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PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.

Fantaxias Ltda es una empresa creada hace 19 afos en la ciudad de
Bucaramanga, su objeto social al comienzo, era producir y comercializar hebillas y
herrajes para el cuero y la confeccién, sin embargo con el transcurso del tiempo y
con la actualizacion tecnoldgica, se crearon nuevas lineas y se extendieron las
existentes; entre las nuevas lineas de productos se desarrollaron Regalos
empresariales y articulos de ferreteria, dando como resultado que la misién de la
empresa se convirtiera en realizar el diseno, fabricacion y comercializacion de
herrajes fundidos y troquelados para la decoracion, regalos, la industria del
calzado, la confeccidn, el cuero y la madera.

La empresa actualmente tiene como vision ser en elafo 2010, a nivel
latinoamericano, la mejor Oferta Comercial en todas las lineas de productos, lo
cual ha venido construyendo desde el 2007 y le esta yendo muy bien en un
mercado que cada dia se ha vuelto mas competitivo.

Como toda organizacion Fantaxias se fundamenta en el respeto humano y la
generacion y mantenimiento de sus valores, algunos de ellos son:

¢ Respeto por la dignidad del Ser Humano y el Hogar.

e La Honestidad, la Tolerancia, la Disciplina y la Creatividad, ejesdel Ser
Humano.

e Comunicacion libre y responsable entre Trabajadores, Directivos y Clientes.

e Ser siempre mejores Personas con nosotros mismos, la Empresa y la
Sociedad.

e Respeto por el Medio Ambiente y el Entorno Social.

A nivel organizacional la empresa mantiene un modelo horizontal, donde la
comunicacioén fluye con rapidez y donde el operario puede hablar a Gerencia con
mucha facilidad sin irrespetar el conducto regular.

En la actualidad Fantaxias Ltda, produce y comercializa hebillas, herrajes y
botones, para el cuero, la confeccion, y el calzado, ademas de productos de
ferreteria para la construccion y Regalos Empresariales.

La materia prima utilizada es Zamac (Aleacién de Zinc, Aluminio, Magnesio y
Cobre) para productos metalicos y resina poliéster (poliresina) para productos
plasticos livianos.
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Segun el ultimo estudio de mercadeo de las lineas de productos de la empresa
Fantaxias Ltda, en el ano 2.007, se dio a conocer que la que mas tenia demanda
en el mercado era la de articulos de ferreteria, debido al aumento en las
construcciones en el mercado inmobiliario, ademas de los grandes beneficios
economicos obtenidos, por ser productos de alta calidad, con alto precio. Las
lineas que le siguen son las hebillas, herrajes y botones, quienes se mantienen
con una demanda constante, dejando por ultimo a la linea de Detalles y Regalos
Institucionales, ya que es la unica que no demuestra mayores ventas, los ingresos
generados anualmente son de clientes que algdbn momento conocieron y
demandaron estos productos y periddicamente los siguen comprando.

El tener mayor demanda en los articulos de ferreteria y en las hebillas y herrajes,
requiere que se utilice mas fundicion por inyeccién que la fundicion por
centrifugacion, dejando una capacidad ociosa en la empresa equivalente al 33%.

Por lo anterior surgen varias preguntas:

1. ¢La empresa Fantaxias Ltda es conocida en el mercado como proveedora
de estos productos?

2. ;Qué actividades de mercadeo realiza Fantaxias Ltda, para que el
portafolio de la linea sea conocido en el mercado?

3. ¢Detalles y Regalos Institucionales tiene una fuerza de ventas establecida?
4. ;Lalinea posee un plan de mercadeo para este ano?

5. ¢ Es mejor quitar esta linea de productos del portafolio de Fantaxias Ltda y
enfocarse a las otras lineas?

6. ¢Existe mercado para Detalles y Regalos Institucionales?

7. ¢Qué estrategias de mercadeo se utilizan o se deberian utilizar si se
invirtiera fuerza de ventas para esta linea?
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JUSTIFICACION.

Para la empresa Fantaxias Ltda, este trabajo de grado es importante, debido a
que brinda las bases estratégicas para impulsar la linea de Detalles y Regalos
Institucionales, permitiendo que se tenga un plan de mercadeo y un presupuesto
que dara como resultado el darse a conocer al mercado objetivo, aumentar las
ventas y ganancias de la compafia y utilizar asi la capacidad ociosa de
producciéon equivalente al 40% actualmente.

El ahorro econdmico para la compaiiia, se evalia en promedio $5.000.000 de
pesos. Ademas de las utilidades y el aumento en ventas que se debe tener al
implementar este proyecto.

Para la universidad este proyecto de grado es un requisito exigido y necesario que
se debe cumplir para poder adquirir €l titulo de Administrador de Empresas,
demostrando asi que los conocimientos adquiridos en mi carrera me permiten
formular y proponer un trabajo de grado como profesional.

Finalmente para mi como estudiante deseo realizar este trabajo ya que me
permitira utilizar e investigar mas a fondo todos los conceptos, estrategias y
habilidades de mercadeo, al igual que las demas materias relacionadas,
adquiridas en mi proceso de formacién universitaria y la experiencia
organizacional, para obtener como resultado un conocimiento amplio del mercado
de la linea de Detalles y Regalos Institucionales y poder llegar a hacerme cargo de
ella.
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OBJETIVO GENERAL.

Crear un Plan Estratégico de Mercadeo y Comercializacion que soporte las
proyecciones de ventas de la linea de Detalles y Regalos Institucionales de
FANTAXIAS LTDA para el afio 2008-2009.

OBJETIVOS ESPECIFICOS.

1. Conocerla Linea de Detalles y Regalos Institucionales, internay
externamente, utilizando herramientas como el analisis del entorno, la matriz
DOFA, la investigacion de mercados por juicio y el benchmarketing.

2. Plantearlos objetivos de marketing y comercializacion de la linea, para
poder formular estrategias y tacticas que permitan soportar las proyecciones de
ventas para el afio 2008-2009.

3. Crear objetivos y estrategias enfocados al producto, precio, distribucion, y
publicidad que den a conocer la linea de Detalles y Regalos Institucionales, y
posicionen a la empresa Fantaxias Ltda, como proveedora de este material en
el mercado nacional e internacional para el afio 2008-2009.

4. Plantearlas politicas comerciales dirigidas a puntos de venta, agencias
publicitarias y clientes finales (empresas), para el manejo de descuentos y
precios por volumen de pedido.

5. Elaborar el presupuesto de inversion y el cronograma que permita el

cumplimiento del plan de marketing y comercializacién de la linea de Detalles y
Regalos Institucionales para el afio 2008.
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MARCO REFERENCIAL.

Marco Historico.

La empresa Fantaxias Ltda, lleva 19 afos de experiencia en la produccion y
comercializacion de productos metalicos, enfocados al mercado de la confeccion
(herrajes, hebillas y botones), calzado (hebillas y herrajes), ferreteria (manijas,
patas y botones para el mueble y la madera), y regalos empresariales (articulos
publicitarios, decorativos y promocionales).

La linea de Regalos Empresariales, comenz6 hace 6 afos, cuando se vio la
oportunidad de producir articulos metalicos, innovadores, enfocados a la
decoracion, publicidad y promocion de las empresas, también se podian utilizar
para entregar un detalle a otra persona en un dia especial.

Se tenian 3 vendedores de la linea, 2 en la ciudad de Bogota, donde se
encontraban las principales de las empresas mas grandes de Colombia y donde
se realizaron grandes negocios, un vendedor y un punto de venta en
Bucaramanga que era donde se centralizaba la informacién; sin embargo los
negocios con los vendedores no salieron de la mejor forma, se tuvieron varios
problemas y no se conto mas con ellos.

Mientras sucedia esto las otras lineas de productos cogian mas fuerza, las ventas
aumentaban y exigian mas atencion del departamento comercial, dejando sin
fuerza de ventas y sin alguien encargado de la linea de Detalles y Regalos
Institucionales.

Las ventas registras anualmente son de los clientes que se llegaron a conseguir
cuando se tenia vendedores, clientes que demandaban periédicamente el mismo
producto pero no se les ofrecia ningun servicio de mercadeo.

La linea de Regalos Empresariales, es la unica que en el momento no demuestra

mayores ventas, ya que no cuenta con una fuerza de ventas adecuada, ademas
de ningun tipo de estrategia de mercadeo.
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Comportamiento en Ventas. (Anexo 1).

Historial de Ventas
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En el ano 2003 las ventas fueron altas debido a que un vendedor organizo un
punto de venta en Bogota y sus pedidos eran de volumenes altos, los siguientes 3
anos estuvieron constantes, gracias a la fuerza comercial que se tenia.

Tendencia de Ventas 2008
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Para este afo, las ventas en el primer semestre han sido muy esporadicas, solo
se ha tenido 3 clientes estables, encargados del mayor volumen de ventas, se
espera que este plan de mercadeo de los resultados esperados y cumpla con las
metas trazadas para el segundo semestre del 2008.
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Marco Conceptual.

En muchos aspectos de la vida, por no decir que casi todos los dias, el ser
humano planea inconsciente o conscientemente que va hacer; puede que el
término de planeacion tenga muchos significados y que muchos eruditos de la
administracion le hayan dado diferentes conceptos, pero si se analizan uno por
uno, podemos llegar a una conclusion, la cual a mi modo de ver es la forma como
una persona o empresa se traza una meta, se ubica a donde quiere llegar y que
recursos necesita para concluirla, lo que requiere la facultad de prever y visualizar
cualquier problema, amenaza u oportunidad.

La planeaciéon es importante porque propicia el desarrollo de la empresa, reduce al
maximo los riesgos y maximiza el aprovechamiento de los recursos y tiempo.

1"Planear es funcion del administrador, aunque el caracter y la amplitud de la
planeacion varian con su autoridad y con la naturaleza de las politicas y planes
delineados por su superior".

Peter Drucker propone que el desemperno de un gerente sea juzgado mediante el
doble criterio de la eficacia - la habilidad para hacer las cosas "correctas" - y la
eficiencia - lahabilidad para hacerlas "correctamente". De estos dos criterios,
Drucker sugiere que; la efectividad es mas importante, ya que ni el mas alto grado
de eficiencia posible podra compensar una selecciéon erronea de metas. Estos dos
criterios tienen un paralelo con los dos aspectos de la planeacion: establecer las
metas ‘correctas" y después elegir los medios "correctos" para alcanzar dichas
metas. Ambos aspectos de la planeacion son vitales para el proceso
administrativo.

Ahora bien si la planeacién es estratégica se puede decir que es el proceso
administrativo que consiste en lograr y conservar un equilibrio estratégico entre las
metas de la organizacion, sus capacidades y oportunidades cambiantes del
mercado. 2Se basa en el establecimiento de una mision clara, en el apoyo a la
consecucion de objetivos y metas, en una cartera solida y en una estrategia de
crecimiento.

! DRUCKER Peter.

2 KOTLER, Philip, Fundamentos de Mercadotecnia. México: Prentice-Hall Hispanoamericana, S.A, 1986. P-
465. ISBN 968-880-025-2
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Cuando una empresa deja que los acontecimientos sucedan sin tener control de
los mismos, se puede comparar con el velero que navega sin rumbo fijo y al cual
todos los vientos le favorecen y pueden llevarlo al final de su recorrido o por el
contrario, termina naufragando inevitablemente.

De acuerdo a lo anterior y aplicandolo a este trabajo, un plan estratégico de
marketing es un 3proceso de desarrollo y mantenimiento de un ajuste viable entre
los objetivos y recursos de lacompaiia y las cambiantes oportunidades del
mercado, teniendo como objetivo el modelar y reestructurar las areas de negocio o
productos de |la empresa, de forma que den beneficios y crecimientos
satisfactorios; en conclusiéon es como una herramienta que canaliza todas las
acciones especificas para facilitar el cumplimiento de los objetivos de ventas y
mercadeo que satisfagan las necesidades de los clientes, este plan, debe ser
practico, sencillo, claro, completo, alcanzable y debe involucrar a todos los
elementos de la organizacion, ademas se debe presentar en un documento escrito
(formal) fisico, para que pueda ser analizado, sancionado y puesto en practica.
Para la realizacién de un plan estratégico de marketing y comercializacion se debe
primero saber hacia donde ir, tener los objetivos planteados y las metas claras, los
cuales deben ser medibles, cuantitativa y cualitativamente.

Después es importante el conocer y analizar la situacion actual de la compafia y
la situacion actual de cada una de sus unidades estratégicas de negocioso
productos, para ello se debe conocer internamente la empresa, sus debilidades y
fortalezas, y externamente sus oportunidades y amenazas, al igual que todo el
entorno politico, econdmico, social, demografico, tecnoldgico, etc. De igual forma
se debe analizar el mercado, el cual recordemos es donde las personas y las
empresas ofrecen y demandan productos y servicios de acuerdo a sus
necesidades.

Como herramienta para el analisis, se utiliza la investigacion de mercados, que
segun Philip Kothler consiste en el disefio, recogida, analisis de datos e
informacion relevante para resolver un problema concreto de marketing con el que
se enfrenta la empresa, en este caso es analizar el mercado de la linea de
Detalles y Regalos Institucionales, sus habitos de consumo, sus necesidades y
requisitos.

* KOTLER Philip, Direccion de Marketing. Edicidn del Milenio. Madrid: Pearson Educacion S.A,
2000. P-72. ISBN: 84-8322-208-6.
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Otra herramienta a utilizar es la matriz DOFA (Debilidades, Oportunidades,
Fortalezas y Amenazas), la cual permite conocer y demostrar que fortalezas y
debilidades tiene la compainiia internamente y frente a la competencia, ademas de
las oportunidades y amenazas que tiene en el mercado. Esto para formular
estrategias que permitan contrarrestar los posibles problemas, mejorar las
debilidades convirtiéndolas en fortalezas y volver las amenazas oportunidades.

Cuandoya se conoce la situacién interna y externa de la compafiia se deben
plantear estrategias que ayuden a cumplir los objetivos del plan de marketing y
comercializacion, utilizando la mezcla de marketing como base, planteando
estrategias de producto, promocion, distribucion y precio, ademas de los otros
factores que influyen y se pueden utilizar para cumplir con las metas planteadas,
como lo son el merchandising, el posicionamiento, profundidad y extension de
portafolio, etc.

Para controlar y tener objetivos claros se debe realizar un presupuesto de ventas
para la linea de Detalles y Regalos Institucionales, el cual es desarrollado para
calcular anticipadamente las ventas por unidades o pesos de una organizacion,
gue se realizan en un determinado tiempo, lo que permitira saber que recursos se
deben tener y que esfuerzos se deben realizar para cumplir con el presupuesto.

Por ultimo para cumplir con todo el plan de marketing se debe realizar un
cronograma que organizado por semanas, meses, trimestres, etc. Puede
demostrar visualmente en que tiempo se debe realizar las actividades y el
cumplimento de cada una.

DISENO METODOLOGICO.

Clase de investigacion.

La clase de investigacion para este trabajo segun su alcance, pertinencia, y
profundizacion sera descriptiva puesto que con base en datos e informacion
conseguida por las investigaciones, se describira y se responderan las preguntas
problema.

Segun su fin y uso este trabajo de grado sera aplicado, ya que segun los

resultados obtenidos, se aplicaran las propuestas y el plan de marketing se llevara
a cabo.
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Las fuentes y datos a usar seran de tipo mixto, debido a que se tomaran datos
cuantitativos como los historiales internos de la empresa, pero a la vez en la
investigacion se tomaran datos cualitativos que indiquen tendenciaso
comportamientos del mercado.

La investigacion sera de campo puesto que se realizara a las empresas grandes
de Colombia, de igual forma en las empresas que son competencia a nivel
nacional.

Tamaio de investigacion.

Universo: Son todas las empresas que estén interesadas en invertir en imagen
corporativa, reconocidas nacionalmente como las mas grandes en ventas. (5000
empresas).

Poblacion: Son las empresas grandes, ubicadas a nivel nacional e internacional,
reconocidas en el mercado. (50 empresas).

Muestra: Son solo algunas de las grandes empresas en Bucaramanga escogidas

por juicio, de igual forma algunas de las empresas mas reconocidas en el mercado
de regalos empresariales.

Instrumentos.
Recoger informacion.

Los instrumentos para la recoleccién de la informacién seran para la investigacion
de mercados, las encuestas, con preguntas que demuestren las tendencias y
comportamientos de un mercado escogido por juicio y para el benchmarketing un
sondeo, que permita conocer las estrategias de mercadeo de la competencia.

Analizar Datos.

El analisis de datos se realizara con analisis estadisticos, para poder tabular las
encuestas y segun sus resultados analizar las tendencias del mercado y su
comportamiento.
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Criterio de Validez y de Confiabilidad.

Encuestas: Este instrumento necesario para realizar la investigacion de
mercados, cumple con el criterio de validez y el de confiabilidad, ya que sus
preguntas son de tipo gerencial, entendibles para cualquier director de empresa o
persona que toma la decision de compra y el resultado después de organizada la
informacion aportara a conocer las tendencias y comportamiento del mercado de
la linea Detalles y Regalos Institucionales.

Entrevistas: Este instrumento de recoleccion de informacién se utilizara en el
momento de analizar la competencia, sus estrategias y su comportamiento en el
mercado de la linea de Detalles y Regalos Institucionales, tiene criterio de validez
y confiabilidad debido a que dara como resultado toda la informacion de las
empresas mas relevantes de esta linea y que estrategias utilizan actualmente en
el area de mercadeo para atraer sus clientes.

Esquema Tematico.

Introduccién.

Capitulo 1. Contexto, entorno y estado del Arte.
Capitulo 2. Objetivos de marketing.

Capitulo 3. Estrategias y Tacticas.

Capitulo 4. Politicas Comerciales.

Capitulo 5. Gerencia de Ventas.

Capitulo 6. Presupuesto.

Participantes:

Asesores:

Nombre Participacion Profesién

Eduardo Nifio Ruiz Director de Proyecto Ingeniero Civil

Daniel Montes Toro  Asesor Académico Doc. Mercadeo y Ventas
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Directos:
Nombre Participacion Profesion
Eduardo Nifo Ruiz Director de Proyecto Ingeniero Civil
Daniel Montes Toro ~ Asesor Académico Doc. Mercadeo y Ventas
Enrique Gutiérrez Gerente de Produccion Ing. Industrial.
Robin Serrano Vendedor Técnico Mercadeo y Ventas.
Recursos.
Materiales.

e 1 Computador.

e Conexion a Internet.

¢ 2 Resmas de Hojas blancas para las impresiones.
e 4 Lapiceros

e 2 Portaminas

e 1 Impresora

e 1 Cuaderno

e 6CD

Institucionales.
e Acceso al sistema de Fantaxias Ltda, la base de datos.
e Asesoria en la realizacion de investigacion de mercados por parte de la

universidad, tanto del asesor académico como de docentes que tienen
conocimiento del tema.
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Financieros.

Presupuesto Proyecto

Recurso Cantidad Valor Unitario Valor Total
Hojas blancas 200 $50 $5.000
Impresiones tinta 100 $150 $15.000
negra
CD 6 $1.000 $6.000
Cuaderno 1 $5.000 $5.000
Lapicero 4 $1.500 $6.000
Portaminas 2 $1.500 $3.000
Total Presupuesto $40.000

FUENTE DE FINANCIACION: EL 50% DEL PROYECTO PERSONAL Y EL OTRO
50% LA EMPRESA.
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INTRODUCCION.

Los obsequios publicitarios siempre han sido considerados como una tactica / no
estrategia , puesto que no obedecen a ninguna planeacion; sino simplemente se
asume que la empresa debe entregar algo tangible para los stakeholders, pero sin
ningun analisis de fondo, que permita alinear el promocional con el resto de
actividades de marketing y comunicacion; hechos que son parte del reto de las
empresas proveedoras de articulos promocionales, para que se conviertanen
apoyo comunicacional y no simplemente en un proveedor.

Los tratados comerciales, las telecomunicaciones, los avances tecnologicos, la
globalizacion y todo el exceso de informacion que existe actualmente, han creado
clientes prevenidos hacia la publicidad, a quienes un comercial, por ejemplo, por
mas costoso y hovedoso que sea, no logra convencerlos de adquirir el producto
objetivo, lo que obliga a utilizar nuevas estrategias publicitarias que buscan
complementar la promocién en medios de comunicacion con estrategias de
recordacion.

Para esto los productos de merchandising como esferos, prendas de vestir,
calendarios, agendas, encendedores, adhesivos, llaveros, articulos de oficina,
memorias USB, bolsas y porta documentos, son herramientas basicas para las
companias.

La exhibicién correcta de la imagen corporativa de la compafiia genera a mediano
plazo la venta de los productos, a la par que hace que el cliente empiece a
recordar la marca. “Con la implementacion de sistemas de merchandising se ven
favorecidos tanto el canal de venta, como el consumidor final. En la mayoria de los
casos estos implementos son utilizados en la cotidianidad, por lo cual la persona
que los adquiere recuerda el producto o la marca cada vez que lo utiliza”,
manifiesta Oscar Gomez, gerente general de unaempresa especialista en
importar y desarrollar este tipo de articulos.

Los regalos publicitarios son responsables, en gran parte, de la activacion de las
marcas, tanto en canales de venta como en consumidor final. Su recordacion va
de la mano de la utilidad que le encuentre el cliente al producto obsequio. Por
esto, las agencias cada vez se esmeran mas por encontrar implementos utiles
para explotar esta clase de estrategia.
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Mas importante que el producto en si, es la innovacion del mismo. Las grandes
empresas, los departamentos de marketing y las agencias de publicidad buscan
promocionar regalos unicos que posean caracteristicas que hagan que la gente
los distinga sobre los implementos de la competencia.

CAPITULOI.

CONTEXTO, ENTORNO Y ESTADO DEL ARTE.

Aio: 2008 — 2009.
Empresa: Fantaxias Ltda.

Negocio: Produccion y comercializacion de hebillas, herrajes, articulos de
ferreteria, detalles y Regalos Institucionales.

Marca: FX.

Microambiente.

Los Consumidores.

Detalles: Los productos van dirigidos a personas de cualquier edad de estratos 4,5
y 6, con poder adquisitivo alto, que buscan productos innovadores, para entregar
como detalle a personas especiales, ademas que busquen satisfacer sus
necesidades de reconocimiento y status.

Regalos Institucionales: Los productos van dirigidos a empresas grandes que
buscan entregar un producto que les genere fidelizacién del cliente, la recordacion
de marca, la activacion de esta, el lanzamiento de un nuevo producto - servicio o
construir permanentemente la imagen corporativa de la empresa.
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Los Proveedores.

Zamac: actualmente son 3 proveedores nacionales, ademas de la reclusiéon de
hombres, donde la empresa produce su propia materia prima.

El poder de negociacién de ellos es minimo, ya que manejan precios similares,
tiempos de entrega a 2 o 3 dias y si uno no puede proveernos o el precio es muy
elevado se le solicita al otro 0 se produce internamente, ademas que la empresa
demanda cantidades de 8 a 10 toneladas y eso es muy atractivo para ellos.

Resina Poliéster: se tiene 2 proveedores nacionales, el poder de negociacion con
estos proveedores también es alto, debido a que nosotros manejamos el mercado,
tenemos otros proveedores que nos podrian servir para entregarnos la mercancia
y al igual que la demanda del Zamac, la resina poliéster se compra en grandes
cantidades.

Los Intermediarios.

Actualmente no se tiene intermediarios, ni para materia prima, ni para ofrecer los
productos de la linea, se espera montar puntos de venta, en las ciudades mas
importantes y contactar las agencias publicitarias, las cuales tienen relaciones
comerciales y se encargan de la publicidad de las empresas grandes.

Otros Publicos Afectados:

Empleados: la linea de detalles y regalos institucionales requiere de personal
especializado en el manejo de la resina poliéster, para ello se capacitara a un
grupo de personas, que haran trabajo externo.

Analisis de la Competitividad del Negocio.
Oportunidades.

e Lalinea de Detalles y Regalos Institucionales ofrece productos innovadores
en el mercado de articulos promocionales buscado por el mercado objetivo.

e Las empresas reconocidas en el mercado nacional que ofrecen el mismo
portafolio son muy pocas.

e Entrar en el mercado internacional mediante agencias publicitarias y puntos
de venta.

e Ser reconocidos a nivel nacional con la marca FX.

e Encontrar procesos que permitan personalizar el producto de otra manera
que no requiera la elaboracion de un molde, el producto sea geneérico.
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Amenazas.

e Los productos son facilmente fusilados.

¢ La materia prima Resina Poliéster puede ser considerada por el mercado
americano como toxica y peligrosa para los nifios.

e La variacion de la tasa de cambio afecta los precios de la materia prima, lo
que podria afectar los precios establecidos por referencias.

e Se tienen muchos productos sustitutos.

e EIl aumento del precio del oro, aumentado el costo de los productos con
acabado dorado o disminuyendo el beneficio obtenido.

Fortalezas.

¢ Manejo de diferentes tipos de materia prima, segun requisitos del cliente.

e Personalizacion de cualquier tipo de producto.

e Los precios respecto a la competencia son mas baratos.

e Departamento de Disefio eficiente en el desarrollo de propuestas graficas y
prototipos fisicos.

e Capacidad productiva para mas de 20.000 unidades.

e Capacidad de darle cualquier acabado (color) al producto final mediante
proceso de galvanizado.

e El dorado que se le da al producto terminado es un bafio de oro de 24 Ki,
cosa que no ofrecen la competencia.

e Entregar en cualquier parte del mundo la mercancia solicitada.

e Servicio post venta.

Debilidades.

e Tiempos de entrega demorados.

e Problemas con el proceso quimico de galvanizado, exige mucho reproceso.

e Si el producto requiere fundicion por inyectado, demora en la entrega del
molde.

e Control en el proceso productivo, pérdida de material.

¢ Un nombre corporativo y una marca que indica material sexual y no el
objeto social de la empresa.

e Precios elevados para pedidos personalizados de muy poca cantidad.

¢ Las demandas de esta clase de productos son muy inestables, no se tiene
una demanda constante.
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Factores Claves para el Exito.

FACTORES
FORTALEZAS CLAVES PARAEL % PESO DEBILIDADES
EXITO
Manejo de diferentes
tipos de materia prima, Proveedores 10% Tiempos de entrega a los clientes
segun requisitos del confiables. ° demorados.
cliente.
Costo de la materia Precios elevados para pedidos
Precios mas baratos 2 fima 15% personalizados de muy poca
P ' cantidad.
Personalizacion de Control en el proceso productivo
cualquier tipo de 3 Disefio eficiente. 30% nep Pr ’
oroducto. pérdida de material.
, Planeacién de Si el producto requiere fundicion por
Altgrgjgst?\'gad 4 Produccion 15% inyectado, demora en la entrega del
sincronizada molde.
Cualauier color en el Proceso de Problemas con el proceso quimico
?oducto final 5 Galvanica 5% de galvanizado, exige mucho
P controlado. reproceso.
Ubicacion Marca corporativa no indica el
Facilidad de Distribucién 6 estratégica de 15% biet b | de |
fuerza de ventas. objeto social de la empresa
- . .. La demanda de esta clase de
(o)
Servicio Post venta. 7 Calidad del servicio 10% productos es inestable.
TOTAL 100%

Analisis de la Competencia.

Para esta linea de productos la competencia directa son los articulos importados
Chinos, sin embargo a nivel nacional se encuentran dos empresas que ofrecen los
mismos productos.
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Empresa: Ojalata.

A nivel nacional es la empresa posicionada en el mercado de articulos metalicos
publicitarios. Se utilizo la entrevista (Anexo 2) como herramienta para averiguar las
estrategias de mercadeo e informacidn interna necesaria para formular
estrategias.

Es una empresa mediana, con 25 empleados de base, ofrece una variada gama
de productos metalicos combinados con otros materiales, como madera, acrilico,
etc.

Las estrategias de mercadeo que utilizan son CRM, correo directo, comunicacién
pagina web, participacion en eventos y ferias de publicidad, campanas en las
fechas especiales y un show room dos veces al afio.

De acuerdo a los datos obtenidos y en comparacién con Fantaxias Ltda, se puede
analizar lo siguiente:

e LaempresaOjalata tiene poca capacidad de produccion, solo tiene 2
centrifugas, Fantaxias posee actualmente 6 centrifugas y 5 inyectoras.

e Los precios por referencia son mas altos que los de Fantaxias.

e Solo manejan fuerza de ventas, no tienen puntos de venta a nivel nacional.
e Eltiempo de entrega es el mismo.

¢ Manejan el mismo proceso de ventas.

e La cobertura a nivel nacional solo es en dos ciudades importantes, la
empresa Fantaxias tendra cobertura en 5 ciudades.

e Las estrategias publicitarias son muy pocas, se enfocan mas a la fuerza de
ventas.

e Su capacidad instalada es poca, si tiene pedidos grandes la obliga a
maquilar o contratar mas personal a destajo.

¢ No tienen variedad en los colores de terminado, solo niquel, laton y cobre.
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Mercado General y Segmentacion.

Mercado general.

A nivel nacional para el 2008, la meta es darse a conocer a las quinientas
empresas mas grandes de Colombia, escogidas por tamafio, y poder asi tener
relaciones comerciales con el 5% de estas, equivalentes a 25 empresas, ya sea
directamente o mediante las agencias publicitarias.

De igual manera enfocarse a los clientes y proveedores que ha tenido la empresa
en sus 19 afos.

Segmentos Principales.

1. Detalles: 40 puntos de ventas a nivel nacional, distribuidos en las ciudades mas
importantes de Colombia, y 2 puntos a nivel internacional, seran puntos
encargados de ofrecer suvenires y articulos de regalo, para los clientes que
busquen articulos innovadores que les permitan satisfacer las necesidades de
status y reconocimiento.

2. Regalos Institucionales:

e Empresariales.

¢ Gubernamentales.
¢ Religiosos.

e Deportivos.

e Culturales.

e Académicos.

Analisis del segmento seleccionado.

Después de realizar la investigacion de mercados por juicio (Anexo 3), dio como
resultado lo siguiente:

El 12% de las empresas encuestadas no invierten en articulos publicitarios, la
mayoria debido a politicas de la empresa, consideran que se les da mucho crédito
y descuentos, para entregar mas detalles.

El 88% restante invierte su presupuesto de productos promocionales en llaveros y
broches casi siempre, un 75% aproximadamente.
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La empresa mas posicionada y reconocida como competencia directa para esta
linea es Ojalata.

El mercado jalona la linea por temporadas, en épocas especiales y fechas
especiales.

La tactica comercial que mas efecto tiene sobre los clientes es la venta directa y
las muestras fisicas.

El mercado de esta linea demostrd que se interesan mas en el disefio y la calidad
del producto que en el mismo precio.

Buscan como valor agregado el buen servicio, desde la idea, la propuesta y el
producto final publicitario.

Las empresas encuestadas demuestran que acostumbran dar los detalles y
regalos a los clientes mas que a los proveedores, solo un pequeno porcentaje
invierte en articulos promocionales para clientes potenciales.

Buscan invertir lo menos posible en articulos publicitarios, ya que controlan mucho
los costos, sin embargo el precio les es indiferente si la calidad y el disefo es
bueno, ademas los precios ofrecidos por la empresa son muy competitivos,
mejores que la competencia.

Las cantidades demandadas varian de acuerdo a la ocasién, sin embrago se
encuentran mayormente en el rango de 500 a 1000 unidades, solo un 14%
demanda mas de 2000.

De acuerdo a lo anterior y a los resultados obtenidos por las investigaciones se
plantea lo siguiente:

Que Necesitan.

¢ Productos innovadores que generen recordacion y activen la marca de las
empresas.

¢ Productos baratos de calidad, que les permitan entregar un detalle a otra
persona en un dia especial.

¢ Articulos que les satisfagan la necesidad de status y reconocimiento.

¢ Tiempos de entrega cortos.

e Propuestas de disefio que les permita activar su marca con nuestros
productos.

e Asesoria total en el servicio de publicidad y promocion.
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Que Compran.

e Articulos enfocados a la decoracion, diversién, activacion, promocién y
publicidad de marca.

¢ Innovadores detalles para dias especiales.

Cuanto Compran.

Si es un punto de venta puede comprar entre 1000 y 2000 unidades por producto.

Si es una empresa o0 agencia publicitaria, dependiendo de la ocasion o el
producto, puede comprar desde una unidad hasta 20.000 unidades.

Que Esperan.

Detalles: Que el producto les satisfaga la necesidad de reconocimiento y status,
calidad e innovacion, mediante un detalle o regalo.

Regalos Institucionales: Que el producto les satisfaga la necesidad de poder
activar su marca, generar recordacion mediante productos innovadores,
decorativos promocionales o publicitarios.

Principal Vendedor.

En Colombia se tienen 2 principales productores y comercializadores de productos
metalicos publicitarios y decorativos, ademas se tienen demasiados distribuidores
gue se encargan de la imagen publicitaria de las empresas.

Ojalata. Desde 1989 es una empresa especializada en el disefio y fabricacién de
articulos publicitarios y regalos corporativos que responden a las necesidades de
promocioén y relaciones publicas de sus clientes.

Creatum S.A: Es una empresa que produce y comercializa hebillas y herrajes,
ubicada en Medellin, que maneja la linea de promocionales metalicos.

Tendencias.
En el mercado de productos promocionales se encuentran casi siempre la misma

gama de productos, articulos plasticos, lapiceros, gorras, agendas, camisetas,
porta celulares, etc.
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La tendencia de este mercado es la de la innovacién,las empresas estan
buscando formas innovadoras de activar su marca, de poder regalar algo nuevo,
muy bonito y poco comun.

Ademas buscan productos utiles y que sean perceptibles por los sentidos, que se
utilicen en el diario vivir o se encuentren cerca del consumidor, creando
inconscientemente recordacion de marca.

Por ultimo segun la investigacion, la tendencia es que los articulos promocionales
o regalos empresariales vayan a la vanguardia de la tecnologia, como memorias
USB, o lapiceros con esa posibilidad, etc.

Microsegmentacion.

Regalos Institucionales: Empresas que invierten en imagen corporativa, que
acostumbran a construir y generar recordacion de marca, con ingresos
operacionales en promedio de 57 millones de pesos al afio, reconocida a nivel
nacional, ubicada en las ciudades mas grandes de Colombia.

Detalles: Establecimientos comerciales que ofrezcan productos decorativos y de
regalo, con la capacidad adquisitiva minima para demandar 2 millones de pesos
inicialmente, enfocados a clientes innovadores de estratos 4, 5 y 6, sociales,
exigentes en cuestiones de estilo, conscientes del valor, orientados a la calidad,
que buscan satisfacer la necesidad de status y reconocimiento al entregar un
detalle.

Mercado Objetivo.

1. Detalles: 40 puntos de ventas a nivel nacional, distribuidos en las ciudades
mas importantes de Colombia, y 2 puntos a nivel internacional, seran
puntos encargados de ofrecer suvenires y articulos de regalo, para los
clientes que busquen articulos innovadores que les permitan satisfacer las
necesidades de status y reconocimiento.

2. A nivel nacional para el 2008, la meta es darse a conocer a las quinientas
empresas mas grandes de Colombia, escogidas por tamano, y poder asi
tener relaciones comerciales con el 5% de estas, equivalentes a 25
empresas, ya sea directamente o mediante las agencias publicitarias.

De igual manera enfocarse a los clientes y proveedores que ha tenido la
empresa en sus 19 afnos.
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Analisis del Entorno.

La linea de Detalles y Regalos Institucionales se puede incluir en muchos sectores
y no se encuentra informacién global estadistica para analizar completamente el
entorno, a continuacién analizaré el impacto de algunos factores relacionados con
la comercializacion del producto.

Factores Econdmicos.

e El nivel del impacto del precio para los productos de la linea de detalles y regalos
institucionales es muy bajo, debido a que son productos innovadores, muy finos,
con muy buenos acabados y en el mercado se encuentran con precios mucho mas
altos.

e Elimpacto de la Tasa de Cambio es alto, debido a que en estos momentos no se
tiene un dato seguro, y los precios en moneda extranjera pueden variar, dando
como resultado una variacion en la rentabilidad esperada por producto.

e El nivel de impacto de la inflacién es bajo, debido a que nuestra materia prima no
se ha visto afectada con este factor, ademas los productos de la linea para el afio
2008 se recotizarén, con el adelanto en tecnologia, mejorando los procesos y
volviendo el producto mas barato.

Factores Socio / Culturales.

e El nivel del impacto es medio debido a que modificamos los habitos de consumo,
ofreciendo a nuestro mercado, un producto innovador que puede dar como detalle
O como promocion.

Factores Politicos / Legales:

e EIl impacto del arancel para Estados Unidos es bajo, debido que en estos
momentos con el acuerdo comercial ATPDEA, no se cobra arancel para mas de
7500 productos de Colombia, entre estos los productos de la linea de Detalles y
Regalos Institucionales.

Para los demas paises en América central, del sur y centro el impacto es bajo, no
hay arancel para los productos.

¢ El impacto en el cumplimiento de la salubridad es bajo, ya que el producto cumple
con lo requerido.
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CAPITULO Il

OBJETIVOS DE MARKETING.

Un objetivo de mercadotecnia es un enunciado o proposicion de lo que se debe
llevarse a cabo. Los objetivos de marketing son fines que han de realizarse. No
siempre es facil distinguir entre objetivos y estratégicas de mercadotecnia, por lo
que a veces surge confusion aun entre los expertos que llevan afnos en el negocio.
Para eso se debe tener claro que un objetivo de mercadeo debe ser:

Especifico: Tiene que centrarse en una sola meta.

Mensurable: Los resultados deben ser susceptibles de cuantificarse.
Tiempo especifico: Debe tener un tiempo limite (un mes, un ano, dos afos).
Modifica el comportamiento del target: Debe centrarse en modificar el
comportamiento del mercado objetivo (estimular la compra, la prueba de un
producto, repetir la compra, realizar compras mas frecuentes, en mayores
cantidades).

Objetivo Corporativo.

Alcanzar una participacion en el aino 2011 del 20% en las ventas totales de
Fantaxias Ltda, equivalente a $5378.000.000 de pesos, dentro de la estrategia
general de crecimiento de FX.

Objetivos de Marketing.

1.

Alcanzar y mejorar la participacion de la linea de regalos en las ventas de
Fantaxias Ltda. afio a afio de acuerdo a:

a. De 1.4% a 5% al terminar el afio 2008.

b. De 5% a 10% al terminar el afio 2009.

c. De 10% a 15% al terminar el afio 2010.

d. De 15% a 20% al terminar el afio 2011 equivalente a $5.378.000.000

2. Lograr una market share del 15%, utilizando estrategias de publicidad, en el

afno 2009.
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3. Darse a conocer en el mercado y posicionarnos como la mejor empresa
proveedora de innovadores articulos publicitarios, promocionales,
decorativos e institucionales, que ofrece precios muy competitivos para el
afo 2008 y principios del afio 2009.

Estrategias Generales de Marketing.

1. Darnos a conocer en el mercado de los articulos publicitarios, en las ciudades
mas grandes de Colombia.

2. Generar nuevos disefios de acuerdo a los dias especiales, que ofrezcan
innovacion y nuevas propuestas promocionales para las empresas.

3. Desarrollar nuevos productos elite, enfocados a un mercado mas exigente,
estratos 5y 6.

4. Utilizar estrategias de publicidad para darnos a conocer y dar a conocer nuestro
portafolio y correo directo como herramienta para dar a conocer nuestras
propuestas y promociones.

CAPITULOIIII.
ESTRATEGIAS Y TACTICAS.

PRODUCTO.
Descripcién — caracteristicas basicas:

Los Detalles y Regalos Institucionales, son productos desarrollados en Zamac y
poli resina, enfocados a la decoracién, promocion y publicidad, que le brindan a
los clientes dependiendo si es un detalle la oportunidad de dar un articulo
innovador a un precio muy competitivo, y si es un Regalo Institucional, la
oportunidad de dar un producto que genera fidelizacién, le permite activar y
construir la recordacién permanente de marca.

Caracteristicas.
Productos en Zamac: Articulos metalicos, que se pueden personalizar, de un peso

considerado, las dimensiones dependen del producto, la vida util del producto en
promedio es de 5 afios (depende del uso).
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Productos en Poli resina: Articulos en plastico, que se pueden personalizar, mas
livianos que los metalicos, las dimensiones dependen del producto, la vida util del
producto es de 3 afios (depende del uso).

Beneficios del Consumidor.

Detalles: Le permite al punto de venta ofrecer productos innovadores, de alta
calidad, que satisfacen la necesidad del consumidor de dar un detalle fuera de lo
comun, muy fino, que le generara reconocimiento y status a la persona que se lo
regale.

Regalos Institucionales: Le permite a las empresas poder brindar un producto que
le puede generar la fidelizacion del cliente, la recordacion de marca, la activaciéon
de esta, el lanzamiento deun nuevo producto- servicio o construir
permanentemente la imagen corporativa de la empresa.

Proceso — Produccion.

Tanto para los productos elaborados en Zamac como en poli resina, si no se tiene
un prototipo fisico que se pueda copiar en un molde, se debe desarrollar a mano, y
se toma como muestra para realizar los demas moldes.

Productos en Zamac:

¢ Moldes: Si el producto se va a realizar por inyeccién, la seccién de disefio
taller, produce el molde en hierro mecanizado. Si el producto se va a realizar
por centrifugacion, la seccién de moldes elabora el molde en caucho
vulcanizado.

¢ Fundicién: Si la cantidad a producir es mas de 10.000 se utiliza la inyeccion,
como meétodo para fundir y crear el producto, si la cantidad es menor, se utiliza
la centrifugacion. De igual forma dependiendo de las caracteristicas y el disefio
del producto, se elije cual es la mejor opcion para producirlo.

e Inspeccion: Los productos fundidos se revisan uno a uno y se escoge el
producto no conforme, el producto conforme se distribuye en la seccion de
pulido, ya sea en la empresa o en las reclusiones de hombre y mujeres.

e Pulido: Los productos con rebaba se pulen con lima o lija segun lo requiera la
referencia.

¢ Galvanica: Mediante un proceso quimico, se le da el acabado al producto,
segun pedido, puede ser dorado (bafo de oro), niquel, pavon latén, cobre,
pavon cobre, etc.

e Terminado: Si el producto requiere de resina, pintura o piedra pasa a la seccion
de terminado y le da los acabados finales.
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¢ Montaje: Si el producto requiere de perforaciones, apliques o ensambles se
realiza en la seccién de montaje.
e Despachos: Se empaca y se despacha, segun lo requiera el producto.

Productos en Resina Poliéster.

¢ Moldes: Se realiza el molde en silicona

¢ Fundicion: Se realiza manual o con dosificadores, se vierte la resina poliéster
dentro del molde.

e Horno: Se pone a secar en el horno para que la resina se endurezca.

¢ Desmolde: Se libera la figura del molde.

e Pulido: Se le quitan los sobrantes de material del producto.

e Pintado: Segun sea los requisitos del producto se le da el acabado o el color.

e Despacho: El producto final es empacado y preparado para despachar.

Ciclo del Servicio.

e Asesoria del departamento de disefio para el manejo de imagen corporativa.

e Capacidad de realizar cualquier propuesta grafica personalizada.

¢ Flexibilidad de produccionen el desarrollo de cualquier producto segun
requerimientos, personalizados, desde una unidad.

e A todos los productos se les entrega un papel con las instrucciones y la
explicacion de como cuidar el producto, ademas de un empaque especial que le
da forma de detalle.

Estrategias.

Estrategia: Aumentar el portafolio de productos de la linea de regalos
empresariales, completandolo con los productos elaborados en poli resinas para el
afo 2008 y 2009.

Objetivo: Dar a conocer y presentar todos los productos promocionales

elaborados a las empresas, mostrando asi la experiencia y poder ofrecer una
confianza esperada por un cliente, ademas de promocionar los articulos en poli
resina.

Actividades:

¢ Recolectar todas las fotografias de los productos realizados en esta linea: se
escogieron las mejores fotos, de los productos mas innovadores realizados a las
empresas, y se agregaron al catalogo.
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e Elaborar los nuevos productos en poliresina y agregarlos al catalogo: Los
productos metalicos elaborados en zamac son pesados y por costos de
exportacion, decidimos producirlos en poli resina, de tal manera que el producto se
volviera mas liviano y menos costoso, de igual manera se mando a producir los
nuevos ajedreces en poli resina y se agregaron al catalogo.

¢ Organizar el catalogo y mandar a imprimir a full color: se organizaron las nuevas
fotos, se disefo el nuevo catalogo y se cotizaron los catalogos, con la ayuda de
proexport y su plan exportador se va a financiar el 80%

Estrategia: Generar, para el 2010, productos innovadores que involucren
procesos tecnoldgicos avanzados para producir una linea de regalos “Elite” de
excelente calidad.

Objetivo: Enfocar una parte del portafolio a mercados mas exigentes, que buscan
productos de calidad sin importarle el precio.

Actividades:

¢ Investigar qué productos nuevos se pueden realizar enfocados a este mercado.
e Actualizar la tecnologia de los procesos productivos para poder producir articulos
gama alta.

e Segun los requisitos del mercado innovar en productos elite, que con calidad y
disefo, se puedan ofrecer a un mercado exigente.

Estrategia: Tener la capacidad y velocidad de entrega de pedidos a 1 dia, para
agilizar y motivar la demanda de nuestros clientes.

Objetivo: Posicionarnos como una empresa agil en entrega y servicio para el afio
2009.

Actividades:
e Seleccionar que productos, segun su rotacion, se deben tener inventarios y la
cantidad minima: Con base en los datos histéricos de venta y la experiencia del

punto de venta en Bucaramanga, se escogieron los productos que se cree es
necesario tener inventarios.
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Mandar a producir los inventarios y almacenarlos: todos los escogidos se
mandaron a producir y se asigno a una persona para que administrara todos los
inventarios de las diferentes lineas.

Ofrecer la ventaja competitiva a los clientes: En el momento de ofrecer el
producto, los inventarios se convierten en una ventaja competitiva, ofreciendo
ademas el servicio de poder entregarle un dia después.

Estrategia: Innovar en el disefio de productos, proponiéndole al mercado, ofertas
publicitarias segun sus necesidades.

Objetivo: Aumentar la demanda del mercado empresarial, ofreciéndole productos
y/o estrategias publicitarias que ellos no habian pensado y que les ayuda a la
construccion permanente de marca.

Actividades:

Investigar que fechas, épocas y dias especiales existen y cuales son estratégicos
para realizar propuestas publicitarias: Se investigaron las fechas especiales, se
escogieron los dias mas importantes y se comenzaron a disefiar propuestas
publicitarias con productos nuevos.

Contratar la ayuda de los estudiantes de disefio de la UIS, para que realicen
propuestas de productos segun fechas especiales: Con la ayuda de la universidad
se trajo a un grupo de estudiantes para que conocieran la empresa, su proceso
productivo y sus lineas de productos. Se les entrego el listado de dias especiales y
por cada disefio aprobado por el cliente se le pagara una suma de dinero.

DISTRIBUCION.

La linea de Detalles y Regalos Institucionales se enfoca como su nombre lo indica
a dos tipo de clientes: las personas que desean adquirir un detalle fuera de lo
comun, innovador para darselo a otra persona en un dia especial y las empresas
que buscan un articulo personalizado para dar ya sea en una promocion,
premiacion o un regalo.

Si una persona desea una cantidad minima de nuestro portafolio, le saldria a un
precio alto, debido a que la empresa no se maneja como punto de venta, no
mantiene inventarios, ni comercializa pequenas cantidades. La produccion se
realiza en volumenes altos para que los costos sean bajos y asi mismo los
precios.
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Por lo anterior se planea establecer 40 puntos de ventas a nivel nacional,
distribuidos en las ciudades mas importantes de Colombia, y 2 puntos a nivel
internacional, seran puntos encargados de ofrecer suvenires y articulos de regalo.
Los criterios para ser punto de venta de Fantaxias Ltda son:

e Locales dedicados a ofrecer esta clase de productos como detalles y
decorativos, en lo posible que sean reconocidos y que tengan una buena
ubicacion dentro de los centros comerciales. De igual manera los centros
comerciales deben ser los mas visitados comercialmente y con mayor
reconocimientos en cada ciudad.

e Locales ubicados en lugares turisticos y con alto movimiento de personas,
como en los aeropuertos (Duti Free), y en lugares turisticos, tales como
Panaca, Panachi, etc.

e Deben tener la capacidad adquisitiva minima de demandar $2.000.000 de
pesos en productos.

e Para Estados Unidos, debe estar ubicado en un principio en Miami o New York,
ciudades que son comercialmente grande y donde ya se tienen personas con
puntos de venta para vender.

Estrategia: Posicionarnos a nivel nacional en puntos estratégicos de las 5
ciudades mas importantes de Colombia.

Objetivo: Darnos a conocer a nivel nacional, para aumentar la participacion en el
mercado en un 15%.

Actividades:

e Ubicar por zonas los puntos de venta: Se escogieron puntos estratégicos
como los centros comerciales, los lugares turisticos y los aeropuertos, la
cantidad de puntos de ventas es de acuerdo al tamaro de la ciudad.

¢ Plantear los beneficios para los canales de distribucion, nacionales e
internacionales: Para montar los puntos de ventas a nivel nacional, se debe
disenar una oferta muy atractiva que motive e invite a los duefios de los
locales comerciales adquirir y promocionar nuestros productos.
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Los puntos de venta se ubicaran en:

Centro Centro

Ciudad Comercial Aeropuerto Turistico Otro.
; 2 Norte. 1 Zipaquira
(8) Bogota 2 Occidente. 1 Aeropuerto  NA Ipaquira.
1 Villa de Leiva
2 Centro.
(1) Santa Marta 1 CC NA NA NA
(3) Cartagena 1CC 1 Aeropuerto  NA 1 Puerto
(3) Barranquilla 2 CC 1 Aeropuerto  NA NA
(4) Medellin 3CC 1 Aeropuerto  NA NA
(5) Cali 3CC 1 Aeropuerto  NA 1 Popayan (Cauca).
(1) Armenia 1CC NA 1 Panaca NA
(1) Pereira 1CC NA NA NA
(1) Manizales 1CC NA NA NA
(3) Santander 2CC NA 1 Panachi NA
(1) Villavicencio 1 CC NA NA NA
(1) Cucuta 1CC NA NA NA

Dando un total de 32 puntos, los restantes 8 puntos de venta, se crearan segun el
crecimiento de la linea.

A nivel Internacional se tiene como objetivo tener 2 puntos de ventas que
comercialicen la parte de detalles de la linea, en Estados Unidos, en las ciudades
de Miami y New York.
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Beneficios para Puntos de Venta.

A cada punto de venta se le ofreceran los siguientes beneficios:

1.

6.

El servicio de publicidad de su negocio en nuestra pagina web y en las
ferias que Fantaxias Ltda participe.

Un muestrario fisico que no ocupa mayor espacio, con los productos
decorativos.

Un kit deportivo o académico, que permitira ofrecer los productos de forma
conglomerada.

La capacitacion de como ofrecer nuestros productos y las tacticas de
mercadeo para ofrecerlo.

Actualizacién de productos por temporada y su respectiva propuesta de
publicidad.

Un descuento porcentual por volumen de compra.

Forma de pago: Todos los pedidos se cancelaran contra entrega.

Venta del muestrario:

Por pedido de $3.000.000, el muestrario y el catalogo son gratis.
Por pedido de $2.000.000, el muestrario y el catalogo costarian $85.000.

Si no hacen pedido el valor del muestrario y el catalogo es de $400.000
pesos.

Beneficios para Agencias Publicitarias.

Hoy en dia muchas empresas delegan sus actividades publicitarias en agencias
encargas de ofrecer este servicio. Las agencias publicitarias son canales
especificos de entrada a empresas grandes que invierten en imagen corporativa y
en su construccion permanente de marca, ademas son compafias que ofrecen el
servicio de mercadeo y publicidad buscada por toda empresa que esta interesada
en darse a conocer, activar su marca, generar recordacioén de esta y .

39


http://www.clicktoconvert.com

This watermark does not appear in the registered version - http://www.clicktoconvert.com

Por esto es importante para nuestro portafolio el poder contar con el apoyo de
algunas agencias publicitarias, que ademas de ofrecer sus servicios, ofrece
nuestro catalogo como complemento y como medio innovador de promocion.

Segun el listado de las empresas mas grandes de Colombia, se deben escoger las
que se enfocan en prestar el servicio de publicidad, es decir agencias publicitarias
conocidas, grandes y que tengan bastantes relaciones con empresas grandes.

Se debe hacer contacto y llegarles con la propuesta.

Propuesta.

Beneficios ofrecidos a las agencias publicitarias.

1.

Productos innovadores que le permiten entrar con nuevas propuestas
publicitarias y de promocion a sus clientes.

Promocién en nuestra pagina web.
Flexibilidad del 100% en la personalizacion de cualquier producto.

Precios relativamente bajos que le permitan a la agencia obtener un margen
de rentabilidad.

Catalogo actualizado de nuestros productos.

Si el cliente lo desea, exclusividad total en disefio y producciéon de cualquier
producto.

El costo del prototipo sera pagado 50-50, es decir la agencia publicitaria
solo pagara el 50% del valor total.

Descuentos por volumen de compra.
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PUBLICIDAD.

A fin de contribuir a la venta del producto, la publicidad por lo menos debe captar
primero la atencion, creando conocimiento del producto. Si el mercado no sabe
qué cosa estamos vendiendo, no puede comprarlo. Se ha demostrado una y otra
vez que la razon por la cual muchos productos de buena calidad no son un éxito
porque la mayor parte del mercado meta practicamente ignora su existencia.
Realizando una comparacion y de acuerdo a lo visto, la linea de Detalles y
Regalos Institucionales no es conocida en el mercado y la empresa Fantaxias Ltda
no es conocida como proveedora de este servicio. Las empresas que se han
visitado o han conocido la profundidad de la linea, han quedado con una grata
impresion y han solicitado propuestas. De ahi la necesidad de generar un
conocimiento directo del producto.

La publicidad nos puede ayudar a originar reconocimiento, contribuir a crear una
imagen positiva y diferenciarnos de la competencia, a la vez nos ayuda a dar
origen a un mayor flujo en el punto de venta, introducir productos nuevos vy
extensiones de linea, presentar los mejoramientos del producto y anunciar
promociones. Las estrategias a utilizar y los objetivos planteados deben enfocarse
a lo anterior y a generar contactos con clientes, abriéndole asi las puerta a la
fuerza de ventas.

Estrategia:

Utilizar Comunicaciones Integradas de Marketing (CIM) para tener cobertura
nacional y dirigirse al mercado objetivo.

Objetivo: Alcanzar una cobertura nacional, que dé a conocer el producto, la
empresa y estimule su demanda a través de medios estratégicos de
comunicacion.

Actividades:

1. Creacion de la pagina web, como comunicacién ATL, permitiendo que la linea
y la empresa tengan mayor cobertura y su publicidad tenga mayor alcance: Se
disefo una pagina web principalmente enfocada a comunicar y promocionar
las lineas de productos y la empresa como proveedora, puede llegar a ser de
intercambio si el cliente solicita cotizaciones o realiza un pedido via web.
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Es un sitio muy interactivo que le permite a los visitantes disefar su propio
producto, subir propuestas de disefio, conocer donde se encuentran ubicados
los puntos de ventas por ciudad, detallar los productos desde todos los
angulos,

Utilizar comunicaciones BTL, es decir una venta mas personalizada, tales
como:

2.1.Venta Directa: Después de averiguar los contactos encargados dentro del
target de tomar la decisidon de compra para la adquisicion de productos
publicitarios, los vendedores contratados con propuestas elaboradas segun
las necesidades del cliente visitaran las empresas y realizaran las ventas.

2.2.Merchandising:

o Material POP.

o Exhibiciones de muestrarios fisicos en puntos de venta donde se
encuentre el mercado objetivo, en los dias especiales se llevaran
material grafico y muestras fisicas que promocionen los productos.

Estrategia: Darnos a conocer en el mercado de detalles y productos
institucionales publicitarios, mediante la participacion en ferias y eventos
enfocadas al material promocional.

Objetivo: Participar en ferias y eventos publicitarios que permitan darnos a
conocer en el mercado, obtener contactos y tener relaciones comerciales con
clientes potenciales.

Actividades:

Participacion en Rueda de Negocios Material POP: La macrorueda era para el
mercado centroamericano, empresas multinacionales que buscaban nuevas
formas publicitarias, se participo y el producto dejo muy buena impresion, se
han tenido varias cotizaciones y se espera que para fin de afo, las empresas
contactadas nos tengan en cuenta en sus regalos y detalles.

Participacion en Miami y New York, en un encuentro de productos latinos: En
resumen en los eventos de Miami y NY. Nos fue muy bien. Se realizaron varios
contactos interesados en los productos, y claro muchas mas sugerencias de
estos.
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Contactos NY:

o Hugo Correa; 704 239 7993; hugofcs@hotmail.com
Esta persona, es un empresario Colombiano radicado en North Carolina.
Interesado en los productos en general.

e Carmen Silva, 973 704 4963,
clubsoecuadnj@yahoo.com

Presidenta del Club social ecuatoriano de Newark New Jersey. Interesada en la
participacion y comercializacion de los productos.

o Edwin Henao, 917 470 0667,
thecolombiantimes@univision.com

Interesado en publicitar y comercializar los productos.
o Patricia; 646 246 7767

Interesada en sancho panza y don quijote en un tamano Grande para poner al
costado de su puerta.

Contactos MIAMI:

e Ana Maria Isaza; 786 357 4843;
apayeras@expodecolombia.com

Organizadora de la VIII expo de Colombia Miami, FI spring 2009 at sheraton Hotel
« Douglas Magill, 786 473 8605;
douglas.magill@mba06.mccombs.utexas.edu
Empresario
En este momento estoy realizando un estudio de mercadeo en los brokers de

Miami, y llegado el caso realizar un pedido grande.

Sugerencias e inquietudes Internacionales:

¢ Preguntaron varias veces por las muestras de la linea de los productos
religiosos, son mas apetecidos por los clientes hispanos.
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e El envié no se debe hacer via aérea, y asi bajar costos. llegado el caso se
es necesario hacerlo de esta manera los productos deben ser enviados
mejor empacados para evitar dafos.

¢ |os empresarios no deben pensar que ganaran mas en cada uno de los
productos al exportar a los USA, las ganancias en este mercado se miden
es por la cantidad de unidades vendidas.

e Los precios Cotizados anteriormente son altos para los Brokers. Ellos
explican que en USA el 85% de los productos que las companias regalan
son exportados de China.

o Estar pendiente de las ferias y eventos relacionados con publicidad donde se
pueda participar nacionalmente: con la ayuda de proexport, se tiene
informacion de los posibles eventos.

Estrategia: Envio de publicidad, con brochurt y detalle para darnos a conocer y
motivar al cliente potencial a visitar nuestra pagina.

Objetivo: Motivar al target a visitar nuestro sitio web, a interesarse por nuestro
portafolio y asegurar una cita de ventas.

Actividades:

¢ Investigar cual es la persona encargada de la parte de mercadeo, publicidad o
imagen corporativa de la empresa: Se realizaron actividades de Telemercadeo
para averiguar los datos principales de las personas encargadas de estas
areas, la cuales pueden tomar la decisién de compra de los productos.

e Preparar el material publicitario con el detalle: Se cotizaron los brochurts, las
carpetas y los Triquis, para enviar a la persona y al lugar que se averigue.
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CAPITULO IV.

POLITICAS COMERCIALES.

Objetivos.

1. Crear y establecer el manejo de la lista de Precios tanto en pesos como en
dolares.

2. Formular las politicas y condiciones comerciales para puntos de venta.
3. Formular las politicas y condiciones comerciales para agencias publicitarias.
4. Formular las politicas y condiciones comerciales para las empresas.

5. Formular las politicas y condiciones para el comercio exterior de la linea de
detalles y regalos institucionales.

Manejo de lista de Precios:

La lista de precios de la linea de Detalles y Regalos Empresariales (Anexo 4), esta
disefiada asi:

Referencia: Especifica la referencia asignada por producto.
Nombre: Descripcion o nombre del producto.

Precio Base: Es el precio asignado por referencia, segun acabado cuando se
realice en dorado o en niquel, para la cantidad base.

Cantidad Base: Numero de unidades que segun los requerimientos de produccion
y la utilizacidén de la capacidad instalada, se pueden ofrecer a un precio mas
barato (precio base), que los que se encuentran en el mercado.

Inventario: indica si la referencia tiene o no tienen inventario, para poder entregar
a menor tiempo.
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Politicas y Condiciones Comerciales para puntos de venta.

Para los puntos de venta se manejan las siguientes condiciones y descuentos
comerciales dependiendo del volumen de compra:

1.

Si el pedido es un 50% menos de la cantidad base se le aumentara un 20%
al precio base.

Si el pedido es un 50% menos de la cantidad anterior (#1) se le aumentara
un 40% al precio base.

Si el pedido es un 50% menos de la cantidad anterior (#2) se le aumentara
un 60% al precio base.

Si el pedido es un 50% menos de la cantidad anterior (#3), se le aumentara
un 80% al precio base.

Si el pedido es un 50% menos de la cantidad anterior (#4), llegando hasta
una (1) unidad, se le aumentara un 100% al precio base.

Si el pedido es mayor a la cantidad base se le da el mismo precio base, solo se le
da descuento por volumen de pedido asi:

Pedidos minimos de $300.000, no tiene descuentos y los costos de
transporte pagados por el punto de venta.

Pedidos menores de $600.000 no tienen descuentos.
Pedidos entre $600.000 y $3.000.000, descuento del 15%
Pedidos entre $3.000.000 y $20.000.000 descuento del 25%

Pedidos mayores a $20.000.000 descuento del 30%

Para pedidos personalizados las condiciones seran 50% del valor del pedido
anticipado y el 50% restante contra entrega.

46


http://www.clicktoconvert.com

This watermark does not appear in the registered version - http://www.clicktoconvert.com

Politicas y Condiciones Comerciales para Agencias Publicitarias y
Empresas.
Los precios para este mercado se manejan con los siguientes descuentos:

1. Si el pedido es un 50% mayor de la cantidad base, se le dara un 6% de
descuento al precio base.

2. Si el pedido es un 50% mayor de la cantidad anterior (#1), se le dara un
12% de descuento al precio base.

3. Si el pedido es un 50% mayor de la cantidad anterior (#2), se le dara un
18% de descuento al precio base.

4. Si el pedido es un 50% mayor de la cantidad anterior (#3), de le dara un
24% de descuento al precio base.

5. Finalmente si el pedido es un 50% mayor de la cantidad anterior (#4), se le
dara el descuento maximo del 30% al precio base.

Ahora bien si en cambio de aumentar, la demanda disminuye las condiciones son:
1. Si el pedido es un 50% menos de la cantidad base se le aumentara un 20%
al precio base.

2. Si el pedido es un 50% menos de la cantidad anterior (#1) se le aumentara
un 40% al precio base.

3. Si el pedido es un 50% menos de la cantidad anterior (#2) se le aumentara
un 60% al precio base.

4. Si el pedido es un 50% menos de la cantidad anterior (#3), se le aumentara
un 80% al precio base.

5. Si el pedido es un 50% menos de la cantidad anterior (#4), llegando hasta
una (1) unidad, se le aumentara un 100% al precio base.

6. No reciben descuentos por volumen de pedido.

7. Pedidos minimos de $600.000 pesos.
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Para pedidos personalizados las condiciones seran 50% del valor del pedido
anticipado y el 50% restante contra entrega.

Politicas y Condiciones Comerciales para el Comercio Exterior.

1. La exportacién minima con pago de gastos de exportacion por parte de fx,
es de 6000 US.

2. Para exportaciones entre 2000 y 6000 ddlares, los gastos de exportacion,
seran asumidos en partes iguales por el cliente y la empresa.

3. Para ventas al exterior menores de 2000 US, se hara a través de un currier,
(DHL, UPS, FEDEX, Etc.), Caso en el cual el cliente asume todos los
costos del transporte de la mercancia.

4. Los precios referencia de la listade precios, deben entenderse como
precios FOB, DAF o FCA.

5. Los productos personalizados requieren de un anticipo con la orden de
compra de 50%. El saldo se cancelara antes de embarcar la mercancia.

CAPITULO VL.

PRESUPUESTO.

Para continuar con el plan de mercadeo requiere una inversion para los proximos
5 meses, la cual se espera recuperar cumpliendo con las metas en ventas en un
afo y tres meses.
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Anexo 5.

PRESUPUESTO DE INVERSION DETALLES Y
REGALQOS INSTITUCIONALES

Para 5 meses

Inventarios

Moldes de Silicona

Espacios
Infraestructura
Personal
Produccion (2)
Mercadeo (3)
Publicidad
Pagina Web
Brochure
Catalogos
Detalle (triqui)
Muestrarios
Telemercadeo
Viajes
Ferias

Total

10.000.000
2.000.000
2.500.000
5.000.000

38.500.000

13.300.000

25.200.000

12.288.000
2.000.000
1.000.000
5.000.000
1.138.000
3.150.000

500.000
5.000.000
5.000.000

80.788.000
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CONCLUSIONES.

La linea de Detalles y Regalos Institucionales tiene grandes oportunidades en el
mercado nacional, ya que empresas posicionadas o reconocidas que ofrezcan
estos producto son muy pocas y segun el analisis hecho anteriormente Fantaxias
posee la capacidad instalada, la tecnologia, el know how y el disefio necesario
para poder competir y llegar a posicionarse como proveedora de material
publicitario y de un servicio enfocado a satisfacer las necesidades basicas de cada
empresa y a resaltar las necesidades que no tenian en cuenta; Se necesita de
mucho control, de realizar las estrategias paso a paso con seguimiento.

El mercado esta buscando esta clase de productos, los cuales le permiten dar un
detalle innovador, fuera de lo comun como gorras, lapiceros, etc., que resalten la
marca de una compaiia, que la active y permita la recordacién permanente
mediante los sentidos.

Esta linea es estratégica para la compafia porque le permite utilizar la capacidad
instalada ociosa, ademas la inversion es minima respecto a los ingresos obtenidos
por pedidos.

Se espera que el plan de marketing permita que la linea de Detalles y Regalos
Institucionales, sea conocida, sus ventas aumenten progresivamente y la empresa
Fantaxias Ltda pueda posicionarse como proveedora de articulos publicitarios y
detalles.
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