Caracteristicas de los productos de la marca Huracan
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CARACTERISTICAS DE LOS PRODUCTOS

Presentaciones

Productos

Aromas

BLANQUEADOR
DESINFECTANTE
MULTIPROPOSITO

Sachet de 150 ml, 500 ml y litro

Original

ECTANTE,
AGOMATIZADO

250 ml, 500 mly litro

Lavanda,manzana,floral y
eucalipto

250 ml, 500 mly litro

Suawe Brisa

250 ml, 500 mly litro

Suawve Brisa y Magica ilusién

250 ml, 600 mly litro

Aimpia tas rajillas y ewida s mansy

Limén

SARRO  pte
0 rapid®!

= Eliminador de.
. {HONGOS
; YSARR
eIty
=l

500 mly litro

Original

Fuente: Proquilarv S.A.
Elaboracion: Las autoras
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ATRIBUTOS DE LOS PRODUCTOS:
Los atributos de los productos de la marca Huracan son los siguientes:

e Durabilidad: Debido a la alta concentraciéon en la formulacién de cada

uno de sus productos.
e Accesibilidad: Sus precios son altamente competitivos.

¢ Facilidad de uso: Sus envases son practicos y reutilizables.

ENVASE:

e La empresa cuenta con su propia familia de envases para cada linea de
los productos de consumo masivo.

e Proquilarv S.A. busca que los envases sean practicos, econémicos y
faciles de usar.

e Existen presentaciones de: 150 ml, 200 ml, 250 ml, 350 ml, 375 ml, 500
ml, 600 ml, litro y galon.

BLANQUEADOR
DESINFECTANTE
MULTIPROPOSITO

RAPIDA ACCION MICROBICIDA
POTENTE ACCIéN BLANQUEADORA

LIMPIEZA EFECTIVA

llustracién 31: Familia de envases del cloro liquido Huracan
Fuente: Proquilarv S.A.

ETIQUETADO:

e Las etiguetas de Proquilarv S.A., cuentan con la marca registrada

“Huracan”, nombre, teléfono, correo, pagina web y direccion del
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fabricante. Ademas, tiene caracteristicas, aplicaciones, precauciones e
ingredientes.

e Es importante destacar que todos los productos de consumo masivo
llevan en las etiquetas el respectivo registro sanitario, codigo de barras,
certificacibn de mucho mejor si es hecho en Ecuador, fecha de

fabricacion y caducidad para poderlos comercializar.

DESINFECTANTE AROMATIZADO: > 4 5 ' INGREDIENTES:
Su componente principal (Cloruro de Benzalconium) hace : - Ao pui

No Iénico,
de este producto un desinfectante inteligente de poderosa ¥ Fragancia, Agente Antibacterial y color.
accion bactericida. La variedad de sus fragancias le !

permitiran su alternabilidad dejando sus ambientes con ' “‘o‘c‘

e ::romas y con . olor ’a limpieza y “o ‘ ‘d“‘ub‘es
b & & & 2

APLICACION Y USO: FLORAL %

Puede ser usado como sanitizante de pisos, paredes,
mesones sean estos de marmol, cemento, baldosa,
ceramicos o cualquier otra superficie lavable.

Diluya 1 parte del producto en 15 (como desinfectante) o
hasta 30 (como sanitizante) partes de agua.

Puede ser aplicado por medio de un atomizador o un pafio  »
limpio en las superficies a desinfectar. Enjuague de ser '
necesario.

Si desea tener brillo adicional, deje secar bien y aplique
Cera Liquida Aromatizada Huracan.

Notificacién Sanitaria: NSOH03558-14EC

Elaborado por: PROQUILARV S.A.
Km. 8.5 via a Daule
Telf.: 2250014 - 2250074 - 2257572 - 2257588
www.proquilarv.com.ec
E-mail: servicioalcliente@proquilarv.com.ec
Guayaquil - Ecuador
PRECAUCIONES:

Mantener fuera del alcance de los nifios. ase
En caso de contacto con los ojos, 3 ? £
lavese con abundante agua. B\ ¥*’ e @
En caso de ingestién acuda de Y ! -
inmediato al médico. coNT.250m| F L o A L? ) o
Almacenar a temperaturas no mayores a 35°C NET. Lo S m reuoon, | 7018621031303173

llustracion 32: Etiqueta desinfectante aromatizado floral de 250 ml de la marca
Huracan
Fuente: Proquilarv S.A.

ESTRATEGIA DE PRODUCTO
e Desarrollo de nuevos aromas en los principales productos de la marca
Huracan: Cloro, desinfectantes, detergente liquido, suavizante de ropa,
lavavajillas. Mediante el equipo de investigaciéon de Proquilarv S.A. se
desarrollard nuevos aromas para los principales productos preferidos por
el consumidor, analizando productos de la competencia, asi como
también la preferencia del consumidor para lo que se elaborara

investigaciones de mercado.

e Diversificacion de la cartera de acuerdo a los productos de mayor
consumo: detergente en polvo y lavavajillas en crema.
Se incrementara en la cartera de productos el detergente en polvo y
lavavajillas en crema con variedad de aromas, asi como también

envases que permitan facilidad de uso y seguridad del producto. La
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imagen del producto debera ser llamativa y se considerara las

presentaciones preferidas por el consumidor.

e Redisefo de imagen y envase de los productos para mayor facilidad de
uso del consumidor final.
Para mejor visibilidad y aceptacion del producto se redisefiara la imagen
actual de los productos bajo el concepto de la marca Huracan para el
segmento que va dirigida la marca. Considerando la homogeneidad en
el disefio de las etiquetas de cada producto, asi también opciones de

envases que sean practicos y de facil manejo al emplearlos.

e Desarrollo de productos amigables con el medio ambiente.
Se realizara investigaciones para el desarrollo de nuevos productos
creados a base de materia prima organica y/o envases que sean menos

agresivos con el medio ambiente.

MARCA:

De acuerdo a la investigacion de mercado realizada, el 58% de los potenciales
consumidores de productos de limpieza conocen la marca Huracan. Sin
embargo, las marcas preferidas de productos de limpieza son : Suavitel
21,96%, Deja 19,01 % y Olimpia 13,37%.Por otro lado, el 76% de los
encuestados estaria dispuesto a cambiarse de marca lo cual seria una

oportunidad para ganar mayor participacion de mercado.

Los productos de consumo masivo se comercializan bajo la marca paraguas
“Huracan” los cuales estan direccionados para todos los segmentos de la

industria como una marca de excelente calidad a precios asequibles.
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Caracteristicas de la marca Huracan:

llustracion 33: Marca Huracan
Fuente: Proquilarv S.A.

Es sencilla y facil de recordar.
Tiene un nombre que simboliza fuerza y poder.
Sus colores representan: azul (confianza), amarillo (energia), rojo
(poder), naranja (alegria).
Se relaciona con la empresa debido a que son productos de limpieza, el
nombre y colores van relacionado con lo que quiere proyectar, que son
productos de excelente calidad que se adapten a las diferentes

necesidades de los clientes.

ESTRATEGIAS DE MARCA

Realizar una transicion de la marca Huracan como una marca
patrocinadora para impulsar las nuevas marcas creadas

Las nuevas marcas creadas para ampliar las lineas de productos se
respaldaran con la marca patrocinadora Huracan hasta posicionarlas en
el mercado.

Enfocar la marca Huracan para los productos cuya marca ya esta
posicionada: Cloro y eliminador de hongos y sarro

Los productos como cloro y eliminador de hongos y sarro se
comercializaran bajo la marca Huracan debido a que ya se encuentran
posicionados en el mercado, para los otros productos que aun se ofertan
al mercado con la marca Huracan se realizaran redisefio de marca y de
la imagen de los productos para posicionarlos con una marca

independiente.
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5.7. DETERMINACION DE PRECIO Y SUS ESTRATEGIAS

Proquilarv S.A., actualmente determina los precios de sus productos, por medio
de la investigacion de precios de las empresas lideres en las grandes cadenas

de autoservicio.

Ademas antes, de elegir un precio para un nuevo producto se toma en
consideracion el costo del producto y el margen minimo y maximo de

rentabilidad que desea ganar la empresa.

Actualmente la empresa para toda la gama de productos de consumo masivo
utiliza la estrategia de penetracion, introduciendo productos de excelente

calidad a precios muy competitivos en el mercado.

ESTRATEGIA DE PRECIO

Considerando la estrategia actual y la informacion proporcionada en las
encuestas de la investigacion de mercado, se decidié aplicar diferentes
estrategias de precio para cada segmento que esté dirigido a las nuevas

marcas que tiene la empresa.

e Para la marca Huracan se utilizara la estrategia de fijaciéon de precios
basada en el valor para el cliente debido a que, se busca satisfacer las
diferentes necesidades mediante la fijacion de un precio que se ajuste al
valor percibido por los clientes.

e Para lanzamiento de nuevos productos las estrategia dependera del
segmento al cual vaya dirigido la marca, en el caso de ser para un
estrato alto se aplicara la estrategia de descreme, para un estrato
medio- alto se aplicara la estrategia de penetracion.

e Introducir presentaciones de productos de un menor contenido del que

esta en el mercado, con la finalidad de mejorar los precios ofertados
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Tabla 32: Matriz de Precio/Calidad Propuesta para la marca Huracan
PRECIO

ALTO | MEDIO | BAJO

ALTA

MEDIO

BAJO

CALIDAD DEL
PRODUCTO

Elaboracion: Las autoras

La matriz de precio calidad propuesta para la marca Huracan, se basa en
ofertar productos de alta calidad a un precio medio utilizando la estrategia de
fijacion de precios basados en el valor por el cliente.

5.7. DETERMINACION DE PLAZA Y SUS ESTRATEGIAS

Proquilarv S.A. actualmente cuenta con 200 clientes a nivel nacional, entre los
cuales estan: grandes cadenas de autoservicio, mayoristas, minoristas,
distribuidores y clientes industriales. Ademas, cuenta con un camidn propio
para realizar las entregas a los diferentes clientes y también contrata empresas

de transporte para ciertas entregas puntuales.

De acuerdo a las encuestas realizadas los autoservicios mas visitados por los
clientes son Mi Comisariato 30,90%, Supermaxi 26,91%, TIA 22,22% y Aki,
10,41%. Por otro lado, a pesar de no tener un porcentaje significativo en
relacion a las grandes cadenas de autoservicio, los consumidores también

suelen realizar sus compras en las tiendas de barrio representando el 7,46%.

Proquilarv S.A., cuenta con productos de la marca Huracan en las cadenas de
autoservicio de TIA, Supermaxi, Megamaxi , AKI y Super AKI a nivel nacional
en la sierra, costa y amazonia. En la ciudad de Guayaquil la marca Huracan se
encuentra aproximadamente en 30 locales TIA en el norte, centro y sur de la
ciudad, Supermaxi 5 locales en Guayaquil, Megamaxi 4 locales, AKI 1 y Super
Aki 3, ademas en la ciudad de Guayaquil también se puede encontrar variedad
de productos de limpieza en La Vienesa de Villa club, Ayacucho y Acacias,
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Avicola Fernandez Garzota, Pedro Pablo Gomez, Portete, Tejas, Parque
California, Mucho Lote, Milan, Entre Rios, Duran, Samanes, Via a la costa , Mi
Supermercado de carnes en Portete y Noguchi, el Rancho en la Pedro Pablo

Gbomez, Duran y la Florida y tiendas en la parte norte de Guayaquil.

Ademas, Proquilarv S.A., cuenta con un distribuidor de la marca en Galapagos,
Quevedo y mayoristas en la provincia de los Rios especificamente Ventanas,
Vinces, Palenque, Ricaurte, Catarama, Naranjal, El Triunfo y Bucay.

Es importante considerar que la empresa, cuenta con una bodega de
almacenamiento y un camion propio para realizar las entregas a
supermercados y cadenas de auto-servicio en la ciudad de Guayaquil en un
plazo estimado de 72 horas. Por otro lado, se contrata empresas de transporte
como Enetsa para transportar la mercaderia a las grandes cadenas de

autoservicio de Quito y Cuenca.

Se contrata a otros transportistas externos para €l envié de mercaderia a las
diferentes ciudades de la provincia de Los Rios, en un periodo maximo de 5

dias laborables.

En el caso de los sub-distribuidores la mercaderia se entrega directamente en

la fabrica.

ESTRATEGIAS DE PLAZA

e Introducir la marca Huracan en la cadena de autoservicio Mi Comisariato
para lograr mayor reconocimiento de marca e incrementar el volumen de
ventas.

e Incrementar fuerza de ventas para cobertura a mayoristas y minoristas

en la ciudad de Guayaquil.

5.8. DETERMINACION DE PUBLICIDAD Y PROMOCION Y SUS
ESTRATEGIAS

La publicidad que realiza Proquilarv S.A.actualmente es online por medio de
las redes sociales que tiene con la marca Huracan en facebook e instagram,

también ha realizado publicidad y activaciones en el cine por medio de un
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convenio que tiene con una de las cadenas de cine mas importantes del

Ecuador.

De acuerdo a las encuestas realizadas a los potenciales consumidores de
productos de limpieza , los medios de comunicaciébn mas utilizados son las

redes sociales 33,6%, TV 29,8% y correo electrénico 20,6%.

Tomando en consideracion que los medios mas utilizados son las redes
sociales, se observd que facebook representa el 50% e instagram 42% de las
redes sociales preferidas por los potenciales consumidores de productos de

limpieza.

Cabe recalcar que, por medio de las encuestas realizadas se analizé datos de
importancia para las activaciones y promociones de la marca Huracan en los
puntos de venta; los horarios de compra que prefieren los potenciales
consumidores de productos de limpieza es de viernes a domingo de 12:00 P.M.
a 18:00 P.M. y de viernes a domingo de 18:00 P.M. a 20:00 P.M.
representando el 36% y 27% respectivamente. También se considerd la
frecuencia de compra que es en su mayoria quincenal 56,25% y mensual
27,34%.

ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD Y PROMOCION
e Realizar campafa online de los principales productos de marca Huracan
en redes sociales.
e Incrementar la publicidad en el punto de venta en las cadenas de

autoservicio y mayoristas.

e Realizar actividades de impulsacion en las cadenas de autoservicio en
los horarios preferidos por los potenciales consumidores de productos

de limpieza.

e Plantear planes de rebate en dinero o productos con las cadenas de

autoservicio, mayoristas o distribuidores, por cumplimiento de metas.

e Crear promociones o combos con los productos preferidos por los

potenciales consumidores de productos de limpieza.
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e Promover activaciones por redes sociales direccionando la publicidad al

mercado objetivo, para incentivar la interaccién con el consumidor final.

e Gestionar alianzas estratégicas con empresas que provean algun

beneficio para Proquilarv S.A.

e Participacion en ferias comerciales de la ciudad de Guayaquil para

promover el posicionamiento de la marca Huracan

e Incrementar la publicidad movil de la marca Huracan

PUBLICIDAD

Se realizard activaciones en los principales puntos de venta de cadena de
autoservicios y mayoristas en los dias y horarios de mayor afluencia que son
de viernes a domingo de 12:00 P.M a 20:00 P.M., de las cuales estaran a cargo
una impulsadora que realizara actividades en el mes de agosto hasta el mes de
octubre del 2019 y mayo del 2019 y solamente laborara tres dias a la semana
(en quincena y fin de mes). También tendran que hacerse cargo de las ferias,
promociones de los principales productos, asi como de los sorteos realizados

en los puntos de venta.

Activaciones

Para las activaciones que realizara la empresa se utilizara: Stand, ruleta, roll-
ups de los cuales ya tiene la empresa actualmente, solamente se cambiara el
brandeo de los mismos. Adicional, para las activaciones, la empresa requerira
mandar a hacer, muestras promocionales, volantes y cupones para los sorteos

gue se realizaran

90



% 3
3 \
Y \
N N
N N
N \
? N
2 N
N \
N N

N
»

\
L] \

llustracion 34: Stand de la marca Huracan
Fuente: Proquilarv S.A.

llustraciéon 35:Ruleta ganadora Huracan
Fuente: Proquilarv S.A.
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Fruracanec 3 @rroauiLary (G Huracan.ec
www.proquilarv.com.ec

llustracién 36: Roll-up de la marca Huracan
Fuente: Proquilarv S.A.

Para los sorteos, la empresa ya cuenta con anforas las cuales solo se mandara
a brandear para los diferentes eventos, es decir, solamente la empresa

necesitara realizar volantes y cupones
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llustracién 37: “Anfora de premios de la marca Huracan
Fuente: Proquilarv S.A.

SMARTTV Q
N

éi iééggn:m

NOMBREY APELLIDO:

DIRECCION:

CEDULA DE IDENTIDAD: TELEFONO / CELULAR:
CORREO: CANTON:

Por cada $3 de compra en productos Huracan, recibes un cupén para participar en el sorteo de 1 TELEVISOR
SMART TV DE 32", Promocién vélida desde el 15 de septiembre hasta el 15 de noviembre de 2018 y/o hasta
agotar cupones impresos. Sorteo: 16 de noviembre de 2018. No participan del sorteo aquellos cupones que se
encuentren incompletos y/o contengan datos falsos, inexactos o desactualizados. *Presentar cédula y facturas
en compras de productos HURACAN.

llustracién 38: Cupdn para los sorteos de la marca Huracan
Fuente: Proquilarv S.A.
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. Por'cada compra de $3en productos
PARTICIPAYY, .

% HURACAN

. LLEVATE FABULOSOS ¢

PREMIOS -

llustracién 39: Volante para los sorteos de la marca Huracan
Fuente: Proquilarv S.A.

Exhibidores

Para los clientes mas representativos se plantea ofrecerles exhibidores en sus
locales sin que ellos realicen algun costo de alquiler, con la finalidad de mejorar
la visualizacion de la marca Huracan y fomentar la rotacion de los productos en

sus localidades.

Se realizara el brandeo de los cinco exhibidores con los que cuenta

actualmente la empresa.

llustracién 40: Exhibidor grande de la marca Huracan
Fuente: Proquilarv S.A.
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llustracion 41: Exhibidor pequefio de la marca Huracan
Fuente: Proquilarv S.A.

PUBLICIDAD EN REDES SOCIALES

Actualmente Proquilarv S.A. cuenta con dos redes sociales para promocionar la
marca Huracan, las cuales son Facebook @HURACAN.EC e Instagram
@huracan.ec. Ademas, la empresa también cuenta con una red social en
Twitter @ PROQUILARV y Facebook @proquilarv corporativa de Proquilarv

S.Ay una pagina web que es http://www.proquilarv.com.ec/es/

Se utilizard las redes sociales para todos los productos de consumo masivo
gue tiene la marca Huracan, dandole mayor énfasis a los productos que tienen

mayor frecuencia de uso.

Las redes sociales también se utilizaran como medios para informar al
consumidor final de las diferentes promociones, sorteos e informacion general
sobre los productos y la marca, y a su vez generar mayor interaccion con el

publico objetivo.

Para realizar las respectivas campafas publicitarias, se otorgara pagos para
cada publicacion en las diferentes redes sociales y se segmentara de acuerdo

a donde se quiere dirigir la publicidad a realizar.

La campafia en redes sociales se realizara mediante videos de los productos
de mayor frecuencia de consumo, la publicidad se realizara los viernes, sabado

y domingo en horarios rotativos en quincena y fin de mes Luego, cada cierto
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tiempo se seguira reforzando el mensaje de las campafas publicitarias de los
productos promocionados y de toda la cartera de productos de consumo
masivo que tiene la marca Huracan.

Pagina Bandeja de ent ! B E I [ d Configuracion Ayuda

gﬂ& é = G Hunnﬂﬂﬂ

: -“‘\
Huracan Q.C/Vwmg

@HURACAN.EC
Inicio

Publicaciones

Fotos
Informacién #° Crearpublicacion @1 Endirecto [} Evento €3 Oferta
@ Empleo
Comunidad
o G
Informacion y anuncios f; w Escribe una publicacion

BB Fotowideo @ Recibir mens... © Registrar visita

Adminictrar nramacinnas 7

llustracion 42: Pagina oficial de Facebook de la marca Huracan
Fuente: Proquilarv S.A.

huracan.ec  Editarpertit {3
84 publicaciones 611 seguidores 1,562 seguidos

Huracén Ecuador

Fabricamos y distribuimos productos de limpieza para la industria y el hogar
#(04)225074 - 2257588
proquilarv.com.ec/es

nuevo prod...

B8 PUBLICACIONES 1GTV X GUARDADO (@ ETIQUETADAS

.
"GANA™ T =
DE ARMAR TU
W Wbeldlo & e

"MJ’ Z
llustraciéon 43: Pagina of|C|aI de Instagram de la marca Huracan

Fuente: Proquilarv S.A.
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Tabla 33:Campafa Publicitaria de la marca Huracan en redes sociales

CAMPANA PUBLICITARIA EN REDES SOCIALES

Duracién de

Producto Aroma Presentacion Concepto de la Campafa Red Social| Horarios pauta
publicitaria
Enfocarse en los de atributos de desinfeccion y
Lavanda, floral,
. . . aromas. Realzando el slogan propuesto Facebook e . .
Desinfectante aromatizado [manzanay 250 ml, 500 ml y litro| ,, . . - Rotativos quincenal
. Convierte cada ambiente en el mejor lugar para | Instagram
eucalipto N
estar
Enfocarse en el cuidado y suavidad de la ropa
Suavizante de Ropa Su}aye b.rlsa_,, 250 ml y litro de tOd,? la f§m|l|a. Realzando el slogan . Facebooke Rotativos quincenal
magica ilusion propuesto "Convierte cada ambiente en el mejor | Instagram
lugar para estar"
Enfocarse en el cuidado y limpieza de toda la
- . . ropa de la familia. Realzando el slogan Facebook e . .
Detergente liquido Suawe brisa 250 ml, 500 ml y litro P " i ) 9 . Rotativos quincenal
propuesto "Convierte cada ambiente en el mejor | Instagram
lugar para estar"
Enfocarse en la limpieza y desinfeccion de
Cloro original 150 ml, 500 ml y litro todos los amble"ntes (_jel hogar .Real_zando el |Facebook e Rotativos quincenal
slogan propuesto "Convierte cada ambiente en el| Instagram
mejor lugar para estar"
Enfocarse en el poder de limpieza de la vajilla y
Lavavajillas liquido limén 250 ml, 600 ml y litro suavidad (jon Ia§ manos .Real;ando el sloga_n Facebook e Rotativos quincenal
propuesto "Convierte cada ambiente en el mejor | Instagram
lugar para estar"
Enfocarse en una limpieza total de bafios y
Eliminador de hongos y sarro |original 500 ml y litro superiicies eliminando honq'os y §arr0. Facebook e Rotativos quincenal
Realzando el slogan propuesto "Convierte cada | Instagram

ambiente en el mejor lugar para estar"

Elaborado: Las autoras
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SERVICIOS DE APOYO
La empresa cuenta con un portal de servicio al cliente para conocer y resolver
las inquietudes del consumidor final. Mediante esta pagina se busca conocer

diferentes aspectos que ayuden a mejorar los productos.

Change language wo:English W ggtien
QPROQUILAR\'S.A. Inicio ;| Nosotros | Productos | Huracan : Distribuidores | Noticias : Trabaja con nosotros : Contacto

For development purposes only = For development purposes only

Datos demapas ©2018 Google Imdgenes 2018 , CNES / Airbus, DigitalGlobe | 100m L1 | Términos deuso Natificar un problema de Maps

Contacto Datos de Contacto

E-mail:
servicioalcliente@proquilarv.com.ec
Nombres y Apellidos * Teléfonos: (04) 2250074 - 2250086 -
2250014 - 2257572 - 2252381 - 2257588
- 6026642

llustracion 44: Portal de servicio al cliente de Proquilarv S.A.
Fuente: Proquilarv S.A.

Llene el formulario

ALIANZAS ESTRATEGICAS

Actualmente Proquilarv S.A. tiene una alianza estratégica con Cinemark del
Ecuador S.A., una de las de las cadenas de cine mas representativas en el
Ecuador.

Los beneficios que tiene la empresa con la alianza es publicidad en las
pantallas de cine, entradas al cine, happenings, oportunidad de colocar roll-

ups, realizar activaciones y volanteo dentro del cine.

Esta alianza ayuda a Proquilarv S.A, para dar un mayor conocimiento de la

marca, dar muestras de producto y de esa forma captar nuevos clientes.
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FELICIDADES
A LOS 5 GANADORES

GANADORA

llustracion 45: Happening de la marca Huracan en Cinemark de Mall del Sol
Fuente: Proquilarv S.A.

PLAN DE REBATE PARA LAS CADENAS DE AUTOSERVICIO,
MAYORISTAS O DISTRIBUIDORES, POR CUMPLIMIENTO DE METAS

Tomando en consideracién la entrevista realizada con el presidente de
Proquilarv S.A., se establecié dentro del plan de marketing realizar un plan de
rebate por cumplimiento de metas de las cadenas de autoservicio, mayoristas y
minoristas, con la finalidad de incrementar las ventas y la rotacion de productos

de los clientes y prospectos de Proquilarv S.A.

La propuesta del plan de rebate se segmentd de acuerdo al tipo de cliente en
donde deberd cumplir una meta trimestral, la cuél puede ser en una o varias
compras en el transcurso de los tres meses, siempre y cuando cumpla la meta
y se efectivice el pago. Luego del cumplimento de la meta, el cliente tendra la

oportunidad de elegir si desea una compensaciéon en producto o dinero.

Los porcentajes planteados en el plan de rebate se basan en las politicas
actuales de negociacion de ventas que tiene Proquilarv S.A., el cual puede

variar dependiendo del descuento otorgado al cliente.
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Tabla 34:Plan de Rebate por cumplimiento de metas por la compra de productos Huracan

TIPO DE CLIENTE MQNTO DE VENTA OBJETIVO COMPENSACION EN [ COMPENSACION EN
MINIMO MENSUAL TRIMESTRAL PRODUCTO DINERO
VIP $10,000 $30,000 5% 3%
GOLD $5,000 $15,000 3% 1.5%
PLATA $3,000 $9,000 2% -

Elaborado: Las autoras

Adicional, si los clientes cumplen todos los parametros establecidos también gozaran de algunos beneficios, los cuales se detallan

en la tabla 34.

Tabla 35:Beneficios por cumplimiento de metas por la compra de productos Huracan

COMPENSACION EN | COMPENSACION MATERIAL z
TIPO DE CLIENTE PRODUCTO EN DINERO MATERIAL P.O.P PROMOCIONAL SORTEOS ACTIVACIONES IMPULSACION
VIP 5% 3%
GOLD 3% 1.5%
PLATA 2% -

Elaborado: Las autoras
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Promociones

Se realizar4 promociones con los productos que los potenciales consumidores
de productos de limpieza compran con mayor frecuencia, incentivando la

frecuencia de compra de los mismos.

Por otro lado, también se propone que la empresa realice sorteos para los

principales clientes por montos minimo de compra.

Hu Aﬂﬁ“
= DESINFECTANTE

'AROMATIZADO

ODOREJ‘“

- AL
g fL)WNADM !

llustracion 46: Combo desinfectante aromatizado Huracan+Odorfin de 250 ml.
Elaboracion: Las autoras

llustracion 47: Combo de suavizante de ropa de litro + detergente liquido de
250 ml.
Elaboracion: Las autoras
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llustraciéon 48: Combo de cloro liquido de litro + desinfectante aromatizado de
250 ml
Elaboracion: Las autoras

FERIAS COMERCIALES

Para promover el conocimiento de la marca Huracan se propondra participar en
ferias comerciales realizadas dentro de la ciudad de Guayaquil las cuales no

tengan costo de alquiler de espacio.

Donde deberé asistir la impulsadora con material promocional y publicitario.

PUBLICIDAD MOVIL

Actualmente la empresa cuenta con publicidad movil en su propio camion de
entrega y también con dos autos particulares con publicidad de la marca

Huracan.

Se propone para los distribuidores que deseen realizar cobertura de la marca y
tengan camiones o vehiculos propios, que coloquen publicidad mavil, la cual

seria compensada en producto.
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N o

LIMPIEZA, DESINFECCION Y/ SUAVIDAD | PARA

SUHOGAR

llustraciéon 49: Camion con publicidad de la marca Huracan
Fuente: Proquilarv S.A.

5.9. TIEMPO EN EL QUE SE VA A DESARROLLAR EL PLAN

El plan de marketing se desarrollara una vez sea aprobado por el presidente y
la junta de accionistas, en la reunion anual de accionistas el mes de Enero del
2019. Las estrategias tendran vigencia de un afio luego de ser aprobadas en
conjunto con el presupuesto y la encargada de llevarlo a cabo sera la
coordinadora de marketing y ventas en conjunto al asistente de marketing con

la autorizacion del presidente de la compaiiia
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5.10. ACTIVIDADES ACCIONES A EJECUTAR, CRONOGRAMA, PRESUPUESTO E INVERSION

Tabla 36: Fases del plan de marketing

2019 2020
FASES/PERIODO ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC ENE FEB MAR ABR MAY JUN
PLANEACION
EJECUCION
CONTROL
Elaboracion: Las autoras
Tabla 37: Cronograma de actividades de implementacion de plan de marketing
2019 2020
ACTIVIDADES/PERIODO ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC ENE FEB MAR ABR MAY JUN

1. PLANEACION

1.1. REUNION CON ALTA GERENCIA

1.2. SOCIALIZACION DEL PROYECTO

1.3. REVISION DE PROPUESTAS

1.4. APROBACION DEL PROYECTO

2. EJECUCION

2.1. ELABORACION DE CAMPARNA REDES SOCIALES

2.2.ELABORACION DEL MATERIAL P.O.P

2.3. ELABORACION DE MATERIAL PROMOCIONAL

2.4. CONTRATACION DE IMPULSADORA

2.5. COLOCACION DEL MATERIAL P.O.P

2.6. LANZAMIENTO CAMPANA REDES SOCIALES

2.7. REALIZAR ACTIVACIONES EN PUNTO DE VENTA

2.8. GESTION DE MATERIAL PARA REDES SOCIALES

2.9. GESTION ALIANZAS ESTRATEGICAS

3. CONTROL

3.1. MEDICION DE RESULTADOS DE CAMPANA EN REDES SOCIALES

3.2. EVALUACION DE RESULTADOS DE ACTIVACIONES/IMPULSACION

3.3. VERIFICACION DE COLOCACION DE MATERIAL P.O.P.

3.4. EVALUACION COMPLETA DE RESULTADOS

Elaboracion: Las autoras
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Tabla 38: Presupuesto del plan de marketing

2019 2020
ACTIVIDADES/PERIODO JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC ENE FEB MAR ABR MAY TOTAL
ELABORACION DE CAMPANA REDES SOCIALES $967,98 $967,98
ELABORACION DEL MATERIAL P.O.P $1.255 $1.255
ELABORACION DE MATERIAL PROMOCIONAL $2.068 $2.068
CONTRATACION DE IMPULSADORAS $ 120 $ 120 $ 120 $120 $480
COLOCACION DEL MATERIAL P.O.P (MOVILIZACION) 35 $35
LANZAMIENTO CAMPANA REDES SOCIALES 288 288 $576
TOTAL $4.290,98 $0 $155 $408 $408 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $120| $5.381,98
Elaboracidon: Las autoras
Tabla 39: Costo Material P.O.P.
COSTO
MATERIAL P.O.P CANTIDAD UNITARIO TOTAL

Brandeo Anforas 5 $20 $100

Exhibidores pequefios 5 $80 $400

Brandeo Stand 2 $50 $100

Brandeo Roll-ups 4 $15 $60

Volantes 5000 $0.05 $250

Habladores 50 $2 $100

Colgantes 50 $2 $100

Cupones 5000 $0.02 $100

Cajas de regalo Huracan 300 $0.15 $45

TOTAL $1,255

Elaboracion: Las autoras
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Tabla 40: Costo de productos promocionales

COSTO
PRODUCTOS PROMOCIONALES CANTIDAD UNITARIO TOTAL
6 productos de 75 ml en caja Huracan 300 $3 $900
Camisetas 12 $8 $96
Gorras 12 $6 $72
Kits de utensilios de limpieza 50 $3 $150
Electrodomésticos para sorteos 5 $150 $750
Canastas con productos 10 $10 $100
TOTAL $2.068
Elaboracion: Las autoras
Tabla 41: Costo de honorarios por Impulsacion
< COSTO DIAS A COSTO
HONORARIOS POR IMPULSACION CANTIDAD DIARIO IMPULSAR | MENSUAL
Impulsadoras 1 $20 3 $ 120

Elaboracion: Las autoras
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Tabla 42:Presupuesto campafa publicitaria en redes sociales

PRESUPUESTO CAMPANA PUBLICITARIA EN REDES SOCIALES

. Costo de la
Productos Cantidad Pauta Total

Elaboracion videos campafia redes sociales 6 $65,33 $391,98
Desinfectante aromatizado 6 $24,00 $144,00
Suavizante de Ropa 6 $24,00 $144,00
Detergente liquido 6 $12,00 $72,00
Cloro 6 $12,00 $72,00
Lavavajillas liquido 6 $12,00 $72,00
Eliminador de hongos y sarro 6 $12,00 $72,00

TOTAL $967,98

Elaboracion: Las autoras
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SIN PLAN DE MARKETING

CON PLAN DE MARKETING

Tabla 43: Ventas anuales con implementacion del plan de marketing

0
TOTAL DE VENTAS
TOTALINGRESO
INGRESO MARGINAL
COSTO MARGINAL
UTILIDAD MARGINAL
GASTOS ADMINISTRAT.
GASTOS DE MARKETING  $ 5.381,98
FLUJO ACTUAL $  (5.381,98)
FLUJO ANTERIOR 0,00
FLUJO NETO $  (5.38,98)
TIR 8%
MKT. ROI INGRESO MARG.

INV. MKT

R%

$
$

$
$

1 2
118.596 130.426
118.595,53 $ 130.425,94

119.583,83 $ 131.512,82

98830 $ 108688
14824 $ 163,03
840,05 $ 923,85
988 S 10,87
830,17 $ 912,98
(5.381,98) $ (4.551,81)
(4.551,81) $ (3.638,83)
16.398,17 ROI
5.381,98

$

$
$
$

$
$
$

$
$

VENTAS 2018

3 4 5

156.349 111.019 303.267
156.349,06 $ 111.019,13 $ 303.266,54 $
157.651,97 $ 111.94429 $ 305.793,76 $
130291 $ 92516 $ 252722 $
195,44 $ 138,77 $ 379,08 $
1.107,47 $ 786,39 $ 214814 $
13,03 $ 925 $ 2527 $
1.094,44 S 777,13 $ 212287 $
(3.638,83) $  (2.54439) $  (1.767,25) $
(2.544,39) $  (1.767,25) $ 355,61 $

2,05

Elaboracion: Las autoras

6
82.711

7
163.282

82.711,47 S 163.281,76
INCREMENTO DE VENTAS 2019-2020
83.400,73 $ 164.642,44

689,26

103,39

585,87

6,89

578,98

355,61
934,59

w

1.360,68

204,10

1.156,58

13,61

1.142,97

934,59
2.077,57

$

$
$
$

n

v »

8
164.310
164.310,23

165.679,48

1.369,25

205,39

1.163,86

13,69

1.150,17

2.077,57
3.227,74

$

$
$
$

n

v n v

9
301.162
301.162,37

303.672,06

2.509,69

376,45

2.133,23

25,10

2.108,14

3.227,74
5.335,87

$

$
$
$

$

$

$
$

10
111.508
111.508,08

112.437,31

929,23

139,39

789,85

9,29

780,56

5.335,87
6.116,43

$

S
$
$

$
$
S

S
$

11
129.414
129.413,81

130.492,26

1.078,45

161,77

916,68

10,78

905,90

6.116,43
7.022,33

$
$

$
$
$

v

12
195.856,23
195.856,23

197.488,36
1.632,14

244,82

1.387,31

16,32

1.370,99
7.022,33
8.393,32
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Para la proyeccién del incremento anual de las ventas con la implementacion
del plan de marketing se consider6 los valores de: Gasto administrativo: 1%,
Costos 25% el cual fue determinado con el departamento de produccion y
financiero y el crecimiento anual de 10%, tomando como referencia los datos
obtenidos del crecimiento del sector de fabricacion de productos de limpieza y
también el histérico de ventas de los ultimos afios de la empresa Proquilarv
S.A. Asi como también, se tomé en cuenta las expectativas de crecimiento de

la empresa para el afio 2019 segun el presidente de Proquilarv S.A.

Para el analisis de rentabilidad del plan de marketing, se realizé la TIR lo que
permitio determinar que con el plan de marketing planteado se obtuvé una TIR
del 8% considerandose aceptable para la factibilidad y desarrollo del plan. Para
ello se destind una inversion maxima de $5.381,98 en marketing, de acuerdo al
incremento anual en ventas para el afio 2019, ya que una mayor inversion
generaria una TIR menor a la aceptable o negativa, volviendo al plan de

marketing inaceptable.

Finalmente realizado el anadlisis marginal de los incrementos en ventas, se
determiné que el ROI (retorno de la inversién) es del 2.05, es decir que, por
cada délar invertido en el plan de marketing se obtendra un retorno del 2.05
uUsD.

6. CONCLUSIONES

e De acuerdo a la investigacion realizada se determind que los
atributos méas valorados por los potenciales consumidores de
productos de limpieza son la calidad, precio y promociones, por
esta razén en el plan de marketing se dara mayor énfasis a la
publicidad y promociones que debe implementar Proquilarv S.A.
para incrementar el posicionamiento de la marca Huracan en la
ciudad de Guayaquil.

e Se considera cambiar la estrategia de precio actual de la empresa
gue es por penetraciéon a una de precio de valor por el cliente,
debido a que, esto permitira implementar mejoras en el desarrollo

de los productos, calidad percibida por el consumidor final y
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también generarda una mayor inversion en marketing para
incrementar el posicionamiento de la marca Huracan.

Las cadenas de autoservicio preferidas por los consumidores son
Mi Comisariato, Supermaxi, TIA y Aki, donde la marca Huracan se
encuentra en todas las cadenas a excepcion de Mi Comisariato,
la cual representa el primer lugar de preferencia por los
consumidores de productos de limpieza, debido a ello se planted
un plan de rebate por cumplimiento de metas para clientes
actuales o prospectos. También se propuso nuevos combos
promocionales basados en los productos de mayor frecuencia
utilizados por los consumidores, con la finalidad de poder ingresar
a dicha cadena de autoservicio asi como también captar nuevos
distribuidores, mayoristas, minoristas de la ciudad de Guayaquil,
lo que permitira incrementar los canales de distribucion de la
marca Huracan.

Los medios de comunicacion preferidos por los potenciales
consumidores de productos de limpieza son las redes sociales y
Tv. Debido a esto, la publicidad del plan de marketing se enfoc6
principalmente en las redes sociales, ya que los ingresos
generados por las ventas proyectadas para el afio 2019 no
cubririan la inversion para poder realizar una campania televisiva,

para lo cual se requeriria altos costos de inversion.

7. RECOMENDACIONES

Ampliar la cartera de productos basados en la preferencia de los
consumidores, manteniendo los estandares de calidad,
ofertAndolos a un precio competitivo y que a su vez genere una
alta rentabilidad para la empresa que le permita realizar una
mayor inversion en desarrollo de nuevos productos y marketing.

Realizar futuras investigaciones de mercados enfocadas en los
diferentes productos de la marca Huracan para el desarrollo e

innovacion de nuevos productos.
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e Desarrollar nuevas marcas enfocadas en las diferentes lineas de
productos, segmentandolas de acuerdo al perfil del cliente
objetivo, direccionando la marca Huracan solamente para
aguellos productos en los cuales la marca ya este posicionada.

e Realizar campafia televisiva de los productos de mayor frecuencia
de uso, para lograr un mayor posicionamiento de la marca
Huracan, considerando que es el segundo medio preferido por los

potenciales consumidores de productos de limpieza.
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